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Presentacion

La presente publicaciéon recopila las ponencias presentadas en el I
FORO ALADI “Alianzas Publico-Privadas para la Internacionaliza-
ciéon de las MIPYMES: Intercambio de Experiencias y Mejores Practi-
cas” realizado en la sede de la ALADI, en Montevideo, Uruguay, los
dias 2 y 3 de junio del 2010.

El Foro se realiz6 como preambulo a la II Reunién de Responsables
Gubernamentales MIPYMES y a la VII Reunién del Consejo Asesor
Empresarial -CASE- etapa MIPYMES. Se llev6 a cabo en cumplimien-
to a la Resolucion 73 de la XV Reunion del Consejo de Ministros y
de las recomendaciones emanadas de la I Reunién de Responsables
Gubernamentales MIPYMES y de la VI Reunién del Consejo Asesor
Empresarial -CASE- etapa MIPYMES, que fueron canalizadas a través
del Grupo de Trabajo de Participacion de las Fuerzas Productivas en el
Proceso de Integracion coordinado por la Representaciéon Permanente
de Argentina ante la ALADI.

Estos mandatos y recomendaciones le encomiendan a la Secretaria Ge-
neral la tarea de profundizar su trabajo en la promocién del comercio
intrarregional y en la internacionalizacion de las MIPYMES; y en tal
sentido, confiamos en que este Foro haya servido como catalizador de
nuevas ideas, como plataforma de intercambio de experiencias y para
contribuir de manera complementaria, con las tareas realizadas por
nuestros paises miembros en materia de internacionalizacién de las
MIPYMES.

La Secretaria General destaca el alto nivel de los expositores y agrade-
ce el invaluable apoyo de los expertos de BNDES, CAN, CAF, COM-
PITE, MERCOSUR, OEA, SEBRAE, SELA-IBERPYME, Pro Cérdoba,
PACPYMES, e International Marketing Consulting. Ademas, agrade-
ce la participacion de altos representantes de los sectores publico y
privado de Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Cuba, Ecuador,
Meéxico, Paraguay, Pert, Uruguay y Venezuela y alrededor de cien-
to cuarenta (140) instituciones publicas y privadas de nuestros paises
miembros que siguieron el Foro a través de la transmision en vivo por
Internet.
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Palavras do senhor Presidente do Comité de Represen-
tantes da ALADI, Embaixador Regis Arslanian

Bom dia a todos. O Secretario-Geral, ao entrar e ver a grande quanti-
dade de pessoas e delegagdes que estava aqui, disse-me “que sucesso
em ter tantas delegacdes, e delegacdes tdo numerosas, para um evento
que considero muito importante”. Penso que temos aqui um exemplo
do que a ALADI pode fazer pela integragdo, do que a ALADI faz e fez
para a integracao.

E uma jornada de trabalho importante: sio dois dias inteiros. O foro
termina amanha ao meio-dia. Depois teremos a II Reunido de Respon-
saveis Governamentais MPMEs dos paises-membros, e, simultanea-
mente, a sétima reunido do Conselho Assessor Empresarial, Etapa III -
MPMEs, um evento realmente muito importante, que muda o enfoque
que nos temos tido, ndo s6 na América Latina, mas no mundo inteiro,
com relacdo ao papel do Estado e ao papel das micro, pequenas e mé-
dias empresas.

Com base em documento elaborado pela ALADI sobre as MPMEs,
apresento dados realmente impactantes. As MPMEs representam em
torno de 99 por cento do total das empresas nos paises latino-ameri-
canos. E um ntmero muito grande de empresas, que ocupam, aproxi-
madamente, entre setenta e oitenta por cento da mao-de-obra dos pai-
ses da ALAD], e as quais corresponde uma participagdo da ordem de
cinco por cento na estrutura produtiva regional, em termos de pessoal
ocupado. Ou seja, estamos tratando, hoje e amanha, de praticamente
oitenta por cento da mao-de-obra dos paises latino-americanos, dos
paises da ALADI, em torno de setenta por cento do pessoal ocupado
em termos de participacdo de MPMEs na estrutura produtiva da Amé-
rica Latina, e, como disse, estamos adotando, acho eu, um novo enfo-
que em relacdo ao papel das MPMEs e a participagdo dessas empresas
na integracao regional.

Nos aqui, e posso dizer isso como Presidente do Comité de Represen-
tantes, trabalhamos para a integracdo. Trabalhamos a partir de um
principio de que, da integra¢do, devem participar todos, todas, no caso
de empresas, as empresas grandes e as empresas pequenas. E ndo ha
davida de que as empresas grandes levam vantagens sempre. Ja ouvi,
inclusive, varias vezes, que nos Estados Unidos, ndo sao as forgas de
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mercado que regulam a economia. Sao as grandes empresas que cons-
troem a economia, que fazem o crescimento do pais, que criam o PIB,
e ndo ha intervencao nenhuma do Estado. E as empresas pequenas,
médias e micro sempre acabam ficando para tréds, e acabam se bene-
ficiando muito menos, se é que se beneficiam, das vantagens criadas
com a integragdo, dos beneficios da integragao.

Eu acho que a crise recente, essa crise econdmica e financeira, sobre-
tudo nos paises desenvolvidos, trouxe a tona, de uma forma mais evi-
dente, essa diferenca e a assimetria que existe entre as grandes em-
presas e as pequenas e médias empresas. E, como vimos pelos dados,
temos que dar muita importancia as pequenas e médias empresas,
porque sdo elas que geram o emprego, realmente, que ocupam de 70 a
80 por cento da mao-de-obra dos paises da América Latina. Se nés sim-
plesmente aceitarmos os velhos pardmetros, parametros e paradigmas
ultrapassados, de que as forcas de mercado devem regular a economia,
o crescimento e a produgdo, deixaremos de lado as pequenas, médias
e micro empresas, deixaremos de lado oitenta por cento do emprego
gerado em nossos paises.

Esse é um dos novos pilares que criamos na ALAD], o pilar da dimen-
sdo social. Eu vejo que o trabalho que estamos fazendo aqui para valo-
rizar as pequenas e médias empresas, a partir de um paradigma novo,
de que as pequenas e médias empresas tém que ser valorizadas e tém
que se beneficiar das vantagens criadas pela integracao, ¢ um elemen-
to importante desse pilar da dimensao social que foi criado aqui, na
ALADI, no processo de integragdo, hd um ano, um ano e pouco, pelos
Ministros dos Estados-Membros da ALADI, durante a XV Reunido
do Conselho de Ministros. Entdo, acho que esse paradigma antigo esta
sendo superado, estd sendo posto para tras, e o papel do Estado, que
sempre foi visto como um balcdo de favores no qual as empresas iam
pedir vantagens e favores, a partir desse ponto de vista, também esta
ficando para tras.

Hoje, o que vemos? Uma alianga, mais do que isso, uma parceria entre
empresas pequenas, médias e micro e o Estado; ha representantes de
governo aqui, ha representantes das agremiacoes empresariais e existe
uma parceria hoje. Hoje, ha iniciativas tomadas pelas micro, pequenas
e médias empresas, pelas agremiagdes desse segmento, que estdo sen-
do reconhecidas pelo Estado, e o Estado estd se unindo a essas inicia-
tivas, esta se juntando a essas iniciativas para trabalhar em conjunto.
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Entdo, s6 posso felicitar essa iniciativa, s6 posso felicitar a ALADI e a
integracdo, e esse caminho novo que nés estamos trilhando para va-
lorizar muito mais as micro, pequenas e médias empresas, junto com
todo o apoio que o Estado pode dar para isso, e valorizando também as
iniciativas e o poder criativo dessas pequenas e médias empresas. En-
tao, eu queria, sem me alongar muito (acho que me alonguei demais),
felicitar, dar os parabéns e desejar a todos um 6timo trabalho hoje e
amanha. Passo a palavra para o Secretario-Geral.

Muito obrigado.
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Palabras del sefior Secretario General de la ALADI,
Embajador José F. Ferndndez Estigarribia

Sefior Presidente del Comité de Representantes, sefiores Embajadores
y Delegados de los paises miembros, sefiores Responsables Guberna-
mentales de las MIPYMES, sefiores Representantes del Consejo Asesor
Empresarial de la ALADI, sefiores Representantes de paises y orga-
nismos observadores ante la ALADI, sefiores expositores, sefiores y
sefnores.

Este afio es particularmente especial para nuestra regién, por que se
cumplen 50 afios del proceso institucional de la Integracion Latinoa-
mericana. Tan importante conmemoracion nos brinda la oportunidad
de recordar y valorar los esfuerzos realizados por nuestros paises des-
de el afio 1960, dentro de las ideas inspiradoras de la antigua ALALC,
donde se registraron importantes aportes en la construccion del proce-
so de integraciéon. Uno de los saldos mas destacables de esta primera
experiencia regional, lo constituye el hecho de que la ALALC favoreci6
el fortalecimiento de la conciencia latinoamericana, muy rica y amplia,
que estd permitiendo emprender futuros proyectos, como el de la ac-
tual ALADI.

La ALADI instituida el 12 de agosto de 1980, mediante la suscripciéon
del Tratado de Montevideo, dio continuidad al proceso, siendo su ob-
jetivo el establecimiento de forma gradual y progresiva de un mercado
comun latinoamericano.

La flexibilidad de la ALADI ha favorecido su adaptaciéon operativa a
los cambios producidos en la region, tal como lo testimonian los dife-
rentes mandatos, emanados del Consejo de Ministros, maximo érgano
de conduccién politica de la Asociacion.

El Consejo de Ministros en las altimas reuniones enfatizé la necesidad
de profundizar la integracion en los ambitos comercial, financiero y de
cooperacion. En ese marco estableci6 actividades para el tratamiento
de los temas comerciales, adopté lineamientos para el desarrollo de la
dimension social, aprob¢ el Plan de Accion en favor de Bolivia, Ecua-
dor y Paraguay, y estableci6 directrices para la integracién productiva.

Las MIPYMES juegan un rol muy importante en la economia de nues-
tra region, siendo la principal fuente de empleo, con aportes signifi-
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cativos al producto bruto regional. También es cierto que ellas estan
sometidas a serias dificultades que las hacen muy vulnerables y estan
constantemente luchando para continuar con sus actividades. Los go-
biernos de nuestros paises se encuentran trabajando en diversas politi-
cas de fomento y desarrollo para ellas.

Hoy nos encontramos en esta casa de la integracién para contribuir con
los esfuerzos que realizan nuestros paises, para potenciar este sector.
Para nosotros sera importante conocer las distintas experiencias y me-
jores précticas desarrolladas por diversas instituciones en materia de
apoyo a la internacionalizacién de las MIPYMES y al fomento de las
Alianzas Puablico -Privadas.

Tengo la certeza de que este importante encuentro va generar vinculos
valiosos entre nuestros paises, donde todos podamos aprender, discu-
tir y reflexionar sobre temas de interés comtn y se puedan estrechar
lazos de cooperacion horizontal. Tengo la esperanza de que los resulta-
dos que se obtengan de este Foro sirvan para enriquecer los trabajos de
la Asociacién, y en cumplimiento a la Declaracion de la Riviera Maya
podamos unir esfuerzos entre los organismos regionales y subregiona-
les, para apoyar a las MIPYMES de nuestros paises.

Deseo agradecer a los expositores y por su intermedio a las institucio-
nes a las que representan, por privilegiarnos con su valiosa presencia y
contribuir con sus enriquecedoras experiencias.

Finalmente quiero destacar que hoy nos siguen en vivo y en directo
por Internet, més de 60 instituciones publicas, privadas y académicas.

Para ellos y todos los presentes un caluroso saludo y agradecimiento.

Muchas gracias.
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Palabras del Ministro de la Representacién Argentina
ante la ALADI y el MERCOSUR, sefior Federico Ville-
gas, Coordinador del Grupo de Trabajo sobre Partici-
pacién de las Fuerzas Productivas en el Proceso de In-
tegracion

En primer lugar quiero agradecer en nombre de todas las delegaciones
que participan en el Grupo de Trabajo sobre Fuerzas Productivas, la
presencia de todos ustedes y el esfuerzo por hacer realidad este en-
cuentro, que como bien destacaron el Presidente del Comité y el Secre-
tario General, es uno de los més importantes que tiene esta Asociacion
para el programa de actividades del 2010.

Posiblemente al ver el programa, los documentos y a quienes partici-
pan, se dardn cuenta de que es un evento enriquecedor y diverso. De
hecho, las bancas por pais, que normalmente las utilizan los represen-
tantes gubernamentales, en este momento estdn siendo compartidas
por un representante del area gubernamental, que es el responsable
del apoyo a las MIPYMES y un representante del sector empresarial
que participa en el Consejo Asesor Empresarial.

Este formato tiene que ver exactamente con lo que mencionaba el Se-
fior Embajador Regis Arslanian y el Sefior Secretario General, esta nue-
va vision de la AL AD], que se quiere fortalecer cada vez mas sobre la
visién interdisciplinaria, desde el sector ptublico y privado; sobre como
mejorar la participacion 6 como potenciar la participacion de la Aso-
ciacién para beneficiar a todos los sectores en su trabajo.

Nuestra reunién tiene la suerte de contar con la presencia de varios
panelistas, de representantes de los sectores gubernamentales de nues-
tros paises que estan haciendo y desarrollando numerosas politicas en
apoyo al sector MIPYMES, y del sector empresarial, que tiene expe-
riencias propias sobre el tema.

También deseo destacar, especialmente, a esta Asociacién que cumple
50 afios, por su trascendencia, trayectoria y prestigio, y por haber ce-
lebrado en estos ultimos 50 afios varios acuerdos de cooperacién con
organismos e instituciones de la mas diversa indole a nivel regional y
mundial. En el marco de esos acuerdos tenemos un relacionamiento
muy fluido con distintas instituciones del sistema mundial y algunos
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subregionales, que permitieron, entre otras cuestiones que hoy tuvié-
ramos presentes varios panelistas. Agradecemos a sus instituciones
que hayan hecho posible su participacién y la exposiciéon de sus expe-
riencias sin costo para nuestra Asociacion.

Pasemos a la primera intervencion y la primera intervencién dentro
del panel de Alianzas publico-privadas como herramientas para la
internacionalizaciéon de las MIPYMES esta a cargo del sefior Robert

Devlin.

Muchas gracias.
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Las alianzas ptblico - privadas para una nueva visiéon
estratégica del desarrollo

Robert Devlin!

Lo que voy a presentar es muy esquematico y guarda relacién con
algunos de los resultados de un libro? que acaba de ser lanzado en
Brasilia por la CEPAL. Sepan que yo hice dicho estudio con Graciela
Moguillansky cuando era Asesor Regional en la CEPAL.

Lo que motivé este estudio fue que a pesar de que el Consenso de
Washington trat6 el Estado como una suerte de “bien inferior,” la ma-
yoria de los paises que tuvieron mucho éxito disminuyendo su brecha
de ingresos con respecto a los paises mas ricos del mundo en la época
posguerra tuvieron gobiernos centrales muy proactivos en promover
el crecimiento alto y sostenido con la transformacién productiva.

Estos paises se caracterizaron por tener un Estado bien organizado y
activo en politicas industriales. De hecho, si uno mira las cifras en los
altimos 50 afios, alrededor de 15 paises han logrado cerrar la brecha
que los separa de los paises ricos de una forma muy significativa y
ninguno de éstos estd en América Latina.

Entonces, esto motivé un estudio de los paises que han tenido éxito,
sea a través del cierre de esta brecha o sea evolucionando mejor que
América Latina, aun contando con recursos naturales similares. Cuan-
do hicimos este analisis, observamos que si bien cada Estado estuvo
organizdndose en lo suyo, cuando habia una abstraccién de su organi-
zacion especifica, muchos estaban haciendo las mismas cosas. Aspecto
que se desarrollard a lo largo de esta presentacion.

! Director, Departamento para la Gestiéon Publica Efectiva. Secretaria de Asuntos Po-
liticos de la OEA

2 Robert Devlin y Graciela Moguillansky, Alianzas publico-privadas para una nueva
vision estratégica del desarrollo, Santiago de Chile, CEPAL y Secretaria General Ibe-
roamericana, 2010.
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GRAFICA 13
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La Grafica 1 nos muestra los paises que han logrado cerrar la brecha
con respecto a los paises méds ricos del mundo, cabe mencionar que
anteriormente estos paises eran muy pobres. Por ejemplo, en La Rept-
blica de Corea del Sur, en 1950, la gente de clase media comia una vez
al dia; ademés, el cabello de las mujeres coreanas se exportaba para
la elaboracién de pelucas. Singapur era un pantano. Irlanda, como
ustedes saben, era un pais con muchas dificultades, donde las perso-
nas eran muy pobres, razén por la cual emigraban hacia otros paises.
Posteriormente, en la época de la postguerra, los irlandeses lograron
avanzar mucho. Los paises que estudiamos pueden observarse en el
recuadro izquierdo de la Gréfica 1. El grafico muestra que todos los
paises han logrado cerrar la brecha excepto Suecia, que ya era un pais
rico antes de 1950 y Australia y Nueva Zelanda, que quedaron atrés
de los paises industrializados, pero siendo exportadores de recursos
primarios, anduvieron mejor que América Latina en esta época.

*Grafica 1. Presentacion en ppt de la exposicién “Alianzas publico-privadas para una
nueva vision estratégica del desarrollo”, (Diapositiva 3)
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GRAFICA 2*
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La Gréfica 2, muestra algunas tendencias generales de evolucion en
América Latina; es evidente que existe un problema en la regién que
radica en que la productividad frente a los lideres del mundo, en este
caso los EEUU, ha bajado. Si bien hubo algunos avances, pocos han
logrado tener un proceso sostenido de mejoramiento relativo de su
productividad.

*Grafica 2. Presentacion en ppt de la exposicién “Alianzas publico-privadas para una
nueva vision estratégica del desarrollo”, (Diapositiva 4)
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GRAFICA 3°
"

Global Competitiveness Index (GCI) Rankings: 2007-2008!
11 Extraregional Cases Rank Latin America & Rank
plus U.S. and China Caribbean
United States 1 Chile 26
Sweden 4 Barbados 50
Finland 6 Mexico 52
Singapore 7 Panama 59
Korea 11 Costa Rica 63
Canada 13 El Salvador 57
Australia 19 Colombia 69
Malaysia 21 Brazil 72
Ireland 22 Uruguay 75
New Zealand 24 Jamaica 78
Spain 29 Honduras 83
Czech Republic 33 Trinidad & Tobago 84
China 34 Argentina 85
Peru 86
Guatemala 87
Dominican Republic 96
Venezuela 98
Ecuador 103
Bolivia 105
Nicaragua 111
Suriname 113
Paraguay 121
Guyana 126

Source: World Economic Forum, Global Competitiveness Report 2007-2008

La Grafica 3 nos muestra los indices de competitividad, aunque tienen
muchas debilidades en términos de precisién. Yo no soy fanatico de es-
tos indices; sin embargo, pienso que tienen algtin valor como 6rdenes
de magnitud.

Como se puede ver, estos paises que hemos estudiado, estdn dentro de
los 50 maés altos incluyendo China, que no fue estudiado. Por supuesto,
el nimero uno de este ranking fue los EEUU. En América Latina, los
Unicos 2 paises que estdn dentro de los 50 mayores son Chile y Barba-
dos. Sin embargo, si uno observa cémo se han destacado estos paises
con respecto a otras variables como la innovacién, uno puede ver que
no se han destacado mucho. Esto es una observacién importante pues,
como sabemos, la innovacién es clave para la productividad.

El otro punto a tomar en cuenta, es que con esta crisis que hemos visto
en los paises centrales uno no puede pronosticar si vamos a volver a
mas de lo mismo. Es probable que vayamos a tener una “nueva econo-
mia normal”, donde haya presiones proteccionistas en el norte, debido

°Grafica 3. Presentacion en ppt de la exposicién “Alianzas publico-privadas para una
nueva vision estratégica del desarrollo”, (Diapositiva 5)
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a un menor crecimiento. El tema financiero va a ser menos seguro que
antes y habrd un nuevo polo de crecimiento en Asia. Sin embargo, el
ciclo de precios de los productos primarios altos no serd permanente;
por consiguiente, es muy importante en esta “nueva economia nor-
mal”, que aprovechemos la coyuntura para transformar y escalonar el
aparato productivo.

A futuro, continuaran los cambios tecnolégicos y el tema climético sera
de suma importancia, tanto del punto de vista normativo como en tér-
minos de la evolucién de las ventajas comparativas. Se debe destacar
que es importante que los paises exitosos busquen alcanzar el desa-
rrollo aprovechando las oportunidades y preparando estrategias para
superar las nuevas restricciones En el tema de las Tecnologias de la
Informacién y Comunicacién (TICs), América Latina estuvo muy re-
zagada, no anticipando de forma proactiva los profundos cambios que
implicaria. Esta vez, con el tema del cambio climatico, es importante
que los paises entren en nueva tecnologia, porque serd determinante
para saber aprovechar las oportunidades y enfrentar los desafios del
futuro.

El punto es que hay que pensar estratégicamente en el futuro, y esta es
la encrucijada. En los paises que se mostraran a continuaciéon podemos
ver que siempre estan mirando desde 5 dias hasta 20 afios en adelante.
Aquellos que estdn mirando mas hacia adelante, estardn méas prepara-
dos para enfrentar los desafios.

Entrando en detalle, de la mayoria de los paises que hemos visto, los
mas exitosos se caracterizan por haber tenido una vision estratégica,
establecer consensos para sus estrategias, politicas fiscales responsa-
bles y contar con un cuerpo profesional de servidores publicos que han
llevado a cabo la implementacién de la estrategia.
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La Gréfica 4 muestra una sintesis de los pilares del éxito que han lle-
vado a cabo los paises mas avanzados. Como podemos ver, hay una
estrategia formulada de mediano y largo plazo que incluye politicas,
programas e incentivos publicos. Todo esto en el marco de una alianza
publico-privada que tome en cuenta la capacidad tanto del sector pu-
blico como el privado. Si uno examina a estos paises, puede percatarse
de que hay estrategias de mediano-largo plazo y aprovechan bastante
la informacién sobre politicas y programas de incentivos con “mejores
practicas.” Sin embargo, quizas el gran secreto para su éxito es contar
con una institucionalidad publica con la capacidad de implementa-
cion. Quizas este tema de la implementacion efectiva es lo que separa
a los comportamientos exitosos de los menos exitosos, incluso de los
fracasos.

En todo esto, el “;c6mo?” es muy importante para la implementacion.
Entonces, como he dicho, hemos mirado la organizacién del Estado
con un poco de abstraccién, observando que no habia tantas diferen-
cias entre el comportamiento de los Estados mds exitosos.

¢Grafica 4. Presentacion en ppt de la exposicion “Alianzas publico-privadas para una
nueva vision estratégica del desarrollo”, (Diapositiva 9)
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A partir de eso, desarrollamos 11 Principios, algunos que seran expli-
cados a continuacién. Posteriormente, serdn ilustrados con un ejemplo
de cémo han sido aplicados por los diferentes paises.

Principio 1. El primer principio consiste en tener una estrategia de me-
diano y largo plazo para la transformacion productiva. Algunas de las
estrategias mds exitosas exhiben la solidez fiscal y el equilibrio macro;
una insercién internacional, pero no la de los textos del libro sino mas
bien algo pragmatico y estratégico; una atencion al desarrollo humano,
particularmente en términos de empleo, salud y educaciéon. Hay que
tener una ambicion continua de escalar en el sector productivo y di-
versificar la exportacion. No hay tiempo para quedarse parado aqui, el
éxito tiene que estimular la ambicién para alcanzar exitosamente otro
objetivo de escalonamiento productivo.
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”Grafica 5. Presentacion en ppt de la exposicion “Alianzas publico-privadas para una
nueva vision estratégica del desarrollo”, (Diapositiva 13)
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La Grafica 5 muestra dos ejemplos que reflejan sectores exportadores,
pero también los sectores productivos. Irlanda en 1960 no exporté nada
mas que agricultura, hoy en dia estd exportando muchos productos
de mediana y alta tecnologia. Como se menciond, Corea, que en 1955
estuvo exportando el cabello de sus mujeres, hoy en dia exporta tecno-
logia de punta. Finlandia, siendo exportadora de productos primarios,
ahora también esta exportando productos de tecnologia mediana y
alta. Esto se puede repetir en muchos de los otros paises extra-regiona-
les que hemos estudiado. Algunas de las caracteristicas estratégicas de
mediano y largo plazo son las politicas industriales proactivas, con in-
centivos del gobierno al sector privado para aprovechar ventajas exis-
tentes, pero también, estimulando el aprendizaje y la capacitacion para
lograr nuevas ventajas comparativas. Por supuesto, esto requiere que
el Estado ayude a superar las fallas de mercado y otros obstaculos al
escalonamiento de actividades, como la inercia frente a buenos precios
para los productos primarios, donde los empresarios estan contentos
con lo que tienen. Ademads, para tener éxito, estas estrategias requieren
una continua revisién; de hecho, lo que hemos encontrado es que los
paises mas exitosos se reinventan periédicamente, porque cada éxito
crea otros problemas, la necesidad de nuevas soluciones y otras opor-
tunidades.

En resumen, estos paises no se quedan quietos con una sola estrategia,
mas bien estan siempre con las antenas adelante, ajustandose interna-
mente a los cambios de la economia mundial y la situacién interna.

Por supuesto, hay riesgos de complacencia frente al éxito; creo que Ir-
landa y Espafia son 2 ejemplos muy buenos en este sentido. El primero
estuvo bastante alerta a la necesidad de fomentar programas de inno-
vacion para mantener la competitividad de sus empresas, pero hizo
la vista gorda ante una “burbuja” en el mercado de bienes raices, con
una consecuente crisis financiera de enormes proporciones. El segun-
do, hizo el mismo error financiero; y, ademas, fue lento en reconocer la
necesidad de promover la innovacién para revertir la gradual pérdida
de competitividad de sus empresas.
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La Grafica 6 muestra que Singapur ha sido, quizas, uno de los paises
mas proactivos, en revisar periédicamente su estrategia, para ajustarse
segln sus realidades.

Una de las acciones mas atrevidas y audaces que realiz6 el gobierno
de Singapur fue cuando en 1979 decidi6 salir de la produccién y ex-
portacién de productos de baja tecnologia, subiendo los sueldos para
incentivar a las empresas a movilizarse con éxito en la escala tecno-
légica. Hoy en dia, Singapur, que es realmente exitoso, esta haciendo
una revision total de su estrategia de desarrollo, debido a lo que ellos
llaman la “nueva normal” economia mundial, preparandose para en-
frentar los desafios. Por consiguiente, revisan continuamente su estra-
tegia, preservando lo que funciona y haciendo los ajustes necesarios
para aprovechar las nuevas oportunidades que ellos perciben.

Se debe destacar un tema importante que tiene que ver con el “sendero
previo”, relacionado a cuando un pais decide cambiar de una politi-
ca neutra, como el Consenso de Washington, hacia una politica mas
estructural. Esto no es necesariamente facil, porque hay resistencias
de tipo politico y propias de la burocracia. Esto ocurrié en Nueva Ze-
landia, cuando el gobierno laboral queria ir de una politica bastante

8Grafica 6. Presentacion en ppt de la exposicién “Alianzas publico-privadas para una
nueva visioén estratégica del desarrollo”, (Diapositiva 16)
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liberal a una politica mas como Irlanda y Singapur. Dicha estrategia
fue sumamente dificil de implementar, ya que habia resistencias en la
burocracia. Debo agregar que yo mismo tenia muchas reservas sobre
el Consenso de Washington, pues a pesar de que se han logrado algu-
nos consensos en términos de estabilidad macro, ha tenido deficiencias
muy importantes, entre otras cosas, en materia de transformaciéon pro-
ductiva y de cohesion social.

También hay paises que estan politicamente desarticulados a nivel re-
gional, y por supuesto, tienen problemas de coordinacién de politicas
de transformacién productiva: esto se observa en Australia y Espana.

La planificacién es un instrumento muy importante, un ntimero signi-
ficativo de estos paises todavia usan planes nacionales para guiar sus
politicas publicas. A diferencia de éstos, en América Latina, la planifi-
cacion cay6 en desgracia. En mi opinion, ella es til, sobre todo cuando
es flexible ya que puede ajustarse segtin las realidades. En Irlanda no
hay un plan flexible, sino un plan duro con presupuesto anticipado.
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?Grafica 7. Presentacion en ppt de la exposicién “Alianzas publico-privadas para una
nueva vision estratégica del desarrollo”, (Diapositiva 19)
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La Gréfica 7 muestra en todas estas estrategias, y mirando el tema de
insercion internacional, tenemos los 4 ejes principales. Liderando la
estrategia en todos esta la innovacion. La innovacién esté liderando,
porque el mundo es mas competitivo y hay nuevas tecnologias. Hay
que reconocer que realmente sin politicas proactivas en esta drea, es
muy dificil mantenerse a flote y escalonar en la economia mundial.

Principio 2. El segundo Principio es el tema de alianzas publico-priva-
das como instrumento para la formulacioén de estrategias y politicas.
Para formular una estrategia hay que identificar las oportunidades,
las capacidades publicas y privadas, tener metas realistas pero ambi-
ciosas, identificar restricciones por superar, y establecer prioridades y
secuencias para decidir cudles acciones publicas ayudaran a cumplir
estos objetivos.

El sector privado tiene mucha informacién del contexto de mercado y
también puede identificar fallas en el gobierno; sin embargo tiene pro-
blemas de informacién no mercado, miopia, inercia de statu quo, etc.
Por su parte, el Estado puede ayudar en estimular una visién nacional,
apoyar la coordinacion y el acceso a la informacion y puede identificar
las tendencias de tipo agregado, fomentar capacidades y proveer bie-
nes publicos.

Entonces, si trabajan juntos (el Estado y el sector privado), se puede
tener una estrategia mas inteligente, movilizar una mayor capacidad
nacional, y también, contar con un liderazgo politico mas fortalecido.
En el tema de alianzas publico- privadas la clave radica en saber cémo
disefiar institucionalmente esta interacciéon entre ambos con el fin de
que cuenten con mejor informacién y mejor direccion, evitando asi
capturar los intereses especiales del sector privado. Es importante su-
brayar que no hay recetas tinicas por lo que cada pais tiene que buscar
su férmula propia.
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10Grafica 8. Presentacion en ppt de la exposicion “ Alianzas publico-privadas para una
nueva vision estratégica del desarrollo”, (Diapositiva 24)
' Graéfica 9. Presentacion en ppt de la exposicion “Alianzas publico-privadas para una
nueva vision estratégica del desarrollo”, (Diapositiva 26)
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La Gréfica 8 nos muestra un marco conceptual donde hay un contex-
to politico-cultural que determina todo, esto varia entre los diferentes
paises y la alianza es producto de todo ello.

La Alianza debiera fomentar el consenso, o por lo menos el entendi-
miento publico, sobre estrategias para la transformacion productiva y
los programas de apoyo publico para su implementacién.

El eje vertical de la grafica es un eje continuo de la interaccion. Arriba
el area 1 es el didlogo que llega al consenso. El &rea 3, se mueve maés ha-
cia las consultas, donde el gobierno escucha, pero al final simplemente
anuncia la estrategia con o sin consensos. El 4rea 4, es un area donde la
alianza es liderada por la burocracia que impone su posicién usando
premios y castigos para la empresa privada. Alli, se puede ver en el
eje horizontal, la naturaleza de la alianza. La mayoria son gobierno/
empresas/--academias; algunos incluyen sindicatos y otros incluyen
las ONG.

Quiero hacer hincapié en que nuestros principios son genéricos, no
hay ninguna pretensiéon de que se pueda transferir experiencias preci-
sas de un pais a otro. Pero, nuestros principios llegan a una abstraccién
suficientemente alta que pueden servir a otros paises. En los paises es-
tudiados algunas formas de alianzas son muy estructuradas, otras son
ad-hoc, otras son més tacitas. Por ejemplo, la alianza de Suecia es tan
tacita que es dificil de describir, otras son hibridas, combinando dos o
mas de los tres anteriores.

La Grafica 9 es donde se ubican los paises exitosos estudiados. En tér-
minos de didlogo y consenso estricto, Finlandia, Suecia, Espafia e Ir-
landa caen en este espacio de la grafica (Area 1). En la parte donde
el gobierno hace amplia consulta con el sector privado, definido en
un sentido amplio, y que imponen su estrategia sin pretensiones de
consenso, tenemos a Singapur y a Malasia. Corea es un ejemplo de
modelo burocrético antes de su democratizacién, que esta moviéndose
hacia arriba. Australia y Nueva Zelanda no son “ni chicha ni limona-
da” en términos de la alianza. Su alianza realmente no esta basada en
un consenso nacional; sino en el partido politico que esta en el poder.
Entonces, se ve que estos paises tienen inestabilidad en sus direcciones
y estrategias. Con respecto a los paises previamente mencionados la
alianza més amplia es la de Irlanda que incluye a las organizaciones no
gubernamentales (ONG).
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Las alianzas que realmente son influyentes en las estrategias de media-
no-largo plazo son las de Irlanda, Finlandia y Singapur. Estas alianzas
son imponentes en términos de hacia donde va el pais. En el caso de
Reptublica Checa y Nuevas Zelandia la capacidad de influencia que
tenga la alianza depende de la coalicién politica en el poder.

Algunas de estas alianzas son foros nacionales, pero también hay otras
alianzas que penetran la burocracia ptblica Uno de estos paises donde

se observa esta penetracién es Singapur.
GRAFICA 10%
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La Grafica 10 muestra una ilustracion del caso de Singapur. Las cajas
son la constelaciéon de agencias publicas que apoyan la transformacién
productiva para la insercién internacional. En cada una de estas agen-
cias hay un directorio publico-privado, que incluye empresas multina-
cionales, porque son importantes en Singapur.

12Gréfica 10. Presentacion en ppt de la exposiciéon “ Alianzas publico-privadas para una
nueva vision estratégica del desarrollo”, (Diapositiva 29)
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La alianza de Irlanda es muy similar a la de Singapur con la tinica di-
ferencia de que en Irlanda los directorios tienen las responsabilidades
fiduciarias de las agencias. En el caso de Singapur, las agencias s6lo
brindan recomendaciones y no tienen responsabilidad para el dia a
dia. Otra cosa interesante en Singapur es que el EDB (Consejo de Desa-
rrollo Econémico), que tradicionalmente ha sido el cerebro estratégico
de Singapur, cada afio convoca a una reunién con los directores de
grandes empresas internacionales para discutir con ellos hacia donde
va la economia mundial. En el fondo, Singapur utiliza este foro, de
muy alto nivel, para entender mejor donde estdn las oportunidades
con el fin de atraer inversiones e insertarse mas efectivamente en la red
internacional de las inversiones. De igual manera, Singapur cuenta con
un consejo que fomenta el uso de las TICs, contando con la presencia
anual de premios “Nobel” que brindan consejos a este pais. En efecto,
Singapur tiene antenas por todas partes.

Los consensos sociales son muy importantes, porque son la tnica ma-
nera de maximizar la informacién y las capacidades del pais, asi como
de tener inclusién social en las estrategias. El consenso a su vez evita
los vaivenes pendulares, y también, aporta a la rendiciéon de cuentas.
Sin embargo, hay que recordar que el consenso no es un evento, sino
un proceso. Ejemplo de lo anterior es Irlanda, quien a pesar de contar
con un Consejo de Desarrollo Econémico Social, desde 1973 no logré
tener un consenso nacional de sus estrategias hasta 1987, fruto de las
repetidas crisis que tuvieron. En efecto, la construccion del consenso es
un proceso de “prueba y error”. Irlanda intentaba construir este con-
senso en un pais con muchos conflictos politicos. Eventualmente, rin-
di6 cuentas justo en el momento que era necesario y demoré 15 afios
en dar frutos.

En este tema de alianzas no hay reglas, pero si se observan algunas
cosas que uno puede tomar en cuenta para funcionar bien y tener in-
fluencia. Se necesita representatividad social del mas alto nivel, que
esté alineada al objeto en cuestion. No se puede tener un gran ntimero
de participantes. La mayoria de estos consejos a nivel nacional cuenta
con un numero de participantes que va desde los 5 a los 30; un ntimero
mayor a ese resulta complicado en términos de lograr consenso. La
participacion y el liderazgo politico debe ser de alto nivel, contando
con la presencia de figuras como el Primer Ministro o el Presidente.
Ademas, es muy importante que se creen espacios privados para el
dialogo y la resolucién de problemas. Hay que evitar una fragmenta-
cion del foro como ha ocurrido en Irlanda después de 2003 y es aconse-
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jable tener reuniones relativamente frecuentes para que los participan-
tes tengan un sentido de legitimidad politica. Para lograr franqueza,
las discusiones deben ser en privado, sin perjuicio de emitir reportes
publicos sobre las conclusiones logradas.

También es necesario promover métodos de discurso para lograr con-
sensos, ya que este no viene automaticamente. Lo que ayuda muchas
veces es tener el apoyo de una secretaria técnica neutra, porque sus es-
tudios imponen que cada participante tenga que tomar sus posiciones
frente a los hechos y eso facilita que “se quite la camiseta” de su grupo
para trabajar mas en un marco de bienestar nacional. Hay que prestar
atencion a la cohesién social, pues es un factor clave para el éxito de las
alianzas, asimismo, es necesario contar con cédigos de conducta para
evitar los conflictos de interés en el propio grupo de la alianza.

A continuacion desarrollaré el tema sobre la implementacion de la es-
trategia.

Principio 3. Cuando uno observa a estos paises se percata de que las
estrategias de transformacién productiva estdn lideradas por ministe-
rios en el sector real, no por el ministerio de finanzas. Los ministerios
de finanzas son muy importantes para controlar gastos, mantener el
equilibrio de presupuestos y las responsabilidades para los servicios
financieros. Pero el liderazgo de la estrategia de transformacién pro-
ductiva es liderada por ministerios directamente responsables para el
sector real.
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Fuente: Devlin y Moguillansky (2009)

Esto contrasta con muchas agencias de gobierno en América latina,
donde el liderazgo para la transformacion productiva todavia pasa por
los Ministerios de Finanzas. A mi juicio, los Ministerios de Finanzas
tienen un papel importantisimo, pero muchas veces no tienen la cultu-
ra, ni la disposicién para entrar en las politicas industriales, sobre todo
cuando son selectivas.

Este liderazgo viene a partir de varios factores como el logro de con-
sensos sobre las estrategias y el respaldo politico de alto nivel hacia
el ministerio o consejo. De hecho, esto se observa en los casos de Fin-
landia, Irlanda y Singapur, donde sus prioridades estratégicas son la
innovacion y el Consejo que coordina este tema tiene la presencia del
Presidente o Primer Ministro.

BGréfica 11. Presentacion en ppt de la exposiciéon “ Alianzas publico-privadas para una
nueva vision estratégica del desarrollo”, (Diapositiva 34)
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Este liderazgo al més alto nivel es una manera de asegurar que los
recursos que se necesitan para esta prioridad lleguen del presupuesto,
porque el Presidente o Primer Ministro esta ahi para asegurarlo. La
prioridad puede apuntar hacia diversos temas como la reduccién de la
pobreza entre otros. Si hay una prioridad, la iniciativa necesita poder
politico, y quien lo esta representando en el comité es determinante
para lograr los recursos y la credibilidad necesarios. Para ello, hay que
tener lideres que tengan prestigio y una fuerte personalidad para las
areas prioritarias. No obstante, la prioridad también tiene que ser ins-
titucionalizada en la burocracia. Tal y como lo hemos visto en los casos
de Check Invest, y en Malasia, cuando se va el hombre/mujer fuerte
existe el riesgo de perder el impulso si la burocracia no tiene el esprit
des corps de llevar la iniciativa adelante.

Principio 4. Para desarrollar una transformacion productiva se nece-
sita tener un cerebro fuerte y estratégico en el gobierno; de hecho, en
estos paises que son maés estratégicos, cada uno tiene una agencia tipo
“think tank” realmente respetada y analiticamente poderosa. Ademas,
su trabajo en el pensamiento estratégico de mediano-largo plazo debe
contribuir a crear una cultura estratégica que penetre todos los minis-
terios y agencias del gobierno. Asimismo, los gobiernos usan “estudios
de prospectiva” que es otra manera de incorporar al sector privado y a
la sociedad civil en el pensamiento estratégico propio del futuro.

Sobre el tema de la implementacién, hay una famosa regla de Tinber-
gen que inspira el Principio 5, es decir, cada iniciativa prioritaria debe
tener una agencia ejecutora dedicada, que implementa dicha iniciati-
va, evitando asi una dispersién de esfuerzos y atencion. De hecho, los
paises que son los méas avanzados en los 4 ejes estratégicos, sefialados
anteriormente, tienen agencias dedicadas.

Principio 6. El sexto Principio se refiere a mecanismos efectivos de
coordinacion. Esta drea de coordinacion entre Ministerios y Agen-
cias es uno de los mayores desafios; sin embargo es un clave ya que el
éxito requiere de una buena implementacion. Hemos observado que
los paises que son mas estratégicos y mas exitosos usan instrumentos
multiples de coordinacién. Obviamente involucran mandatos claros,
de quién debe hacer qué. Muchos tienen comités interministeriales,
pero esto no es suficiente, entonces normalmente se combina esto con
otros instrumentos. Con relacion al apoyo a la innovacién, Finlandia
tiene un Consejo de alto nivel que delega la ejecucion de la estrategia a
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s6lo dos agencias que coordinan entre ellos, una para trabajar con las
empresas y otra con el mundo académico.

En el caso de Irlanda, se usan directorios cruzados en las agencias eje-
cutoras del eje estratégico de la integracion internacional. Ejemplo de
lo anterior es la agencia FORFAS que es un gran cerebro estratégico y
que estd en casi todos los directorios, facilitando la coordinacién de las
acciones entre multiples agencias.

GRAFICA 12

"
Principio 5: Que cada area prioritaria de la estrategia tenga al menos una
agencia plenamente dedicada a la ejecucion....a su vez manteniendo un
equilibrio entre la especializacién y la exigencia de coordinacion.

Atraccion inversion Internacionalizacion Promociéon Innovacion
extranjera de Empresas Exportaciones’
Australia AUSTRADE? Multiples agencias AUSTRADE Miltiples agencias
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Irlanda Industrial Development Enterprise Ireland  (ET) Science Foundation Ireland

(IDA)
Malasia MIDA Multiples agencias MATRADE Multiples agencias
Nueva NZ Trade and NZ Trade and Enterprise Maltiples agencias
Zelandia Enterprise®
Repblica CZECH INVEST CZECH INVEST CZECH TRADE Maltiples agencias
Cheea
Singapur D Spring A*Star
Board 3 ic D
Board
Suecia ISA NUTEK Swedish Trade
Council VR:VINNOVA

Fuente: CEPAL (2008)

Principio 7.** Un Estado es tan bueno cémo sus funcionarios. Como
ustedes saben el Estado funciona mejor cuando hay profesionalizacién
del servicio civil o de los servidores ptublicos. Entonces, hay que tener
reclutamiento por el mérito y una carrera profesional para que se pue-
da delegar funciones a los funcionarios. Y por supuesto, los sueldos
tienen que ser razonables para atraer y mantener funcionarios de ex-
celencia.

En el caso de Singapur e Irlanda, antes de la crisis, los funcionarios
publicos tenian sueldos parecidos a su contraparte del sector privado.
En otros habia brechas, pero no como se observa en América Latina.

14Gréfica 12. Presentacion en ppt de la exposiciéon “ Alianzas publico-privadas para una
nueva vision estratégica del desarrollo”, (Diapositiva 38)
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Ademas de una brecha menor que en América Latina, el reclutamien-
to es adicionalmente facilitado por el hecho de que el servicio civil es
acompafiado con sentimientos de orgullo nacional y prestigio social;
es decir, el gobierno no es percibido por el ptablico como “un bien infe-
rior”. La evaluaciéon de desempefio y los c6digos de conducta para fun-
cionarios publicos son por supuesto esenciales. En fin, no hay ningtn
pais que haya tenido éxito sin cultivar una burocracia ptblica capaz y
profesional. El caso de Singapur es muy interesante: ellos tienen una
gerencia élite reclutada inicialmente de los mejores estudiantes de las
universidades locales. Después de entrar el servicio civil los envian a
estudiar en cursos de post grado en universidades extranjeras presti-
giosas. Posteriormente trabajan en empresas, y a largo del tiempo se
convierten en los gerentes del gobierno. Esto es realmente muy pareci-
do al sistema francés.

Principio 8. Se refiere a la importancia de contar con una gestion ar-
ticulada de programas de apoyo a la empresa privada. Creo que esto
estd resumido mejor en el caso de apoyo a la innovacién de Australia.
La innovacion tiene un origen en el despliegue del conocimiento, la
difusion y la adaptacion.

Si uno tiene un programa que apoya el origen de ideas cientificas, pero
no tiene un programa para su difusiéon al mercado, estd perdiendo re-
cursos y oportunidades. Lo mismo se da si uno estd apoyando a las
PYMES en innovacién; por ejemplo, si no hay un buen fomento a las
exportaciones, uno estd perdiendo recursos y oportunidades. Enton-
ces, uno tiene que mirar a la cadena completa de innovacién, produc-
cién y comercializacién, y asegurarse que haya programas de apoyo
que estan llenando brechas u obstaculos en dicha cadena; si no se tiene
esto, uno tiene obstaculos que al final representan pérdidas de recur-
sos publicos y oportunidades.

Hay otros ejemplos de implementacién, aqui solamente hay algunos
que se identifican en el libro. Un ejemplo es que estas alianzas ptblico-
privadas funcionan mejor cuando se esté trabajando con empresas que
ya tienen disposicién de cooperar entre si. Por otro lado, cuando uno
tiene una iniciativa de largo alcance, puede ser que un fondo de finan-
ciamiento de largo alcance ayude a dar credibilidad al programa de
apoyo del gobierno.

En Singapur e Irlanda, las agencias ejecutoras son muy proactivas para
buscar clientes que puedan apoyarlas; analizan firmas con potencial y
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van a ellas para ofrecer ayuda en preparacién de nuevos y ambiciosos
planes de negocios. Es decir no estan esperando que las empresas to-
quen su puerta.

Es muy dificil para los Ministerios de Finanzas entender que cuando
un gobierno tiene politicas industriales y hay subsidios, también hay
pérdidas inevitables. Un programa de incentivos que no tiene pérdi-
das, probablemente sea un mal programa, porque uno estd tratando
de fomentar la capacitacion, el aprendizaje y nuevos comportamien-
tos, asumiendo que las empresas estdn aceptando mayores desafios.
Por ende, las pérdidas son inevitables. Pero, si estos recursos son bien
administrados, aun con pérdidas, uno tiene un rendimiento positivo
para el fisco. Esto se observa en Finlandia, donde ellos han calculado
que estas pérdidas, en el apoyo a la innovacion, pueden ser de hasta
un 20% de los proyectos. Pero aun asi hay un retorno bastante positivo
para el fisco, porque ellos manejan sus recursos y sus programas con
mucho profesionalismo.

En términos de esta relacién positiva entre incentivo y rendimiento,
Finlandia puede lograrla porque esta evaluando el impacto de sus pro-
gramas continuamente. Este tema de evaluacién, nuestro Principio 9,
es un tanto complicado porque debe disponer de una serie de datos
de largo alcance con las empresas y una metodologia que puede ser
econométrica y con modelos de seleccion.

Finalmente, el Principio 10 sefiala que para minimizar la captura de la
accion del estado por intereses privados, la alianza ayuda si hay repre-
sentatividad social, una estructura formal, transparencia, cédigos de
conducta, evaluacion, etc..

En América Latina el estudio analiza nueve paises (va mds o menos
hasta el 2008), observando que América Latina esta volviendo su inte-
rés a estrategias de mediano y largo plazo. Muchos de estos aspectos
estan vinculados a temas de apoyo a la competitividad. Normalmente
estas acciones se denominan en la jerga como “pequefias” politicas in-
dustriales. Algunos paises estdn yendo mas alla, porque estan tratan-
do de construir explicitamente sus estrategias hacia nuevas ventajas
comparativas (politicas industriales “en grande”) ejemplo de esto es
Brasil. Entonces, América Latina estd volviendo a su vocacion de tener
estrategias, que tuvo por muchos afios. Sin embargo, se observé que
todavia, en la gran mayoria de los casos, existen problemas de escasez
de financiamiento y que los planes y estrategias a menudo no son ope-

39




racionales sino més bien aspiraciones. A pesar de esto, lo importante es
que la region esta moviéndose en la direccién correcta.

También se observa una expansion realmente grande en los tltimos
afios de las alianzas publico-privadas, donde muchos paises las tienen
y creo que el més avanzado en todo esto es Barbados. Pero en las alian-
zas, donde todavia hay casos muy nuevos, se observa que atn hay
limitaciones para atender. Esto se explica debido a que a pesar de tener
presencia formal de altos oficiales del gobierno, su influencia politica
no esta al mismo nivel. En este sentido, se observa que a veces hay
problemas de recursos disponibles, las reuniones no son tan regulares
como deberian ser para tener legitimidad y existen problemas de la re-
presentatividad de los participantes. También estd la cuestion de tener
un grupo demasiado grande donde se dificulte llegar al consenso. Las
secretarias técnicas para apoyar el didlogo a veces no estan.

Aunado a lo anterior existen casos donde hay una “captura” del estado
por actores que estan por encima de la alianza y hacen su negocio bila-
teralmente con los altos oficiales. Finalmente, muchos paises no tienen
su alianza funcionando a nivel de directorios o consejos de agencias
ejecutoras como se observa por ejemplo en Singapur, Irlanda, Austra-
lia y Nueva Zelandia.

En términos de la eficacia de ejecucion, el problema de coordinaciéon
sigue siendo un gran desafio. Viéndolo desde el lado positivo, puede
decirse que ahora se le presta mas atencién al tema del monitoreo y del
cumplimiento de metas en las estrategias que tienen carécter especifi-
co.
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GRAFICA 13
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¢ Existen estos tres pilares en América Latina?

En relacién a las alianzas se han constituido en casi
todos los paises estudiados

Argentina No hay a nivel global

No posee alianza publico-privada en torno a una estrategia nacional
Existen alianzas publico privada a nivel sectorial o regional con objetivos puntuales

Barbados Formal estructurada

Alianza Social Tripartita
Pacto social en torno a la estabilidad en relaciones industriales, aumento del empleo, disminucion
desigualdad y fortalecimiento didlogo social

Brasil Formal estructurada

Consejo de Desarrollo Econéomico y Social (CDES)

Asesorifa a la Presidencia de la republica en reformas del estado y temas de mediano y largo plazo
Consejo Nacional del Desarrollo Industrial (CNDI)

Supervida las politicas de desarrollo industrial

Consejos y foros sectoriales y estaduales de Interlocucion publico-privado para implementacion
de PDP

Chile Formal estructurada

Varias mesas de dialogo formadas en distintas oportunidades y en diferentes tematicas
Consejo Nacional de Innovacién
Define la estrategia de innovacion y asesora a la Presidencia en las politicas del area

Creo que una de las coordinaciones mas sofisticadas que observamos
estd en Brasil,"® con su Programa de Desarrollo Productivo. Realmen-
te es una iniciativa muy bien pensada, con muy buenos mecanismos
de monitoreo y coordinacion. Seguramente, no es perfecto, pero real-
mente atacaron el problema frontalmente y va a ser muy interesante
ver hacia dénde va este programa.

15Gréfica 13. Presentacion en ppt de la exposiciéon “ Alianzas publico-privadas para una
nueva vision estratégica del desarrollo”, (Diapositiva 49)
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4 Fallas de liderazgo en los sectores de la economia real

- Ministerio de industria y comercio; o de
economia; ciencia tecnologia e innovacion

- Autoridades regionales, estatales, provinciales

Sector publico de calidad profesional y capacidad
muy heterogénea

Falta de cultura/ cerebro institucional poderoso en el
sector publico de pensamiento de M/L plazo.

Insuficiente presupuesto para implementacion de la
estrategia

Falta de evaluacién de las agencias y de los impactos
de programas e incentivos respecto de la competitividad
y productividad

Problemas de captura
Sindrome de “refundacion” entre gobiernos

Hay otros problemas'® de coordinacién, por ejemplo, un abanico des-
articulado de instrumentos y en algunos paises, problemas de super-
posiciéon de programas. Hay frecuentemente un sindrome de refun-
dacién, donde viene un nuevo gobierno y comienza sus politicas de
fomento a 0 Km; asi se pierde la memoria institucional y también crea
dificultades e incoherencias en la operacion de la agencia.

Es realmente fundamental seguir adelante con la profesionalizacién
de un sistema de los servidores publicos, porque, como hemos dicho,
los Estados son tan buenos como sus funcionarios publicos. Esto tiene
que ver con buenos sueldos, con carreras profesionales, con cédigos
de conducta y con dar prestigio al servicio publico de carrera. La eva-
luacién de impactos de programas es un tema que en América latina
todavia no se toma muy en cuenta; se estd avanzando en el monitoreo
de cumplimiento programatico de metas, pero la evaluacién verda-
dera de impactos todavia es una frontera que hay que cruzar. En con-

16Gréfica 14. Presentacion en ppt de la exposiciéon “ Alianzas publico-privadas para una
nueva vision estratégica del desarrollo”, (Diapositiva 55)
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clusién, creo que el éxito en la continuidad de las politicas a lo largo
del tiempo esta muy relacionado con las alianzas y los consensos; por
consiguiente, en el marco de alianzas y consensos considero que son
importantes los siguientes factores: i) el apoyo y espacio de maniobra
que brinden el sector privado y las empresas al Estado por medio del
pago de impuestos; y ii) dar prioridad a las estrategias de mediano-
largo plazo y politicas proactivas industriales que asisten a la empresa
a escalonar sus actividades.

Creo que en América Latina el puablico estd consciente respecto de
la importancia de las alianzas publico- privadas, donde el Estado es
fundamental para liderar los procesos de transformaciéon productiva
en estrecha colaboracién con la empresa y la sociedad civil. Es muy
importante que se tenga la visién estratégica nacional que la alianza
puede fomentar, y que se creen incentivos para la escalonamiento del
aparato productivo, disefiados de tal forma que lleguen a tener un im-
pacto sin ser capturados por los intereses especiales.

Muchas gracias.
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ALADI como aliado en la internacionalizacion de las
MIPYMES

Pablo Rabczuk!

Al inicio de nuestro Foro, el Secretario General hizo una introduccién
muy buena sobre el proceso en el que se encuentra en este momento
la Asociacion y sobre los 50 afios que estamos celebrando este afio; en
tal sentido, voy a centrarme especificamente en la presentacién prepa-
rada.

GRAFICA 1
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!Jefe del Departamento de Promocién del Comercio y Desarrollo de la Competitividad
de la Secretaria General de la ALADL
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Esta gréfica? es muy importante porque marca la evolucion del comer-
cio regional en el marco de ALADI desde de la firma del Tratado de
Montevideo 1980. Como se puede ver, la red de acuerdos de integra-
cién comercial crecié significativamente. El comercio intrarregional
pas6 de 10 mil a més de 100 mil millones de délares en estos 30 afios,
donde % partes de los mismos se encuentran libres de aranceles. Esta-
mos hablando del 72% del total del intercambio comercial de los paises
miembros y del 95% del comercio negociado. Lo sefialo para contex-
tualizar la importancia de ALADI en la region latinoamericana.
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¢Por qué estamos reunidos trabajando el tema de las MIPYMES en
nuestra region? Por la gran importancia que ellas tienen. Las MI-
PYMES representan aproximadamente el 99% de las empresas de toda
la regiéon. Emplean entre el 70-80% de la mano de obra y generan entre
el 20-45% del PBI de la regién. Un dato interesante es que solo entre un
1-3% de las PYMES tienen vocacién exportadora. También podemos
resaltar un comtn denominador, que es la baja productividad y las
altas tasas de informalidad. Por eso puede visualizarse que si bien el
porcentaje en las fuentes de empleo es alta, la contribucién a la produc-
cion de valor de agregado es baja.

2Graéfica 1. Presentacion en ppt de la exposicion “ALADI COMO ALIADO EN LA
INTERNACIONALIZACION DE LAS MIPYMES”, (Diapositiva 5).
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La gréfica® se presenta a manera ilustrativa, ya que no existe una de-
finicién armonizada a nivel regional para establecer los parametros
que conlleva ser una MIPYME. Esto refuerza lo que anteriormente les
estaba mencionando. Como ustedes pueden apreciar, la totalidad de
las MIPYMES sobre la totalidad de las empresas en los paises selec-
cionados esté arriba del 95%, y también la generacion de las fuentes
de empleo bordea el 70%. Un aspecto muy importante que quisiera
compartir con ustedes, son un par de ejemplos, que contextualizan la
importancia del tema que estamos desarrollando el dia de hoy.

Un ejemplo claro es Brasil, donde el 50% de las PYMES exportan, pero
aportan solamente el 1.9 del total exportado. Un caso como Chile que
el 67% de las PYMES exportan, pero aportan solo el 1.9 del total expor-
tado.

¢Con qué dificultades se encuentran nuestras MIPYMES en cuanto a
procedimientos de internacionalizaciéon?

- La oferta no condicionada a los requerimientos de la demanda.

- Subestimacion de la importancia del mercado regional, y des-
conocimiento de las reglas que rigen su funcionamiento.

- Enfrentan problemas de infraestructura, comunicaciones y tréa-
mites que hacen maés costoso el acceso.

- Asimetrias entre empresas dentro de un pais miembro, y tam-
bién asimetrias entre los paises miembros.

La superacién de las dificultades antes sefialadas es vital para mejorar
el aprovechamiento de los acuerdos comerciales, y asi poder ampliar
la participacion de las MIPYMES en el comercio intrarregional. Pro-
moviendo la internacionalizacién con valor agregado, ampliamos la
esperanza de vida de las empresas, expandiendo potenciales mercados
y mejorando la calidad de empleo.

Por otra parte, ;Las alianzas publico-privadas son un instrumento de
internacionalizacién? ;Por qué?

® Graéfica 2. Presentacion en ppt de la exposicion “ALADI COMO ALIADO EN LA
INTERNACIONALIZACION DE LAS MIPYMES”, (Diapositiva 7).
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A efectos de aumentar el comercio regional de productos con mayor
valor agregado por parte de PYMES exportadoras, es necesario definir
una estrategia que involucre y rescate lo mejor de todos los actores.
Hace momentos, en este mismo Foro, el sefior Robert Devlin indico las
capacidades que tienen tanto el sector ptiblico como el sector privado
de aprovechar este know-how y sus capacidades. Nos referimos a una
complementacion entre las herramientas que tienen tanto el sector pu-
blico como el sector privado. Combinar el desarrollo de politicas de
apoyo a las MIPYMES que genera el estado con la iniciativa y el know-
how que tienen los actores cotidianos o empresarios de a pie.

¢Por qué trasladar un enfoque nacional a un &mbito regional?

Tenemos una regién como un mercado a explorar y conquistar. El
comercio intrarregional en el marco de ALADI representa aproxima-
damente el 20% del total del comercio realizado por nuestros paises
miembros. Quiere decir que existe cierto margen para seguir crecien-
do, para expandir y para penetrar en nuevos mercados con nuevos
productos con valor agregado. Ustedes bien saben que la crisis inter-
nacional que impact6 severamente a los destinos principales que tiene
América Latina como ser Europa y EEUU, no afect6 de la misma ma-
nera a los paises de América Latina. Si bien las exportaciones de nues-
tros paises miembros han disminuido hacia Europa y EEUU, tienen un
mercado muy importante con mucho potencial y que puede aprove-
charse en nuestra region. Para una PYME que est4 decidiendo dar sus
primeros pasos en materia de exportacion, o compra de productos en
el exterior, la region es un mercado més préximo que puede servir de
plataforma y testeo de nuevos productos y mercados con innovaciéon
en diferentes productos.

En otro orden, existen experiencias regionales exitosas y fallidas en el
acceso a algtin mercado regional. Esta es una de las ideas principales
que tiene este Foro, que todos conozcamos las experiencias que esta-
mos realizado entre los paises miembros y entre empresas de distintos
paises. No estamos aca para inventar la pélvora, tenemos la posibilidad
de adaptar nuestras realidades a las experiencias que tienen nuestros
vecinos. Esto se aplica para organismos nacionales y supranacionales,
como también para nuestros paises miembros. Trabajar en politicas de
cooperacion horizontal y de desarrollo de alianzas estratégicas para
poder atacar a puntos especificos en el desarrollo y apoyo de las MI-
PYMES.
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También se deben evitar la duplicaciéon de esfuerzos y ademads, se
cuenta con presupuestos acotados. El claro ejemplo es la realizaciéon
de este Foro, y si me permiten, voy a referirme a algunas menciones
especificas. Nosotros, en la ALADI, trabajamos la parte de acuerdos
comerciales, la red de acuerdos preferenciales, pero también hemos
invitado a gente muy importante de la CAF y del SEBRAE para que
den su granito de arena y nos cuenten las experiencias en cuanto a
financiamiento y capacitaciones. El BNDES de Brasil, también esta par-
ticipando, para que nos exponga sus estrategias y herramientas que
estan utilizando en beneficio de las PYMES.

Asimismo, contamos con la experiencia del compariero de la Comu-
nidad Andina que nos va ilustrar, entre otros temas, sobre el observa-
torio Andino de PYMES, que nos puede ser de utilidad y experiencia,
con el propésito de evaluar su proyeccién para toda la region.

También participan los amigos del SELA, para que nos informen so-
bre los trabajos que ellos estdn efectuando como un “thinktank”, en el
desarrollo de estudios a favor de las PYMES. Ese es un claro ejemplo
de lo que hablamos a nivel de organismos regionales, no duplicar es-
fuerzos y hacer sinergias, para poder colaborar més eficientemente a
las PYMES de la region.

¢Coémo trasladar un enfoque nacional a un &mbito regional?

-Institucionalizando un espacio de didlogo, donde estén presentes los
organismos regionales, representantes gubernamentales y represen-
tantes de instituciones empresariales.

-Fijando actividades conjuntas, que fortalezcan la confianza mutua y
potencien los resultados obtenidos. Un ejemplo es el Consejo Asesor
Empresarial, 6rgano asesor que funciona dentro de la ALADI. Muchos
de ustedes que se encuentran presentes en este Foro son miembros del
CASE; ademés, se destaca la activa participacion de los Responsables
Gubernamentales en MIPYMES. Es decir, que un primer paso es tra-
bajar en estos temas y brindar estos espacios de dialogo, entre los dife-
rentes sectores, en el marco de la ALADI.

La ALADI tiene una organizacién sélida, que cuenta con un marco
juridico para desarrollar estas acciones. El Tratado de Montevideo
1980 nos da un mandato especifico para trabajar en estas areas. Por
su parte, las Resoluciones de la Décimo Quinta Reunién del Consejo
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de Ministros que actualizan el trabajo de la Asociacién, sobre todo las
Resoluciones 69, 71 y 73, nos invocan a trabajar en las areas de inclu-
sién social, reducciéon de asimetrias, fortalecimiento de la integraciéon
productiva, la promocién del comercio y el trabajo con la sociedad ci-
vil. Todo esto vinculado directamente al trabajo mancomunado con
entidades publicas y privadas, de y entre los paises miembros, y entre
organismos regionales para promover un esfuerzo multiplicador de
las acciones hacia las PYMES.

¢(Cuales son los instrumentos con los que cuenta la ALADI de apoyo a
la internacionalizacion de las MIPYMES?

-Existe una extensa red de acuerdos comerciales.

-Ademas, se posee una plataforma de servicios de apoyo al empresa-
rio, con mdultiples servicios, como inteligencia comercial, promocién
comercial, base de datos, el funcionamiento de un portal dedicado
al fomento a la creacién de oportunidades de negocios denominado
PYMESLATINAS.

-Prestacion de asistencia técnica y de capacitacion.

-Se estdn desarrollando trabajos en un nuevo sistema de certificacion
de origen digital, con la idea de simplificacion, mejora de los niveles de
seguridad y disminuir los costos de las transacciones.

-Existe un programa de cooperacién a favor de los paises de menor
desarrollo relativo, PMDER, en el cual se trabaja con experiencias de
alianzas publico privadas, con MIPYMES, en creacién de capacidades,
en apoyo a la competitividad y a la basqueda de nuevos mercados
para las MIPYMES.

Finalmente, pueden sefialarse algunas asignaturas pendientes, que me
gustaria mencionarlas para la reflexion sobre todo del dia de manana.

-Expandir el comercio intrarregional y la participacion de las PYMES
en el mismo.

-Profundizar la red de acuerdos.

-Lograr un mejor aprovechamiento de las preferencias existentes a tra-
vés de una mejor difusion, capacitar en los usos y herramientas con
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los que cuenta la ALADI, ampliar y mejorar el contenido de los instru-
mentos de promocién del comercio.

-Finalmente, generar y fortalecer alianzas con socios estratégicos.
Uniendo esfuerzos podemos ampliar nuestra cobertura para alcanzar
soluciones para ese pequefio empresario que lucha por sobrevivir y

que necesita soluciones reales y tangibles.

Muchas gracias.
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Lineas de accion de la CAF en el financiamiento a la
MIPYME

Sr. Manuel Malaret!

La presentacién consta de tres partes, una muy breve presentacion de
CAF, una explicacion de por qué es importante apoyar el financiamien-
to de la micro pequefia y mediana empresa, y, por tltimo, un resumen
de la accion de CAF en el financiamiento de la MIPYME.

CAF es un banco de desarrollo latinoamericano, que comenzé a operar
hace 40 afios, cuyos duefios y beneficiarios son 16 paises de la Region,
ademads de Espana y, proximamente, Portugal. La participacion de los
paises desarrollados es menor al 3% del capital de la institucion.

GRAFICA 1

CARTERA Y APROBACIONES
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El monto de aprobaciones® de operaciones de crédito e inversion ha
ido creciendo en el tiempo. La cartera total actual es de alrededor de
unos 12.000 millones de ddlares, de los cuales, aproximadamente, un
80% corresponde al sector ptblico y 20% al sector privado. Viendo la
distribucién de la cartera por sectores, vemos que ademas del financia-
miento a proyectos de infraestructura, el financiamiento a los sistemas
financieros de la Region es una parte muy importante de las operacio-
nes de CAF. Se trata de créditos otorgados a instituciones financieras,
tanto publicas como privadas, bancos de desarrollo, bancos comercia-
les y otros. Vale la pena mencionar que gran parte de esos recursos
terminan siendo canalizados por esas instituciones hacia la micro, pe-
quefa y mediana empresa. La cartera de la CAF esta aproximadamen-
te dividida entre los paises en forma proporcional a la participacién
accionaria de cada pais en la Corporacion.

Gréfica 2
CAF: mejor emisor latinoamericano
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A pesar de la crisis internacional, la CAF sigue siendo el emisor lati-
noamericano con la mejor calificacion de riesgo®. Eso le permite captar
fondos en los mercados internacionales de capitales, traerlos a la re-
gion, y prestarlos, a tasas de interés razonables.

2Gréfica 1. Presentacion en ppt de la exposicion “Lineas de accién de la CAF en el
financiamiento a la MIPyME”, (Diapositiva 4).
®Grafica 2. Presentacion en ppt de la exposicion “Lineas de accién de la CAF en el
financiamiento a la MIPyME”, (Diapositiva 5).
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GRAFICA 3

LAS MIPYME SON UNA PARTE CRITICA DE NUESTRAS ECONOMIAS

Aporte a la economia de América Latina y El Caribe:
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(Por qué apoyar el financiamiento de la MIPYME?

Cuando hablamos de las economias latinoamericanas, estamos nece-
sariamente hablando de la micro, pequeha y mediana empresa. En
namero de empresas, son el mayor nimero de empresas, generan la
mayor parte de los empleos y una parte importantisima del producto®.

Sin embargo, a pesar de la importancia de este sector, en casi cualquier
encuesta sobre las limitaciones de la MIPYME que se consulte, el acce-
so al financiamiento es una limitacién que se reporta como una de las
mas importantes para su funcionamiento. Siendo la CAF un banco de
desarrollo es natural que este tema sea sujeto de atencion.

Cuando examinamos la relevancia de los sistemas financieros en las
economias latinoamericanas encontramos que el porcentaje de las car-
teras de crédito sobre los PIB es, en promedio, 30%, mientras que el

*Grafica 3. Presentacion en ppt de la exposicion “Lineas de accién de la CAF en el
financiamiento a la MIPyME”, (Diapositiva 7).
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promedio en las economias desarrolladas es 114%. En otras medidas
como el naimero de cajeros automaticos por habitante, también estamos
muy retrasados. En cuanto a bancarizacion vemos que menos del 30%
de la poblaciéon mayor de 18 anos tiene acceso a servicios financieros.

¢ Qué hacemos nosotros concretamente?

El modelo de desarrollo econémico que promueve CAF es la Agenda
Integral de Desarrollo que propone un crecimiento econémico alto, sos-
tenido en el tiempo y sostenible. Sostenible desde dos puntos de vista,
desde el punto de vista ambiental y desde el punto de vista social. Pro-
ponemos que ese crecimiento econdmico ocurra de la forma mas equi-
tativa posible, de manera que los beneficios del desarrollo econémico se
distribuyan en forma justa. Latinoamérica sigue siendo la region con la
inequidad mas alta del mundo. El apoyo a la micro, pequefia y mediana
empresa es una forma de contribuir a mejorar esa situacion.

GRAFICA 4

EL APOYO DE CAF A LA MIPYME

Dos lineas de accion para apoyar a la MIPyME
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A parte de las importantes lineas de crédito a los bancos comerciales y
bancos de desarrollo oficiales, que como mencionamos anteriormente,
financian en mayor o menor grado a la MIPYME, CAF contribuye al de-
sarrollo de la MIPYME a través de dos lineas de accion especializadas:

-el Programa de Apoyo a la Competitividad (PAC) que promueve el
desarrollo de clusters y cadenas productivas, las buenas practicas de
gobernabilidad, y la mejora del ambiente de negocio,
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-la Direccién de Promocién de PYME y Microempresas cuya mision
es la de hacer operaciones de negocios que generen un mayor flujo de
financiamiento hacia la micro, pequefia y mediana empresa. Vamos a
describir en algo de detalle esta unidad que se encarga de hacer inver-
siones y otorgar crédito que se canalicen hacia la MIPYME.

¢{Coémo operamos en esta unidad?

Como lo hemos dicho, hacemos operaciones de financiamiento, es de-
cir tomamos riesgos razonables, en tanto y cuanto, estas operaciones
generen alguna adicionalidad en el financiamiento a la micro, pequefia
y mediana empresa. En ese sentido otorgamos créditos, inversiones
y cualquier otro tipo de operacién financieramente sostenible. Procu-
ramos atender deficiencias de mercado, es decir, tratamos de atender
aquellos segmentos de la iniciativa privada que los sistemas financie-
ros tradicionales no atienden adecuadamente. Por razones de eficien-
cia financiamos a la MIPYME a través de alianzas con instituciones
locales (seria muy dificil para CAF tratar de atender a los millones de
micro, pequefios y medianos empresarios en forma directa). Procura-
mos que nuestras operaciones generen valor agregado bien sea por el
volumen de empresas beneficiadas, o por la replicabilidad y el efecto
demostrativo que se genere en cuanto a nuevos mecanismos replica-
bles de financiamiento para la MIPYME.

GRAFICA 5

LINEAS DE ACCION

>FINANCIAMIENTO INTEGRAL A IMF

>INVERSION EN FONDOS DE CAPITAL DE RIESGO PARA PYME

»>RE-AFIANZAMIENTO / CO-AFIANZAMIENTO DE / CON SISTEMAS
DE GARANTIAS DE CREDITO

»>FINANCIAMIENTO A CADENAS PRODUCTIVAS (p. ej. CHANNEL
FINANCING, FACTORING)

»>LEASING
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Hemos desarrollado varias lineas de acciéon® en el tiempo. Hemos en-
contrado que las instituciones microfinancieras son un aliado excelen-
te para canalizar recursos de financiamiento al sector de la microem-
presa. Por esa razén, con estas instituciones hacemos un muy amplio
rango de operaciones de financiamiento: inversiones en el capital de
las instituciones, créditos subordinados, lineas de crédito y cualquier
otro servicio de financiamiento que requieran. Hacemos inversiones
en fondos de capital de riesgo para promover la creacién de nuevas
empresas y el desarrollo de nuevos productos y servicios; si el crédito
para la MIPYME es relativamente escaso, el acceso al capital de riesgo
es alin mas escaso. También hemos encontrado que los sistemas de ga-
rantias de crédito para la MIPYME son aliados muy interesantes para
la promocién del acceso al crédito y con ellos realizamos operaciones
de re-afianzamiento y co-afianzamiento. Financiamos las pequefias y
medianas empresas vinculadas con grandes empresas a través de es-
quemas de riesgos compartidos.

Por dltimo, estamos explorando la posibilidad de apoyar iniciativas de
"leasing" o arrendamiento financiero como herramienta para el finan-
ciamiento de mediano plazo para la MIPYME.

GRAFICA 6

Financiamiento de la Microempresa

Un total de 47 operaciones en 12 paises
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®Grafica 5. Presentacion en ppt de la exposicion “Lineas de accién de la CAF en el
financiamiento a la MIPyME”, (Diapositiva 14).
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Para ilustrar lo que explicamos anteriormente quisiera mostrarles un
resumen de las operaciones actuales, especificamente en lo referente
al financiamiento a la microempresa® a través de instituciones microfi-
nancieras. Tenemos unos 47 clientes de este tipo, muchos de los cuales
comenzaron como ONG, se desarrollaron y actualmente son institu-
ciones reguladas por las superintendencias de bancos de sus paises.
Con estas instituciones hacemos un rango muy amplio de operaciones,
donde algunas veces somos accionistas y otras veces somos acreedo-
res y damos lineas de crédito. En algunos paises hemos logrado ofre-
cer financiamiento en moneda local. Para atender a las instituciones
que no podemos atender de manera directa, invertimos en fondos de
inversion regionales. Algunos de estos fondos, por ejemplo, atienden
a instituciones muy pequefias, con las que seria muy dificil tratar en
forma directa.

Financiamiento de la PyME

Un total de 25 operaciones en 12 paises
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En cuanto al financiamiento de la PYME hemos llevado a cabo un am-
plio rango de operaciones. Invertimos en fondos de capital de riesgo
los cuales a su vez invierten en el capital de pequefias y medianas em-
presas, con planes de negocios y perspectivas de crecimiento intere-
santes. También para la pequefia y mediana empresa hay un grupo de

¢ Grafica 6. Presentacion en ppt de la exposicion “Lineas de accién de la CAF en el
financiamiento a la MIPyME”, (Diapositiva 15).
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fondos regionales en los cuales invertimos. Otro grupo de cliente lo
constituyen los sistemas de garantias de crédito con los que actuamos
de co-aseguradores o re-aseguradores.

Para terminar quisiera dejar el mensaje de que en CAF estamos intere-
sados en iniciativas que permitan aumentar el flujo de financiamiento
para la MIPYME. Procuramos ser flexibles y nos adaptamos a las nece-
sidades de los clientes, disefiando los productos financieros que se re-
quieran a la medida de los requerimientos de cada aliado en cada pais.

Muchas Gracias.
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Visién prospectiva de las Pymes. Respuestas ante un
futuro complejo y competitivo

Antonio Leone!

Ante todo quiero agradecer en nombre del Secretario Permanente del
SELA y en el mio propio a la ALADI, por la gentil invitacion que nos
hiciera para participar como conferencista de este importante evento.

El Programa IBERPYME es un programa creado en la Cumbre Ibe-
roamericana de Portugal en octubre de 1998. Inici6 actividades en 1999
y nos tocé asumir la responsabilidad de su implementacién. Actual-
mente tiene 11 afios de funcionamiento y ha venido desarrollando un
nimero importante de actividades en todo el &mbito iberoamericano.

Desde sus inicios el Programa IBERPYME, por decisién undnime de
los todos los paises, acordé que el Sistema Econémico Latinoamerica-
no y del Caribe (SELA) lo administrara y ejecutara y estd adscrito a la
Secretaria General de la Cumbre Iberoamericana.

El Programa IBERPYME tiene como objetivo fundamental fortalecer
las capacidades institucionales de los organismos intermedios de apo-
yo a PYMES. Estos pueden ser, tanto los puntos focales gubernamen-
tales, como las camaras empresariales, con quienes de forma conjunta
hemos tratado de fortalecerlos. Este es un tema hacia el cual tenemos
especial sensibilidad y esperamos realmente seguir trabajando con di-
cho sector.

El documento que voy a presentar es un documento recién elaborado
sobre una vision prospectiva de las PYMES, es decir, como visualizar
la PYME del futuro, frente a un escenario cada vez més competitivo e
incierto.

Me toc6 ser consultor de dicho estudio, como continuacion de otro que
hicimos el afio pasado, sobre el impacto de la crisis en las PYMES, en
donde se hacen sugerencias sobre las politicas ptblicas de corto, me-
diano y largo plazo para aminorar el impacto de la crisis econémica

!Coordinador de la Unidad de Gestién del Programa SELA-IBERPYME
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mundial. Algunas de las politicas que se toman en este documento,
ustedes las pueden revisar en la Web tanto del SELA como del Progra-
ma IBERPYME.

Cuando estudiamos el tema de MIPYMES, dado que uno ha estado in-
volucrado en esta tematica desde hace bastante tiempo, siempre nos ha
preocupado algo que para nosotros es inquietante y fundamental ;A
qué hacemos referencia? ;Debemos hablar de MIPYMES, de MYPES
como usan en Perti o de PYMES como simplemente usan en Colombia?

Precisamente, cuando trabajabamos en la Comunidad Andina, a fin de
tener un lenguaje y criterios comunes sobre las PYMES, intentamos ela-
borar, lo que llamamos el Estatuto Andino de las PYMES, sin haber
podido aprobarlo, lamentablemente, por diferencias sutiles entre los
paises andinos, sin embargo sentimos, que es una materia pendiente,
porque es a nuestro juicio imprescindible armonizar la definicién de un
estatuto para esos paises. Con motivo de nuestra participacion reciente
en un evento en Guatemala, también sugerimos la necesidad de esta-
blecer un Estatuto Centroamericano de las PYMES, de manera que se
pueda homogeneizar los indicadores e instrumentos referidos al tema.

En el trabajo que les voy a presentar, hablamos de MIPYMES por una
solicitud expresa de que se incluyera el tema micro, sobre el cual uno
a veces mantiene algunas observaciones y consideraciones. Muchas de
las microempresas a veces son vistas como un mundo aparte y si uno
analiza lo que es cada micro, observamos que hay algunas por ejemplo,
de biotecnologia, que facturan mas que una mediana PYME industrial.
Nuestra opiniéon es que deberiamos dar, en un momento determina-
do, algunas recomendaciones, no tanto recetas, para cada uno de estos
componentes del gran estrato de las MIPYMES. Unas son para las mi-
cro, otras deberian ser para PYMES y otras son para las medianas.

Una micro, tiene menos de 10 empleados, si solamente tomamos en
cuenta el nimero de empleados. Una mediana empresa puede llegar
hasta 250. En el caso de Brasil llegan hasta 500, dependiendo si la em-
presa es de comercio, de servicio 6 si son industriales. Es un tema que
en el futuro deberiamos prestarle un poco mas de atencién y ponernos
de acuerdo.

Nuestra intervencion en este evento, tiene que ver con una preocupa-
cion sobre ;Cudl es el futuro al que se enfrentan las MIPYMES? Nadie
sabe y creo que no hay manera de contestar eso, pero hay que hacer un
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intento. El reto fundamental de las MIPYMES para enfrentar el esce-
nario futuro, es como lograr una necesaria y profunda transformacién
que se adecue a los retos que se le presentardn en este futuro préximo.

Precisamente en el documento del SELA se hace la pregunta: ; Es nece-
saria una transformacion o simplemente hay que comenzar de nuevo?

El primer punto se refiere al desempefio de las PYMES en un entorno
incierto, donde se considera la necesidad de dar una mirada estratégi-
ca para la toma de decisiones, los retos que representa la nueva eco-
nomia del siglo XXI, las ventajas de las PYMES para insertarse en esa
economia y la evolucion del comercio mundial.

El segundo punto plantea los retos de la PYME en el futuro y la necesa-
ria transformacion, las claves para afrontar dicho reto y las limitantes
de las PYMES por superar, asi como los aspectos que deben privilegiar
para enfrentar ese futuro.

El tercer punto, son los factores que condicionan el modelo de la MI-
PYMES en el futuro.

El cuarto punto, es el papel de las politicas puablicas como apoyo a la
fuerza empresarial. Se hace una revision del documento pasado donde
se seleccionan algunas de las politicas publicas que deberian imple-
mentarse o instrumentarse, a la mayor brevedad, independientemente
o no de las crisis, y a sabiendas de que es reiterativo. Cuando todos los
organismos internacionales decian que en el caso de América Latina,
felizmente la crisis estaba pasando, nos llega otra crisis, esta vez desde
Europa y especificamente desde Espafa y Portugal, la que a nosotros
mismos como programa IBERPYME también nos afecta. Finalmente
sefialo algunas conclusiones y de forma sintética, de cudl seria el mo-
delo de las PYMES del futuro.

El altimo punto del documento tiene que ver con las tendencias y pro-
blemas que caracterizan las politicas ptblicas de apoyo a las MIPYMES
en América Latina y el Caribe, asi como propuestas para el impulso al
sector desde una perspectiva de mediano y largo plazo.

En el Capitulo I se hace un ejercicio con 4 puntos fundamentales.

A) El primero hace referencia a la necesidad de adoptar una visiéon
estratégica para la toma de decisiones. Cuando el Dr. Devlin hacia re-
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ferencia a las alianzas publico-privadas, se concentraba bastante en el
papel de los gobiernos. Nosotros decimos que la propia empresa MI-
PYME tiene que trabajar en el mismo sentido y también hay que tra-
bajar sobre ella, acompafiandola a que haga una revisién més a fondo
para intentar detectar cual puede ser ese futuro incierto al que se debe
enfrentar. El menciona el tema en prospectiva, ya que hay que hacer
un ejercicio prospectivo reconociendo que una pequefia PYME no lo
hace.

Pero también hay organismos y centros académicos que deberian ayu-
dar a definir los escenarios posibles o probables que uno puede en-
frentar en ese futuro incierto. Hacer ese ejercicio de vision estratégica
o prospectiva, es simplemente adoptar una vision estratégica a corto,
mediano y largo plazo de lo que va a acontecer y de cémo debe mover-
se el pequefio y mediano empresario, de acuerdo a los escenarios que
se plantean.

B) Debemos considerar los retos de la economia del siglo XXI y tam-
bién los factores que caracterizan los albores de una nueva economia,
economia digital, economia del siglo veintiuno, economia electrénica
y de gestion del conocimiento, en términos generales.

C) El otro punto, son las ventajas de las MIPYMES para insertarse en la
economia del siglo XXI. Tal vez es redundante, ya que sabemos y cono-
cemos cudles son esas ventajas y como aprovechar las oportunidades
que nos ofrece la evolucién del comercio mundial.

D) Todo empresario debe estar atento a lo que esta pasando en el mun-
do, como por ejemplo en China, Rusia, India, ya que estan realmente
tomando una posicién mas protagénica en el comercio mundial. Alli
caracterizamos la nueva economia, hablamos de hacer un anélisis del
entorno internacional, de cémo la globalizacién condiciona un poco la
actividad de la empresa, la ampliacion de los mercados y la importan-
cia de lo que esta significando en la funcion y creacién de las empresas.

Esta importancia es normalmente al nivel de las empresas grandes,
pero hay que hacer que las MIPYMES también puedan vincularse con
las empresas grandes y con los flujos de capitales, que ya estan empe-
zando a llegar de nuevo a la region. Es importante reconocer la habili-
dad de como se mueven los negocios de un sitio a otro, dependiendo
de las oportunidades que se presenten alli. Es importante también en-
tender la integracion en zonas geograficas que son supranacionales,
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donde hay empresas que se unen en mas de un contexto geogréfico, es
importante tomarlas en consideracion.

Después estd todo el tema de innovacion tecnolégica, entendiendo
que las TIC no son realmente la solucién, ni la panacea de todos los
problemas de productividad y competitividad de las PYMES, pero
es un elemento fundamental a considerar. En el documento se hace
una referencia a todos los cambios que ha habido en este tema. Luego
consideramos el tema de gestion empresarial, de como lograr generar
una gestion del cambio en la empresa, que tenga que ver con la pro-
duccion flexible. Con relacién a la importancia de la innovacién, no
olvidemos que en el pasado hablabamos de la importancia dela Iy D;
luego hablamos de la importancia de la Iy D y la innovacién y ahora
cambiamos los términos, lo que resalta la importancia de la innova-
cién: innovacioén, investigacion y desarrollo. Quienes hemos trabajado
en el tema de innovacién, sabemos que ésta es una deuda pendiente
vinculada con el sector empresarial, porque hemos hablado mucho y
tal vez hemos hecho poco.

Los elementos que hay que tomar en cuenta en la pequefia y mediana
empresa, si se quiere realmente enfrentar un futuro incierto con posi-
bilidades de tener éxito, son la necesidad de establecer una formacién
continua y una capacitaciéon permanente del personal que labora en
esa empresa.

En eso se caracteriza la nueva economia, segtin lo planteé Tascot en
1997, conceptos adecuados por Pedro Espina Vargas y Victoria Bejara-
no Garcia, donde ellos tratan de definir lo que caracteriza esta nueva
economia. Por ejemplo, se incluye el conocimiento, la integracion, la
globalizacion, la digitalizacién y la desintermediacion. Esto ultimo es
muy importante, porque ustedes lo saben muy bien, ya que en nuestros
paises estdn cada vez mas cerca los consumidores de los productores,
evitando de alguna manera esa cadena intermedia que eleva los costos
y que a veces distorsiona el mercado. El término de la innovacién es
un tema critico, un factor estratégico del desarrollo de la empresa, la
convergencia de diversas estructuras organizacionales que tienen que
ver con el tema de la tecnologia en computacion.

El proconsumidor, que yo les mencionaba, supera aquel concepto del
“prosumidor”, que es el que produce para consumo propio. Esta es
una vinculacién que se busca, y el término apunta a eso, reducir la
brecha entre consumidores y productores.
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Otros factores de caracterizacion, lo constituyen, la inmediatez, la ve-
locidad con la que se mueven los negocios, la virtualizaciéon que tiene
que ver mas con elementos intangibles que tangibles y asi se produce
la disminucion de los costos y servicios. El tamafio de la empresa tiene
mucho que ver con la capacidad que tienen de adaptarse a esta nueva
realidad. Para eso tienen la posibilidad de acceso a la web, para que
conozcan mejor los mercados y lo que estd pasando en este contexto
mundial y las oportunidades basadas en las nuevas tecnologias, nego-
cios y recursos.

Retos de las PYMES en el futuro.

Aqui analizamos el otro capitulo del reto de las MIPYMES en el futuro
y su necesaria transformacion. Nos preguntdbamos si era importan-
te una transformacion 6 habria que comenzar de cero. A veces puede
ser tajante comenzar de cero, porque la experiencia acumulada puede
servir, no como base para el futuro, sino como base para revisar lo que
hicimos bien y lo que hicimos mal para no repetir los mismos errores.
Vamos a hablar sobre las limitantes de las MIPYMES por superar y el
aspecto que deben privilegiar las MIPYMES en el futuro.
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GRAFICA 12
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Factores que Condicionan el Modelo de
la Mipyme del Futuro

a) Estrategia de desempefio y de capacidad de gestion.

b) El nivel gerencial como factor estratégico del desempeno
empresarial.

c) Uso y aplicacidn de las tecnologias de informacién y
comunicacion.

d) Colaboracién inter-empresarial (asociatividad).

e) Tendencias en la capacitacion del factor humano.

f) El papel de la innovacién tecnoldgica como plataforma
de supervivencia y de competitividad.

g) Importancia y priorizacion del tema género en las
Mipymes del futuro.

h) El papel de los gremios empresariales como
canalizadores de inquietudes y proveedores de
soluciones.

FORO: “INTERCAMBIO DE EXPERIENCIAS Y MEJORES PRACTICAS EN ALIANZAS PUBLICO - PARA LA INTI IZACION DE LAS MIPYMES"
Montevideo, Uruguay - 2 y 3 de junio de 2010

Ahi estan los factores que condicionan los modelos de las MIPYMES
en el futuro. Se hizo un andlisis de la mayoria de los elementos en los
cuales tenemos que incidir para lograr esa MIPYME del futuro. Habla-
mos en primer lugar sobre la estrategia de desempefio y de capacidad
de gestion, sobre cudn importante es evolucionar en la concepcién de
lo que debe ser el manejo de la empresa. Por lo tanto, para la capaci-
dad de gestion es fundamental el nivel gerencial. El papel que ocupa el
gerente en todo este esfuerzo, como factor estratégico del desempeno
empresarial, donde debe privar y como debe evolucionar para ade-
cuarse a los nuevos tiempos, donde tiene que ser un factor mas orien-
tador de los empleados que un factor dirigencial o conductor; mas que
convertirse en un lider debe convertirse en un companero, apoyar a los
empleados, estimularlos, crear incentivos y por dltimo promover una
mayor participacién en las decisiones de la empresa.

2Grafica 1. Presentacion en ppt de la exposicion “Vision prospectiva de las MIPYMES,
Respuestas ante un futuro complejo y competitivo”, (Diapositiva 8).
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Otro factor a considerar es el uso y aplicacién de las tecnologias de in-
formacién y comunicacién, donde se hace un analisis de la evolucion
de las TIC, reconociendo y readvirtiendo de nuevo, que no debe espe-
rarse que sea la panacea y el tnico factor a tomar en cuenta, sino que
hay otros factores que complementan este esfuerzo.

En el tema de asociatividad, a comienzos del Programa IBERPYME en
1999, elaboramos el primer documento, de alguna manera sefiero en
esa temadtica en la region. En este documento habia un término intere-
sante, que todavia no aparecia en el diccionario de la Real Academia
(asociatividad), el que no he revisado atin si aparece, pero es un tema
elemental para las PYMES. Este es un problema de economia de esca-
la para resolver asuntos de toda indole, como la compra de materias
primas abaratando costos, innovacion tecnolégica y solucion de pro-
blemas tecnoldgicos, capacitacion, comercializacién é internacionaliza-
cién. Es necesario promover un esfuerzo asociativo como una politica
de estado.

Luego se abord6 un tema que preguntaba ;cual es la tendencia y la
capacitacion del capital humano?; se hace este andlisis, para ver el pa-
pel de la innovacion tecnolégica como plataforma de supervivencia y
competitividad. También mencionamos la importancia y priorizacién
del tema género, un tema que tiene mucha sensibilidad hoy en dia, al
que felizmente los gobiernos y las cAmaras empresariales estan pres-
tando mucha atencion a fin de darle mayor participacion a la mujer en
todo este esfuerzo; el papel de los gremios empresariales, ha sido con-
siderado desde el principio como un tema que a nosotros nos preocupa
y realmente creemos que tenemos que hacer un esfuerzo sostenido.
Hemos visto como han ido disminuyendo su actividad diversos gre-
mios regionales (Ej. CLAMPI), por lo tanto hay que hacer un esfuerzo
de rescate. Han aparecido algunas como ALAMPYME también, que
es muy interesante, pero tenemos que trabajar para fortalecer no sola-
mente las regionales sino también los gremios nacionales.

También hablamos del nivel gerencial como factor estratégico, de la
estrategia para internacionalizacién y el acceso de las MIPYMES a nue-
vos mercados. Otro tema también de alta sensibilidad, es la responsa-
bilidad social empresarial, con relacién a la preservaciéon del medio
ambiente y el compromiso con la comunidad y sus empleados. Un
punto que también habiamos ya considerado, era la forma innovadora
y vinculacién de las MIPYMES con otros sectores, vinculado con el
objetivo central de este evento.
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Cuando habldbamos sobre el triangulo de Sabato, para aquellos que
no conocen del tema, fue una propuesta de Jorge Sabato, donde in-
tentaba expresar como un tridngulo, la necesaria vinculacién de los 3
sectores: el cientifico, sector gobierno y las empresas, para estimular el
desarrollo cientifico-tecnolégico. Después se convirtié en un cuadrado,
porque se incluy6 al sector financiero, para finalmente convertirse en
un pentdgono, ya que se incluy¢ a la sociedad civil y comunidades.

GRAFICA 2
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Formas innovadoras de vinculacion
de la MIPYME con otros sectores

Mipymes BEEE) Universidades

Recursos humanos especializados puede ingresar a laborar
en la empresa, elevando asi el nivel de calificaciéon del
personal.

Mipymes mmm) Otros actores
Son formas innovadoras de vinculacidn entre diferentes entornos: el

productivo, el académico (cientifico y tecnoldgico), el gubernamental,
el financiero, las comunidades, entre otros.

= Aspectos relevantes de toda gerencia que desee mantener un
Sistema de Innovacion

= Desarrollo de Programas de Promocién de Conglomerados
Productivos

FORO: “INTERCAMBIO DE EXPERIENCIAS Y MEJORES PRACTICAS EN ALIANZAS PUBLICO - PARA LA INTI IZACION DE LAS MIPYMES"
Montevideo, Uruguay - 2 y 3 de junio de 2010

Hoy observamos diversos esfuerzos y formas innovadoras de vincu-
lacién entre los actores®. La vinculacion entre el sector productivo, el
académico cientifico-tecnolégico, el gubernamental, el financiero, las
comunidades, entre otros. El tema de comunidad por ejemplo es un
tema de gran relevancia que hay que tomar en consideracion.

Se habla de todos los aspectos que debe mantener la gerencia para pro-
mover el sistema de innovacioén y desarrollo, del programa de con-
glomerados productivos y asociativos, que son muy importantes en el
caso de las PYMES.

3Grafica 2. Presentacion en ppt de la exposicion “Vision prospectiva de las MIPYMES,
Respuestas ante un futuro complejo y competitivo”, (Diapositiva 10).
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GRAFICA 3
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El Papel de las Politicas Publicas como
Apoyo al Esfuerzo Empresarial

| —

a) Objetivos y orientacidn de las estrategias y politicas de
apoyo a las Mipymes.

l) La politica industrial como promotora de una cultura
emprendedora.

l) La estrategia industrial: plataforma de impulso para el

desarrollo de las Mipymes.

FORO: “INTERCAMBIO DE EXPERIENCIAS Y MEJORES PRACTICAS EN ALIANZAS PUBLICO - PRIVADAS PARA LA INTERNACIONALIZACION DE LAS MIPYMES"
Montevideo, Uruguay - 2 y 3 de junio de 2010

En un capitulo se dedica el tema de las politicas ptblicas como apoyo
al esfuerzo empresarial, alli se hace una subdivisién de los temas que
se tocan en este capitulo®. La necesidad, por ejemplo de una politica
industrial como promotora de una cultura emprendedora. Hoy en dia,
mas que nunca, hay todo un movimiento que hay que capitalizar, po-
tenciar y apoyar, que se estd dando en todos los paises de la regién y
es la generacion de nuevos empresarios o el fenémeno del emprende-
dorismo

Estos empresarios, tienen tal vez, muchos de ellos, algunas herramien-
tas modernas de trabajo y que proceden de las universidades, aunque
también pueden ser cualquier persona que quiera incursionar en los
negocios, lo que contribuye de forma importante al incremento del
tejido empresarial y productivo de la regiéon. Es indudable que hay
problemas de desaparicion de muchas PYMES y por lo tanto tiene que
haber una politica que contrarreste estas circunstancias, apoyando la
formacién y financiamiento a emprendedores.

*Gréfica 3. Presentacion en ppt de la exposicién “Visién prospectiva de las MIPYMES,
Respuestas ante un futuro complejo y competitivo”, (Diapositiva 11).
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GRAFICA 4
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Estrategias para el desarrollo de negocios de las Mipymes

ESTRATEGIA OBJETIVO

Especializacion Avanzar hacia especializacion, para lo cual hay que hacer
énfasis en estimular procesos de innovacion en las empresas.

Complementariedad Vincular p iali y no iali para
favorecer y mejorar éstas Ultimas, elevando asi su nivel de
competitividad.

Acuerdos territoriales Avanzar hacia la especializacion individual y complementar
dicha especializacion con compromisos en el marco de
acuerdos territoriales

Demandas Identificar nuevas demandas en un mismo sector,
segmentando las cadenas de produccion y comercializacion
para identificar nuevos nichos de mercado.

Institucionalidad Lograr el apoyo de las instituciones publicas para estimular la
creacién y el crecimiento de las pequefias y medianas
empresas, dentro de un clima de especializacion y
complementariedad.

Fuente: Adaptacion propia

FORO: “INTERCAMBIO DE EXPERIENCIAS Y MEJORES PRACTICAS EN ALIANZAS PUBLICO - PARA LA INT IZACION DE LAS MIPYMES”
Montevideo, Uruguay - 2 y 3 de junio de 2010

En esta parte del documento® se mencionan todas las estrategias para
el desarrollo del negocio de las MIPYMES. Hay cinco aspectos a los
que se hacen especial referencia, tales como:

a) La necesidad de avanzar hacia una especializacién, no estar atado
simplemente a los sectores de siempre, especificos, tradicionales, sino
que también hay que incursionar ya en mayores dreas de especializa-
cion.

b) La complementariedad.- vincular empresas especializadas, hay que
empezar a formar cadenas productivas entre ellas.

c) Los acuerdos territoriales.- por ejemplo el papel del territorio, del
desarrollo econémico local, de los gobiernos locales, hay que tomar-
los en cuenta. Yo siempre he dicho que la mejor manera de aterrizar
las politicas ptublicas es llevarlas al terreno, a los municipios. Es bien
importante también hacer un esfuerzo en ese sentido, por cierto en
Montevideo en el mes de noviembre vamos a tener un evento sobre

desarrollo econémico territorial y MIPYMES.

5Gréfica 4. Presentacion en ppt de la exposicién “Visién prospectiva de las MIPYMES,
Respuestas ante un futuro complejo y competitivo”, (Diapositiva 12).
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d) Identificar las nuevas demandas.- hay demandas de mercados que
a veces son pequenas, pero son muchas. A veces nos concentramos
como empresa en un mercado, asi como lo dibujaba un experto es-
pafiol, es como si fuera una cabeza grande con un solo sector, y una
cola muy débil. Aqui se plantea al revés, concentrarse en realidad en
el mercado ese cautivo que tenemos, para empezar a abrir y satisfacer
demandas de pequefios mercados que también suman.

e) Por altimo, todo el esfuerzo institucional, para apoyar la creacion y
desarrollo en nuevas empresas.

GRAFICA 5
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Tendencias y Problemas que Caracterizan
las Politicas Puablicas de Apoyo a las
Mipymes En ALC.

PROPUESTAS PARA EL IMPULSO AL SECTROR DESDE UNA PERSPECTIVA DE
MEDIANO Y LARGO PLAZO

a) Principales tendencias y problemas de las politicas publicas
aplicadas en la region para el apoyo a las Mipymes.

I) Requerimientos para la efectividad de las politicas publicas
de apoyo a las Mipymes en ALC.

l) Principios fundamentales que deben regir el disefio y
aplicacion de las politicas de apoyo a las Mipymes de ALC.

I) Propuesta de acciones especificas que debieran priorizarse
por parte de ALC para el apoyo al sector de las Mipymes.

FORO: “INTERCAMBIO DE EXPERIENCIAS Y MEJORES PRACTICAS EN ALIANZAS PUBLICO - PARA LA INT! IZACION DE LAS MIPYMES”
Montevideo, Uruguay - 2y 3 de junio de 2010

En el grafico anterior® se hace referencia a las politicas publicas y los
problemas que se generan a veces en ellas. Hay que entender que esto
va dirigido a mas de una empresa en particular. Tienen que ser politi-
cas publicas dirigidas a sectores, a grupos, a areas geograficas, enten-
diendo que a veces tenemos mas concentracion de muchas PYMES en
un solo sitio que en otro. Por tanto es importante establecer politicas
diferenciadas.

®Gréfica 5. Presentacion en ppt de la exposicion “Vision prospectiva de las MIPYMES,
Respuestas ante un futuro complejo y competitivo”, (Diapositiva 13).
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Un objetivo ulterior en la definicién de politicas puablicas es lograr ma-
yor efectividad a través de una concertaciéon, de un consenso del sec-
tor publico y del sector privado. Es importante que el sector privado,
como decia un lider gremial “pasé de la protesta a la propuesta”, por lo
tanto es importante que también desde los sectores empresariales co-
miencen a sugerir politicas, programas, instrumentos de trabajo, para
que los gobiernos puedan acoger esas propuestas o parte de ellas.

También al mismo tiempo deben actuar como interlocutores, transmi-
sores y difusores de las politicas publicas que definen los gobiernos,
para que sean de utilidad, provecho y uso de todos los empresarios
afiliados.

GRAFICA 6

Conclusiones y Recomendaciones

El modelo de PYME del futuro.

a) Una estructura organizacional definida, eficiente y flexible.

b) Sera innovadoras, creativas, adaptativas y agiles.

c) Estara muy vinculadas a los clientes, proveedores y trabajadores.

d) Conocera bien los mercados actuales y potenciales.

e) Desarrollara una vision estratégica que permita anticiparse a los
problemas e identificar oportunidades.

f) Contara con un capital humano altamente calificado y con aptitud
proclive al cambio permanente.

g) Utilizara tecnologia de punta de procesos y productos, para lo cual
haran uso intensivo de las TIC y sus diversas formas alternativas,
incluyendo las redes sociales.

h) Sera productivas, competitivas y globalizadas.

i) Trabajara basadas en los mejores estandares mundiales, nacionales y
locales.

j) Sera ecoldgicas responsables y también con su comunidad.

FORO: “INTERCAMBIO DE EXPERIENCIAS Y MEJORES PRACTICAS EN ALIANZAS PUBLICO - PRIVADAS PARA LA INTERNACIONALIZACION DE LAS MIPYMES”
Montevideo, Uruguay - 2 y 3 de junio de 2010
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Con esta grafica’ finalizo con estas conclusiones y recomendaciones, lo
que se deberia considerar para ser parte del modelo de MIPYMES en
el futuro. Pero algunos diremos “Oye, pero esto siempre es lo mismo”
si pero no lo hacemos. Podemos mencionarlo, podemos definirlo, pero
la idea es que hay que hacerlo. Una estructura organizacional definida,
eficiente y flexible. Sabemos felizmente que las pequefias y medianas
empresas son flexibles, pero también tienen que ser mas eficientes, in-
novadoras, creativas, adaptativas y giles.

En relacién con la agilidad, sabemos que su mismo tamafio le permite
serlo, pero también hay que fortalecer este concepto.

Adicionalmente tiene que estar muy vinculado a los clientes, provee-
dores y trabajadores. Esos tres sectores son de vital importancia para
que la empresa defina hacia donde va. Tiene que tener mayor interrela-
cién con los clientes, con los proveedores, con los propios empleados.
Les decia, los empleados ya no quieren ser dirigidos con un mandato
desde la alta gerencia, sino que quieren co-participar en la definicién
de lo que debe ser la empresa.

Hay que hacer inteligencia de mercado para conocer mejor los merca-
dos actuales y potenciales. Una visién estratégica, que tiene que ver
mucho con el tema de prospectiva, ya que tienen que anticipar e iden-
tificar los posibles problemas para saber como anticiparse a ello o por
el contrario como aprovechar plenamente esas oportunidades que se
presentan.

Es fundamental capacitar permanente al capital humano de la empre-
sa. Utilizar tecnologia de punta de procesos y productos, haciendo un
uso intensivo de las TIC y diferentes formas alternativas, incluyendo
las redes sociales. El Facebook, mas que usarlo como un elemento de
la amistad y de intercambio de cosas “chéveres” como se diria en Ve-
nezuela, deberia ser también una herramienta ttil para la promocién
de las empresas, para promover sus productos, procesos y generar ese
intercambio. Muchas organizaciones, el SELA por ejemplo, tienen su
twitter, entonces creo que es también importante apelar y hacer uso
pleno de todas las redes sociales.

7Grafica 6. Presentacion en ppt de la exposicion “Vision prospectiva de las MIPYMES,
Respuestas ante un futuro complejo y competitivo”, (Diapositiva 14).
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La PYME del futuro tiene que ser productiva, competitiva y globa-
lizada: hay que adoptar una visién de que el mundo no termina en
la frontera de mi ciudad, de mi estado, de mi departamento, de mi
provincia, de mi pais, sino que va mucho mas all4d. Hay oportunidades
en cualquier parte del mundo, pero basadas en adoptar los mejores
estindares mundiales, donde hay que ofrecer productos de calidad.

Como ultimo punto, hay que mencionar la necesidad de ser ecolégica-
mente responsables, consigo mismo, con el ambiente y con su comu-

nidad.

Quiero terminar leyendo dos pensamientos que me parecieron intere-
santes, relacionados con la presentacién que hemos hecho. El prime-
ro dice: “las empresas y la gente que hoy no viven el futuro, mafiana
viviran en el pasado...”. Esto es respecto a la visién prospectiva que
hay que tener. El otro es de un conocido de todos nosotros que dice
“para obtener resultados distintos no hagas siempre lo mismo...”, Al-
bert Einstein.

Muchas gracias.
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Experiencia de la CAN en la construcciéon de esquemas
de promocion del desarrollo de las MIPYMES

Carlos Alarcon!

Voy a empezar mi presentacion mencionando que va a tener cuatro
partes: En principio, establecer el contexto en el cual se desarrolla la in-
tegracion andina; en segundo término, un repaso de la realidad de las
MIPYMES andinas; luego, mostrarles el esfuerzo que estamos llevan-
do adelante en conjunto con los paises miembros en la construcciéon
del observatorio andino de las MIPYMES, como un esfuerzo conjunto
de internacionalizaciéon de nuestras MIPYMES vy, finalmente, un repa-
so muy breve a la normativa MIPYMES andina que también tiene un
espacio importante para nosotros.

En el tema del contexto, es muy importante visualizar cual es el hori-
zonte de la integracion andina, en el Acuerdo de Cartagena, que men-
ciona que la Comunidad Andina tiene el objetivo de promover el desa-
rrollo equilibrado de sus paises miembros en condiciones de equidad,
donde el objetivo final es la formacién gradual de un mercado comun
latinoamericano.

Por eso, este escenario de ALADI es muy importante para nosotros,
para transmitir nuestras experiencias, recoger las experiencias de los
paises y de otros bloques subregionales en la voluntad de acometer en
el mismo esfuerzo.

En cuanto a los avances y logros de la integracion andina, el 26 de
mayo pasado se cumplieron 41 afios de la suscripcion del Acuerdo de
Cartagena, en cuyo desarrollo, ademés del tema de comercio, que ve-
remos a continuacién, uno de los elementos mas importantes que re-
saltamos es la institucionalidad andina, construida en estos largos 41
afios donde ademas de las instancias ejecutivas y legislativas también
se desarrollaron otras instancias de su proceso integrador, considera-
dos dentro del Sistema Andino de Integracién: de ese modo tenemos
varios 6rganos de caracter deliberante, jurisdiccional, el Parlamento
Andino, Consejos Consultivos y otros.

!Coordinador de PYMES y C&T de la Secretaria de la CAN
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GRAFICA 1

Indicadores econdmicos de la Comunidad
Andina (2009)

= Poblacion 98 millones
m Extension territorial 3'798.000 Km2
® Producto Interno Bruto US$ 407,988 millones

m Exportaciones Intracomunitarias  US$ 7.170 millones
m Exportaciones Totales al mundo US$ 23.100 millones
= Importaciones Totales US$ 94.000 millones

= RIN (abril 2010) US$ 72.000 millones

Estos son algunos indicadores econémicos de la Comunidad Andi-
na? al presente, vemos que en el contexto global regional es un actor
muy importante y la cohesién de nuestros paises, consideramos que es
nuestro objetivo mayor para consolidar la integraciéon andina y avan-
zar a la integracion regional en su conjunto.

Hay hitos importantes que han marcado la integraciéon andina en di-
ferentes momentos: en los afios 70 fue la salida de Chile, el afio 1996
se marco otro hito importante con el Protocolo de Trujillo, mediante el
cual se cambif la estructura de lo que se denominaba Pacto Andino,
para denominarse Comunidad Andina. Se pas6 de la estructura de una
Junta del Acuerdo de Cartagena a la figura de una Secretaria General,
de caréacter ejecutivo a la cabeza de un Secretario General.

2Gréfica 1. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencia de la CAN en la cons-
truccién de esquemas de promocion del desarrollo de las MIPYMES”, (Diapositiva 4)
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En junio de 2007 se llevé a cabo la Cumbre Andina en Tarija, Bolivia,
ocasion en que también se marcé un hito muy importante dentro de la
integracion andina; ante la diferencia de enfoques de desarrollo econ6-
mico, de visiones de los cuatro paises miembros, es que los Presiden-
tes andinos aprueban el concepto de integracién integral, mediante la
cual, se acuerda respetar los diferentes enfoques y visiones de los pai-
ses, asumiendo un programa de accién basado en temas tan importan-
tes como la agenda social, agenda ambiental, la cooperacién politica,
relaciones externas, desarrollos productivo y comercial.

Abordando la segunda parte, acerca del papel de las MIPYMES de la
Comunidad Andina, podemos sefialar que al igual que para el resto de
los paises latinoamericanos son un elemento muy importante de sus
economias, constituyen definitivamente un sector social vital y pue-
den contribuir a la insercion de los paises miembros a una economia
mundial cada vez mas globalizada, de forma equilibrada. Representan
aproximadamente el 60% del empleo en los cuatro paises, asi como
un importante porcentaje de la produccién nacional. Por ello, consi-
deramos que es importante su plena incorporacién en los procesos
productivos en los actuales escenarios y contextos de globalizacién y
competitividad.

En el marco de la integracién andina, se consideran también importan-
tes conceptos como la competitividad y la productividad, entendidos
como la capacidad de los sectores econdmicos empresariales y produc-
tivos, a nivel andino obviamente, para mantener o acrecentar su pre-
sencia en el mercado en condiciones de equidad social y con respeto al
medio ambiente.

¢(Cuales son sus caracteristicas en los paises miembros en este momen-
to? pues tenemos un crecimiento lento y volatil, existe una profundiza-
cion de la brecha entre los paises andinos y los paises industrializados.
Este concepto, creo que se repite en los otros paises acé representados,
en cuyo marco se nota una escasa mejora de las condiciones sociales
de las MIPYMES, las mismas que por las razones anotadas tienen una
baja productividad y obviamente atraso tecnolégico, con el 16gico re-
sultado de una baja insercion internacional y una creciente pérdida de
participacion en los mercados.

¢(Cuales serian los elementos para una agenda andina de futuro en éste
ambito? Pues, consideramos que existen mecanismos muy eficientes
como el acceso al financiamiento de las MYPYMES, la mayor innova-
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ciéon tecnolégica, la promociéon de mayores escenarios de formaciéon
laboral, capacitacion, educacion, mejora de la infraestructura y la inte-
gracién de cadenas de valor (via mecanismos de asociatividad). Tam-
bién se deben mejorar mecanismos de facilitacién del comercio, en 4m-
bitos tales como la simplificaciéon de trdmites para mejorar el comercio
interandino, ademds de la articulacién de las agendas de negociaciéon
con terceros y las agendas internas de desarrollo productivo que tie-
nen cada uno de los paises.

En los dltimos afios, los paises miembros de la CAN estuvieron en-
frascados en un proceso arduo y largo de negociacion para asumir un
Estatuto Andino de MIPYMES y un Sistema Andino de Garantias, te-
mas atun pendientes de definicién. El afio 2008 se avanzoé en el proceso
de estratificacion de las MIPYMES para fines estadisticos, que de todas
maneras ya se convierte en una base de negociacion hacia futuro, cu-
yas consultas, en el tema del estatuto andino, se llevan adelante.

GRAFICA 2°

Consideracion del tfamano de las
MIPYMES: Decision 702 Sistema Andino
de Estadistica de la PYME

Variables Estrato | Estrato Il Estrato Il Estrato IV

Valor < 100.000 100.001 — 1.000.001 — | 2.000.001 —
bruto de 1.000.000 2.000.000 5.000.000
las ventas

anuales

(US$)

*Gréfica 2. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencia de la CAN en la cons-
truccion de esquemas de promocion del desarrollo de las MIPYMES”, (Diapositiva 11)
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GRAFICA 3¢

Estimacion de microempresas en la
subregion andina

m Sector altamente importante, por su implicacion social

= Bdsicamente unidades familiares

Pais N° estimado 7% de % de
de poblacién participacién
Microempresas | ocupada en el PIB

Pery 2'500.000 45 42

R

Esta es una estimacién que hemos hecho en base a informaciones que
nos han transmitido las autoridades nacionales de los paises miem-
bros, en relacién a las MIPYMES y su importancia para nuestro anali-
sis. Tenemos un estimado de MIPYMES de cuatro paises, un porcen-
taje de poblacién ocupada, que como veran es muy importante en los
cuatros casos, y una participacion en el PIB que en paises como Bolivia
y Ecuador es fundamental para el desarrollo de sus economias.

En cuanto a los mecanismos de participacion a través de la normativa
andina, podemos sefialar que tenemos vigente una zona libre comer-
cio, mediante la cual tienen una circulacién de bienes sin pago de aran-
celes, asimismo, tenemos aprobadas normas de origen, mecanismos de
defensa comercial y mecanismos de facilitacién del comercio.

En lo que se refiere al esfuerzo de construccion del observatorio andi-
no de las MIPYMES, se puede indicar que, en funcién de la Integracion
Integral impulsada por los Presidentes Andinos, se decidié avanzar
hacia esquemas en los cuales los gobiernos tengan una mayor partici-
pacion, obviamente siempre en contacto y coordinacién con sus secto-
res privados de empresarios MIPYMES en cada pais.

*Gréfica 3. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencia de la CAN en la cons-
truccion de esquemas de promocion del desarrollo de las MIPYMES”, (Diapositiva 12)
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Por eso, es que se promovio el disefio de un proyecto que nos lleve a
un observatorio de la MIPYMES.

(Como definimos el OBAPYME? Pues es un mecanismo de observa-
cion, analisis, monitoreo del desempefio de las MIPYMES, su evolu-
cion en el tiempo y el impacto que tiene los instrumentos de politica
empresarial en su competitividad, asi como de difusién de informa-
cion de servicios para la MIPYME Andina. Este es un concepto que nos
lleva a promover en primer lugar la competitividad y luego la interna-
cionalizacion de las MIPYMES como veremos més adelante.

En ese sentido, el objetivo general del OBAPYME es mejorar las con-
diciones de desarrollo de las MIPYMES. Fundamentalmente para
nosotros es muy importante brindarles, a los empresarios MIPYMES
andinos, informacién actualizada, asi como facilitarles el acceso a he-
rramientas de uso practico, de facil acceso, con la finalidad de facilitar
las exportaciones de los paises miembros, entre ellos mismos, y hacia
terceros mercados.

Los objetivos especificos son analizar y difundir las politicas publi-
cas sobre PYMES en los paises miembros, fomentar las exportaciones,
analizar y difundir informacion estadistica confiable relacionada a la
PYME en la CAN y brindar una alternativa de informacion, actualiza-
da de facil acceso y comprension, dirigida fundamentalmente al incre-
mento en la competitividad.

Otros objetivos son las buenas précticas, crear un espacio de la iden-
tificaciéon de empresas y organizaciones, visualizarlas en el escenario
andino, incorporar informacién de las entidades y programas que
promueve la creacion de MIPYMES y poner a disposicién de la co-
munidad de empresarios, diferentes herramientas e instrumental que
veremos un poco mas adelante.

¢Cuales van a ser los usuarios del OBAPYME? Seran en primer lugar
los empresarios MIPYME andinos, los ministerios, entidades estatales,
institutos de estadisticas, entidades de financiamiento, proveedores de
bienes y servicios, universidades, centros de estudios y otros usuarios.
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GRAFICA 45

Servicios del OBAPYME
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Los servicios que vamos a brindarles, son basicamente de informacioén,
directorios y un centro de negocios.

¢(Cuales son los beneficios que van a brindar a partir de la OBAPYME?
Para los gobiernos y las entidades oficiales, un conocimiento compa-
rativo del sector MIPYME. Para los institutos de estadistica, un cono-
cimiento analitico de la estadistica a nivel de los otros paises. Para em-
presarios y gremios, informacién de facil acceso, una base informativa
y dinamizar sus relaciones econémicas y comerciales.

°Gréfica 4. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencia de la CAN en la cons-
truccién de esquemas de promocién del desarrollo de las MIPYMES”, (Diapositiva 19)
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GRAFICA 5°

Matriz usuario-servicio del OBAPYME

GOBIERNOS INSTITUTOSDE | EMPRESARIOS MIPYME GREMIOS
SERVICIOS NACIONALES ESTADISTICA ANDINOS EMPRESARIALES
COMERCIALY DE X X
MERCADO
INNOVACION X X
_TECNOLOGIA Y
CALIDAD
ASOCIATIVIDAD X X
INFO SERVICIOS X X
FINANCIEROS Y NO
FINANCIEROS
MARCO LEGAL X X X X
COMPARATIVO
POLITICAS PUBLICAS X
COMPARATIVAS
ESTADISTICA MIPYME X X X X
ARMONIZADA
DIRECTORIO DE EMPRESAS X X X X
DIRECTORIO DE GREMIOS X X X X
CENTRO DE NEGOCIOS X X

Es una matriz usuario que seguramente en la presentacién van a ana-
lizarla con mayor cuidado donde estan los beneficios ya mencionados.

GRAFICA ¢

Diseno operativo del OBAPYME

=Organizacioén: RIS
SGCAN
Especialista en |
informatica 1 Experto MIPYME

¥ ¥ ¥ 3
Comité Comité Comité Comité
Bolivia Colombia Ecuador Perd

! ! ! !

Ministerio de Ministerio de

pgsanone Comercio, Minisierio de Ministerio de la
Y Industria y Y Produccion
Economia Tunsmo Productividad

Emldcdes Er\hdodes Er\hdodes Enhdcdes
publicas y publicas y publicas y publicas y
privadas privadas privadas privadas

acreditadas acreditadas acreditadas acreditadas

R

6 Grafica 5. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencia de la CAN en la cons-
truccion de esquemas de promocion del desarrollo de las MIPYMES”, (Diapositiva 21)
'Gréfica 6. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencia de la CAN en la cons-
truccion de esquemas de promocion del desarrollo de las MIPYMES”, (Diapositiva 23)
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Este es un disefio operativo del OBAPYME, se basa en comités inte-
rinstitucionales a nivel de cada pais, liderados por las entidades oficia-
les de cabeza de sector en cada pais miembro, los cuales estan coordi-
nados en la Secretaria General de la Comunidad Andina.

GRAFICA 78

Flujo de Informacion del OBAPYME

[ Usuarios ]

[ Portal OIBAPYME ]

______ A-------
1
1
H
Gobiernos
Institutos de i Nacionales . Gremios MIPYME
Estadistica (Ministerios y andinos
Entidades Oficiales)

El flujo de informacién que vamos a manejar va a ser facilitado a través
de los enlaces oficiales de los gobiernos nacionales para subir informa-
cion al portal del OBAPYME.

¢Cuales son las funciones por agente miembro del OBAPYME?

Los gobiernos van a liderar la articulacién institucional del nivel na-
cional, darén la informacion actualizada para el OBAPYME, validaran
los listados de los gremios que participaran en el directorio del OBA-
PYME y difundirdn el OBAPYME a nivel nacional.

Los gremios brindardn informacion a sus autoridades nacionales, ac-
tualizaran la misma, donde otro objetivo es que puedan difundir el
OBAPYME como una herramienta de utilidad para todos.

8Gréfica 7. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencia de la CAN en la cons-
truccion de esquemas de promocion del desarrollo de las MIPYMES”, (Diapositiva 22)
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Los institutos de estadisticas en el &mbito de su competencia, también
serdn parte del equipo técnico de la Secretaria General que operara el
portal del OBAPYME.

Los médulos que vamos a trabajar, estan por la tipologia de MIPYMES,
exportador y mercado local, por paises, por sectores, por tematica.

Los subtemas que vamos a considerar son ciencia y tecnologia, asocia-
tividad, financiamiento, directorios, marco legal, informacién estadis-
tica, biblioteca virtual, en el sector de emprendedores (que fue pedido
por los paises, para visualizar nuevos esfuerzos), el comercio MIPYME
andino y una caja de herramientas.

GRAFICA 8°

Participantes del proceso de consenso
para el Diseno del OBAPYME
e )

(~ o Ministerio de Desarrollo Productivo y Economia Plural )
Instituto Nacional de Estadistica de Bolivia — INE.
Viceministerio de Ciencia y Tecnologia.
Bolivia Ministerio de Relaciones Exteriores y Cultos
Confederacién Nacional de La Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE), entre otras
entidades.
N\ AN _/
4 7 (" Ministerio de Industria, Comercio y Turismo. )
PROEXPORT
SENA
i Direccién ini: ivo Nacional de i DANE
Colombia Direccién Ad
Corporacién para el Desarrollo de la Microempresa — CDM
COLCIENCIAS, entre otras.
- AN _/
~ e 3
Ministerio de Industria y Productividad.
Corporacién de Promocion de Exportaciones e Inversiones — CORPEL.
Corporacién Financiera Nacional (CFN).
Ecuador Instituto Nacional de Estadistica y Censo del Ecuador.
Camara de la Pequefia Industria de Pichincha, entre otras.
- AN _/
Y \
Ministerio de la Produccion.
Instituto Nacional de Estadistica (INEI).
" Ministerio de Trabajo
Peru SUNAT, entre otras entidades.
C\ AN J
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El proceso de consenso para el disefio del OBAPYME, podrén verlo
con mayor detalle en la presentacién, participaron entidades ptublicas
y privadas de los cuatros paises miembros.

Pasando ya a la parte final de la presentacion referida a la normativa,
podemos sehalar que, en materia de MIPYMES, atin esta vigente la

°Gréfica 8. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencia de la CAN en la cons-
truccion de esquemas de promocion del desarrollo de las MIPYMES”, (Diapositiva 29)
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Decision 209 que data del 1986, cuyo enfoque, cuya filosofia estaba
basada en conceptos de industrializacion vigentes en este momento,
que definitivamente, al ser la tinica norma que nos ampara, todavia
Nos Movemos en ese marco; sin embargo estamos trabajando en una
actualizacion de la norma MIPYME a nivel andino.

También esta vigente, para el &mbito estadistico, la Decisiéon 702 del
sistema andino de estadistica de la MIPYME.

Lo que antes les mencionaba, en el proceso de consenso del OBA-
PYME, los paises miembros acordaron actualizar la norma andina de
MIPYMES y estamos a la espera de la préxima reunién de la Comi-
sion de la Comunidad Andina donde se espera la aprobacién de dichas
nuevas normas. La propuesta 248, mediante la cual se crea el CAMI-
PYME, el Comité Andino de las MIPYMES.

Las funciones de la misma ustedes las van a ver en la presentacion.
GRAFICA 9'°

Propuesta 248 de la SGCAN

Proyecto de Decisiéon: Creacién del Comité Andino de la Micro,
Pequena y Mediana Empresa (CAMIPYME)

Funciones del CAMIPYME:

= “Formular propuestas de estrategias subregionales para el
desarrollo equilibrado y armdnico y para el fortalecimiento de la
MIPYME en condiciones de equidad, fomentando los aspectos
de innovacién, tecnologia, asociatividad, internacionalizacion,
normalizacién y emprendimiento, entre otros.”

“Apoyar a la Comisidon y a la Secretaria General en el disefio de
los lineamientos bdsicos de un Plan de Accién MIPYME
Subregional y promover su ejecucion.”

Entre ofros...

AR

También la propuesta 249, de creacion e implementacion del Observa-
torio Andino de la MIPYME, con todas las caracteristicas mencionadas.

0 Grafica 9. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencia de la CAN en la cons-
truccion de esquemas de promocion del desarrollo de las MIPYMES”, (Diapositiva 34)
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GRAFICA 10"

Propuesta 249 de la SGCAN

Proyecto de Decisién: Creacién e implementacién del observatorio
andino de la MIPYME (OBAPYME)

Funciones del OBAPYME:

= “Difundir las politicas publicas sobre la MIPYME en los paises de la
subregion, a fin de generar conocimiento para disenar y mejorar
politicas, programas e instrumentos de apoyo en los Paises
Miembros.”

= “Analizar y difundir informacion estadistica confiable relacionada
a la MIPYME en la comunidad andina.”

Entre ofros...

Las funciones del OBAPYME que ustedes también las van a ver en la
presentacion.

En el campo normativo, también tenemos en vigencia otras normas an-
dinas que coadyuvan en el desarrollo de este importante sector, tales
como las normas técnicas para el tema de calidad, que seria muy bue-
no que puedan repasar la menciéon y puedan verla en la pagina Web de
la Comunidad Andina.

Muchas gracias.

" Gréfica 10. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencia de la CAN en la cons-
truccion de esquemas de promocién del desarrollo de las MIPYMES”, (Diapositiva 36)
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Alianza Puablico - Privadas y los Consorcios de Expor-
tacion. El modelo S.I.P.E

Nicola Minervini!

Voy a tratar de transmitir las experiencias practicas que he logrado
realizar en Latino América.

Vamos a iniciar con una provocacion.

(Cuantas PYMES cierran por ser pequefas? Sabemos que hay una
gran mortalidad infantil de las PYMES por “n”-motivos distintos. Es-
toy seguro que muchas PYMES no cierran porque son pequefas, sino
porque piensan en pequefio.

Es verdad que en el mismo pais, bajo la misma legislacion, bajo el mis-
mo techo, hay PYMES que ganan el galardon a la exportacion y hay
PYMES que cierran.

Por ejemplo, esta PYME pensaba en pequefio. (Muestra diapositiva)
Este sefior queria exportar las bolsas y mando esta foto a 40 consejerias
distintas de un determinado pais.

-Dice.- “Me llamo (Juan Sanchez), quiero exportar estas bolsas, dame
nombres de importadores de bolsas.”

-Respuesta.-;Quién va comprar estas bolsas? No tienen disefio, acceso-
rios, ni textura. Es decir, es un producto para ser vendido méximo en
la calle y no para ser exportado.

En ese momento ésta empresa gand, digdmoslo asi, una loteria. Se hizo
un proyecto fantastico de asistencia técnica a la marroquineria. Esta
misma empresa hoy en dia, exporta estas bolsas para Japon en alrede-
dor de 400 dolares.

La diferencia entre la primera y la segunda, es que en la primera el se-
fior tenia solamente capacidad de produccién, y en la segunda el sefior
tiene capacidad exportadora, que es completamente distinto.

! Director de International Markting Consulting
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Aqui, va la primera reflexiéon: muchas veces, nosotros confundimos la
capacidad de produccién con capacidad de exportacion.

Puede ser que yo acabo de llevar a esta empresa a una feria internacio-
nal, o la acabo de llevar a una misién empresarial, o acabo de darle un
incentivo. Pero a esta empresa, yo tengo que ponerla en un proyecto
carril de la competitividad y no ponerla en el carril de la exportacion.

Los problemas de las PYMES son bastante claros para todos. Solo para
refrescar la memoria, hoy en dia no se hace nada si no se tiene innova-
cién tecnolégica y disefio.

El problema de las PYMES es que hay una gran resistencia al cambio
cultural, falta mucha informacién, no hay tripticos, no hay catélogos,
hay videos malos, la web inadecuada, la calidad de promocién es mala,
y por ultimo, esté el problema del conflicto.

¢ Como solucionar este tema?

Normalmente si nosotros tenemos un publico de PYMES les pregun-
tamos, en toda Latinoamérica: ;cuéles son los problemas mas dificiles
de superar? Casi en todos los paises la gente dice que es el gobierno,
las instituciones, las tasas de interés son altas, los bancos, los tramites,
y los puertos no competitivos.

Es decir, en ese entorno nadie te dice: “No tengo disefio, no conozco los
contratos, no conozco la logistica, no conozco los mercados”.

Entonces, yo estoy acostumbrado a llamar a esto el efecto Iceberg. Efec-
to Iceberg en el sentido de que nosotros solo vemos el entorno, pero
nos olvidamos de que la responsabilidad de la exportacion es de la em-
presa. Por lo tanto, la empresa tiene que tener capacidad exportadora.

¢Se acuerdan del sefior que hacia la bolsa horrible? pues el puede vivir
en Alemania, Noruega, Suecia, pero nunca va vender una bolsa alli.
Es decir, si se esta en un entorno favorable, a pesar de que el entorno
ayude, ta también tienes que ayudar.

¢(Coémo intentamos solucionar el problema? A lo largo de todos los
afos, yo he tratado de desarrollar esta metodologia que llamo PIME
de promocién (es decir, Promocién, Informaciéon, Mercado, Empresa)

Hay que hacer ferias, hay que hacer tripticos, hay que promocionarse.
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Tienes que estar informado, conocer informacion del mercado, saber si
vamos a Pert, Australia, Nueva Zelanda o Alemania, es y decir “cémo
hacemos la seleccién de mercado?”

Estoy acostumbrado a decir que la mayor dificultad para exportar, esta
en la propia empresa. Es mas complicado vender la idea de la expor-
tacion en la empresa que vender el producto afuera, porque tu primer
competidor serd del sector del proyecto, programacién, produccion,
despacho, etc.

Examinemos lo que pasa actualmente en el mercado internacional:
imaginemos el mercado de vestuarios o alimentos, de un lado tenemos
a las grandes empresas, y por el otro lado tenemos a China, donde las
PYMES estan exprimidas y que teéricamente tienen un espacio para la
sobrevivencia.

Lo que esta pasando es que las grandes empresas se estan deslocali-
zando. Por ejemplo, he visitado una empresa europea en Ucrania, don-
de se les da dos dolares para armar un par de calzados. El problema es
que el calzado tiene un disefio europeo pero el costo de Ucrania. Esto
traducido en espafiol quiere decir que la empresa grande acaba de co-
merse parte del mercado que una vez fue de las PYMES, pues fabrican
con costos menores.

Los chinos se estdn graduando en més géneros, mejorando la calidad,
vendiendo consultorias, vendiendo maquinarias, etc. Entonces las em-
presas asiaticas estan subiendo y las grandes empresas estan bajando.

Entonces yo quiero preguntar a la PYME, ;Que va pasar contigo den-
tro de poco? Personalmente conozco dos sistemas. Obviamente, se ne-
cesita mejorar la eficiencia y mejorar la capitalizaciéon de la PYME.

Tenemos dos caminos; el primero es que se tiene que aumentar el ta-
mafio de la PYME. Pero, esto no se hace por arte de magia de la noche
a la mafana; y segundo, tiene que invertir en nichos de mercado. Esto
también es poético, porque nichos de mercados quiere decir innovacién,
disefio e y inteligencia comercial. Entonces lo que queda es tener que
trabajar como grandes, a pesar de ser pequefios, para ganar experiencias.

El sector publico en Latinoamérica claramente les da un cierto apoyo.
Tenemos varios ejemplos de entidades que financian la participacién
en ferias internacionales.
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Aqui va una reflexion. Estamos llevando a la gente que hace la bolsa
horrorosa por ejemplo; es decir, ;llevamos gente para exponer o para
visitar?

En mi opinién, la mejor inversién que se puede hacer, es llevar em-
presas a las ferias para estudiar y no para exponer. Una vez que la
PYME va a una feria, se va a medir para saber en qué nivel anda. Estoy
acostumbrado a decir que una empresa nunca debe ir a una feria como
expositora sin previamente conocerla como visitante, ya que tal vez
acaba yendo a la feria equivocada.

Una empresa mexicana, por ejemplo, fue a una feria Iberjoya de Ma-
drid y acab6 descubriendo que su joya no podria ser vendida, porque
el precio de la misma tendria que multiplicarse por cuatro para poder
llegar a venderse en la tienda. Ademas de su joya, para el nivel de exi-
gencia del consumidor local, no era joya sino bijouteria. Entonces, el
sefior se equivoco de feria, y en lugar de ir a la feria de regalo (Intergift)
fue ala Iberjoya.

En la basqueda de contrapartes, el sefior que quiere nombres de im-
portadores, no esta en el camino correcto. El tiene que definir su perfil,
su objetivo de mercado y cual es perfil de su contraparte.

Se hacen efectivas muchas misiones empresariales, pero muchas veces
no hay un cruce entre demanda y oferta, ni de exportadores e impor-
tadores.

Hay en toda Latinoamérica una implantacién de consorcios de expor-
tacion. La gran pregunta es jcudntos de estos concretamente funcio-
nan? Tenemos ejemplos de asociatividad, por ejemplo en México hay
una figura juridica de integradores, hay cooperativas en cualquier par-
te, hay consorcios y clisters.

Aqui va otra reflexiéon. A veces, hay una confusion entre las palabras
claster y la palabra consorcio. En México, por ejemplo, me han llamado
para crear un claster de energia renovable. Para dar un ejemplo, quien
conoce Brasil puede ver que Nova Hamburgo es un claster de calzado.
Quien conoce México, puede ver que Puebla es un claster de autos. Es
decir, un claster como lo entiendo, quiere decir un gran territorio con
centros de servicios, con academias, con muchas empresas.
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Consorcio es un conjunto de empresas que se juntan para mejorar su
competitividad. En el caso de Brasil lo hace el Aranjo Productivo Local
- APL, varias cdmaras, agrupamientos, etc. Digamos que hay una serie
de ejemplos.

Desde mi experiencia, cuando uno habla de consorcio, de agrupamien-
to, de asociatividad, hay una resistencia natural por parte del empresa-
rio por experiencias negativas o por que se dice que hay cosas que para
los latinos no funcionan.

Yo soy latino por ser italiano. Pero creo que los latinos feliz o infe-
lizmente tenemos entre nuestras “virtudes” individualismo y descon-
fianza. Este hecho es complicado para lograr asociatividad.

Lo que tienen en comun todas las empresas de los ejemplos, es que
muchas de estas no son seleccionadas. No puedo hacer un grupo de
gente para exportar calzado y muebles diciendo “sefiores, a partir de
la mafiana, creamos una empresa consorcio”. Esto no va a funcionar
porque las empresas pueden ser muy heterogéneas, y puede ser que
una empresa le venda al kiosco y la otra le venda a la boutique. Puede
ser que una empresa facture un millén de délares o una empresa que
facture cien mil délares. Puede ser un sefior con una mentalidad abier-
ta y un sefior con mentalidad cerrada. Es decir, necesariamente hay
que hacer una seleccion.

Muchas veces se iniciaron proyectos pero sin una capacitaciéon pre-
via. Estoy acostumbrado a decir que la capacitacién tiene que hacer
un bafio de internacionalizacién a la empresa. ;Que quiere decir un
bafio de internacionalizacién? Hay que darle un concepto de disefio,
de tecnologia de produccién, administracion de exportacion y excelen-
cia empresarial. ;jPor qué la excelencia empresarial? Porque puede ser
que yo no pueda ni venderle al kiosco de la esquina y quiero vender en
Alemania o Italia necesitando ademas mercadotecnia, y por supuesto
conocer muy bien los costos industriales.

He visitado un determinado pais, y de 140 empresas solamente siete
tenian una ficha de costos industriales.

(Cémo es que vamos a hacer el precio si no sabemos el costo?
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Muchos consorcios han cerrado en Latinoamérica porque son grupos
de seis, ocho o diez, y cuando hay pocas personas hay poco dinero, po-
cas ideas, pocos productos, poco poder contractual. No digo de llegar al
ejemplo, que menciono como puramente informativo, del caso en Italia
donde hay consorcios de 140, 180 empresas. Imaginamos que cuando el
gerente de un consorcio de este tamafio se presenta a un banco o en una
institucion, es tratado de una forma muy distinta que si voy y digo que
represento seis empresas, donde tal vez ni me ofrezcan café.

El foco en la gran mayoria de los paises de Latinoamérica ha sido la
venta y no el desarrollo de cada una. Entiendo al S.I.P.E. como un in-
termediario de servicios de excelencia.

Abro un paréntesis preguntando ; por qué el foco no puede ser la ven-
ta? Italia, yo diria erréneamente, varias veces es considerada como un
modelo a seguir aqui en Latinoamérica, pero, es otro planeta. Es un
modelo que no se puede trasplantar para aca.

En el caso de Italia hay mdas de 400 consorcios y por esta razén es la
patria de los consorcios. Pero lo que pasa en Italia es que solamente
cuatro de los 400 consorcios son de ventas. La mayoria de estos son de
servicios y en Latinoamérica solamente nos focalizamos en la venta.

(Cual es la diferencia? La diferencia con ellos es que nosotros hacemos
un grupo para vender muebles, frutas o micréfonos, pero hay una pre-
gunta dificil de ser contestada puede contestar. ;Cémo vamos a repar-
tir los gastos y utilidades?

Les aseguro que la falta de una contestaciéon uniforme ha sido la causa
de cementerios de consorcios en Latinoamérica. Con relacion a las di-
ficultades encontradas en la implantacién, en algunos paises la gente
se queja de la falta de una legislacion especifica. Pero, yo diria que es
mucho més complicado colocar a diez personas alrededor de una mesa
que tener una legislacion.

Para hacer una legislacion tiene que haber un factor historico. Enton-
ces seria malo, en mi opinién, hacer una legislaciéon que después va a
ingresar sin tener una historia.

Falta un apoyo concreto y duradero por parte de las instituciones pro-
motoras de proyectos en algunos paises. Falta un proceso de sensibi-
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lizacion de los posibles participantes de este tipo ya que si decimos
“Sefores les informamos que a partir de mafiana estamos constituyen-
do un grupo de gente que esta interesada, por favor, madndenos una
ficha”. No va a funcionar.

Se tiene que hacer una preseleccion, se tiene que visitar a las empresas,
hacer una evaluaciéon de las mismas.

La desconfianza de los posibles participantes, la dificultad de presen-
tar una imagen unificada, con la visién errada de que si la empresa ya
exporta no necesita del consorcio, no es cierta.

El consorcio se lo necesita para reducir el costo, para aumentar el po-
der de juego y el poder contractual. La empresa considera un costo y
no una inversion.

Intentar juntar empresas demasiado pequenas donde falta capital para
invertir, a veces es la actitud de internacionalizar. Aqui también, hago
un paréntesis rapidisimo, como sugerencia.

En muchos paises los consorcios no han funcionado porque se han co-
locado empresas demasiado chicas. Estas no van a tener dinero, recur-
sos ni actitud para invertir.

Entonces a las empresas demasiado chicas les vamos a hacer un trabajo
de competitividad: si una empresa vende al kiosco vamos a ayudarle
a vender a la tienda departamental. Al sefior que vende a la tienda
departamental vamos a ayudarle a vender a la boutique. Es decir, va-
mos hacer un “Upgrade”, donde el sefior que le vende al “Dutty free”
le vamos a ayudar a vender en el exterior. Es decir, vamos hacer algo
gradualmente, porque si no esto no funciona.

Crear un consorcio para beneficiarse de eventuales financiamientos y
cuando se acaba el financiamiento, también se acaba el consorcio. Ten-
tativas de algtin asociado de usar el consorcio para objetivos persona-
les. Muchos agrupamientos han cerrado porque el consorcio empieza
con cinco empresas, con seis, con diez empresas y no hay masa critica
suficiente para reaccionar.

Peor atin la pregunta de la gente es ;cuando me van a dar cabida para
que yo participe del grupo? Y la primera pregunta que yo les hago es
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(cuanto quieres invertir para entrar en este lio?, porque si él no tiene
una idea cuanto tiene que invertir, no van a funcionar. Porque cuando
vamos a tomar una decisién de ir a una feria, contratar un disefiador,
cambiar el empaque, crear una marca, esto quiere decir pesos, euros,
doélares, etc.

Con relacion a la salida de algtin asociado en la fase inicial o conflictos
sobre las contribuciones financieras; imaginemos que nosotros somos
un grupo, y usted factura un millén de ddlares por afio, yo facturo cien
mil délares por afio. Vamos a hacer un plan para el préximo afio, de ir
ala feria de Milan, donde vamos a contratar una “grafica”, comprar un
software, hacer un convenio con una empresa de abogados que va cos-
tarnos tanto. ; Ustedes estan de acuerdo? Y el sefior que factura un mi-
l16n de doélares, dice fantastico aqui esta. También es cierto, que el que
factura 100 mil délares decida frenar el avance del grupo. Entonces no
podemos colocar gente muy dispar. Hay que homogeneizar también
el nivel de recursos. Prefiero que sea mas homogeneizado a nivel de
actitud de mental que lo es mas dificil. Pero los recursos ayudan.

Para desmitificar un mito que existe, yo pregunto ;Por qué en Italia
funciona y aqui no funciona? Peor atin, en algunos mercados ha sido
practicamente instalado el modelo italiano.

En Italia hay asociaciones para todo, entonces existe una vocacién aso-
ciativa. Felizmente hay un gran apoyo, donde la ley de los consorcios
es votada en el parlamento italiano, y todos los afios se destinan fondos
para las PYMES, bajo el tema de la figura institucional de consorcios.

En Italia, hay doscientos veinte mil empresas exportadoras. Para la
empresa italiana es natural la exportaciéon. Pero, la empresa latinoa-
mericana, a veces intenta exportar cuando el mercado interno esta en
crisis. Cuando la crisis acaba, se frena la exportacion, y esto es pésimo
para la imagen. En Italia el 70% de las PYMES son exportadoras y la
exportacion es natural. Una empresa que esta en Milan, con una hora
y media de vuelo, esta en doce capitales europeas. El sefior que vive
en San Pablo, con una hora de vuelo, llega a Victoria o Rio de Janeiro;
es decir, hay que tener logistica competitiva, ya que tenemos grandes
distancias.

La gente alla esta vendiendo el disefio y la innovacién. A vendemos,
en realidad mas que vender son los demés los que nos compran, a gra-
nel. El mercado interno es una escuela y cuantas veces me ha tocado
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escuchar la frase “ojo que este producto es para la exportacion, hay
que darle un brillo més”. Por qué? Porque el mercado interno tiene
exigencias distintas del mercado externo. Entonces, se tiene empresas
que hacen productos para el mercado interno y productos para el mer-
cado externo.

Alla, no pasa esto porque el mercado interno ya es sumamente exigen-
te. Entonces, ya es una escuela. El sefior no tiene que aprender exportar
porque la exigencia del italiano es casi igual que la exigencia del ale-
man o del francés.

Casi todos los consorcios son de servicios, quiere decir que ayudan a
las empresas a mejorar el disefio, tecnologia, empaques, capacitacion
e informaciones.

La venta es realizada individualmente, porque si fuera en conjunto, se
vuelve a la pregunta ;como vamos a repartir gastos y utilidades? Te6-
ricamente se dice “claro es f4cil, vamos a repartir proporcionalmente
enrelaciéon a lo que cada uno que nosotros ha invertido” en teoria, pero
en la practica cuando cada uno estd necesitando vender mas, la cosa
no funciona.

Otra gran diferencia es el elevado nimero de socios en los consorcios
italianos o cosas que no tenemos. Por ejemplo, en Guadalajara, México,
intentamos hacer un consorcio de vestuarios. En vestuarios, tienes que
colocar diez productores, casi competidores. Pero los competidores no
estdn aqui sino estan en otra parte. Es mas facil hacer un consorcio de la
moda, que coloca tal vez cinco de vestuarios, cuatro de calzados, tres de
bijouterias, dos de joyas; es decir, productos de tendencia de la moda,
que colocar grupos que hacen lo mismo, ya que va a haber més pelea

Para pura informacion cultural, fijense que la gran mayoria de los con-
sorcios all4, tienen en el mismo grupo de gente que produce tornillos o
que produce vestidos de novia ;y como es posible? Es posible porque
para vender cualquier cosa, minimo se tiene que hacer un 60-70% de
actividades que son en comun.

El hecho de colocar a empresas de varios sectores, puede dar como re-
sultado un grupo de 120 empresas. Miren el poder de juego que tiene
un consorcio de este tipo, porque todo el mundo para exportar necesita
de asistencia fiscal, tributaria marca, mercadotécnica, abogados, logis-
ticas. Todo lo que podemos hacer en conjunto, lo podemos reducir.
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En el caso europeo, la figura de consorcio no esté aislada, sino que esta
insertada muchas veces en un cliister, un centro de servicios. Enton-
ces en funcion de la experiencia de Latinoamérica, y en funcion de lo
que ha pasado ya, son 10 afios que personalmente he trabajando sobre
este proyecto del sistema integrado de promocion de exportacion, que
puede ser llamado como sistema integrado de promocién de la com-
petitividad.

Por ejemplo, en México, tuvimos una grata satisfaccion. En la ciudad
de Taxco, la capital de la plata, todo el mundo hace plata. Lo malo es
que todo el mundo hace la plata igual y la vende en las mismas tien-
das; imaginense la competencia.

Entonces gracias a varios proyectos me fui a Taxco e hice un trabajo
de motivacién, juntando 16 empresas pequefas de artesanos de joyas.
Ideamos una forma mas practica y rdpida para hacer un grupo, y lle-
vamos esta gente a la feria Iberjoya de Madrid.

Todo el mundo regresé con las “cabezas bajas”, en el sentido que la
gente pensaba tener un producto que parecia de alto nivel, pero la gen-
te en una feria se compara y se ha dado cuenta que le faltaba mucho
para tener un producto internacional. Entonces es importantisimo in-
vertir en estudios y visitas a ferias.

En internet se encuentra (Www.925manos.com) el primer S.I.P.E. que
nacié en México, que incluso gano el galardon de la Republica Mexi-
cana. Hoy en dia, estos 32 pequefios artesanos, que cuatro afios atras
pensaban que eran competidores, hoy se presentan de esta forma, y
contratan un disefiador italiano y un técnico espafiol, tuvieron el apo-
yo de la Secretaria de PYMES de México, de Pro-México, y ya estan
exportando a E.E.U.U y Europa.

Otro ejemplo, Costa Rica, también he colaborado con Procomer que es
la entidad de promocién de comercio exterior en Costa Rica. Un sefior
queria exportar estos objetos. ;Quién va a comprarlo? Este pregunta
producto es sencilla, es ingenua. No es un producto exportable.
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GRAFICA 1

Misién: crecimiento de las empresas

generando sinergias entre los asociados

Liderazgo de Procomer en la implantacion

Un gerente operativo en Procomer para
seguimiento

Capacitacion en “formando exportadores” para
una seleccién de posibles asociados

Capacitacion a los asociados en temas técnicos
de sus productos

También, en Costa Rica, se hizo un proyecto bellisimo de implantacién
de S.I.P.E. Yo me quede algtn tiempo por alld y este sefior hoy exporta
bisuterfa en ceramica. ;No les parecen diferentes? Ahora es un produc-
to para un centro comercial, y el primer producto tal vez era para una
tienda de turistas.

En Costa Rica, el consorcio més antiguo es costaricanfood.net* de ali-
mentos. La vision es crecer y hacer crecer las empresas. El éxito de Cos-
ta Rica en este tema fue por el liderazgo de la entidad de promocion.
Curiosamente, primero hicieron un curso formando exportadores, y
a los mejores los seleccionaron para hacer un curso de como hacer un
consorcio. A pesar de esto el tema fue méas bien dificil. Tal vez hay que
hacer primero el “kinder” y luego la primaria, no hay otra forma.

En Procomer colocaron a un gerente que pensaba 24 horas por dia en el
tema, se hizo el curso formando exportadores, se hizo una capacitacion
en los temas que ya he dicho, esto es para una de las 12 empresas de
productos en alimentos, otro S.I.P.E.
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Estuve en febrero para hacer una revitalizacién; ahora en Costa Rica
hay S.I.P.E de informacién tecnologia, S.I.P.E de dibujos de bichos y
animales, alimentos, plantas ornamentales, software, servicios médi-
cos. Ustedes saben que muchos americanos van a Costa Rica para cui-
darse cosméticamente, por el café, la metalmecanica para participan-
tes del proyecto de la mision a Marte.

Para que pueda salir el primer S.I.P.E. demoramos 3 afios, después
todo sali6 en 6 meses. Lo dificil fue crear el prototipo del en el pais, ya
que estaba faltando una metodologia.

Finalmente fui llamado de México, el afio pasado, junto con NAFIN
(Nacional Financiera), dentro del tema creamos, entre comillas un
claster, pero es un S.I.P.E. de energia renovable. Son 25 empresas de
equipos de fotovoltaje, energia edlica, distribuidores, etc.

Los factores para el éxito de una red, es tener de un grupo promo-
tor muy motivador y con definicién de objetivos, y el grupo no va a
funcionar hasta que la empresa coloque dinero. Tiene que tener un
compromiso de aporte financiero. Si la empresa piensa que va a recibir
todo regalado, las cosas no van a funcionar.

Se necesita un plan de accién concreta y una direccién imparcial. ; Cuan-
tos grupos han cerrado porque el gerente del grupo era uno de ellos?
En los paises latinos, si yo soy el gerente de un consorcio, la gente va a
quedarse desconfiada, pues puedo promover tal vez mas mi empresa y
por tanto tengo que trabajar como gerente o trabajar como consorcial.
Tiene que ser una persona externa, un profesional externo, que piensa
24 horas al dia en coémo puede hacer crecer el grupo.

Otro motivo de éxito, es tener una empresa con una oferta exportable
competitiva, no podemos colocar al sefior que hace la bolsa horrorosa.
Hay que usar una metodologia correcta e internamente bien elabora-
da. Y finalmente un plan de negocio con bases sélidas.

Lo mas dificil es construir el capital relacional. Un ejemplo rapidisimo,
usted imagine un grupo de empresas de alimentos. Qué tal si hacemos
un grupo de 20 6 30 pequefias empresas que hacen productos comple-
mentarios.

En Costa Rica, la costaricanfood es exactamente asi; o un consorcio
complementario de tipo electrénico, mantenimiento, servicios de ca-
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pacitacion. Este es un consorcio que salié tan bien que en Costa Rica se
formo otro con relacién al tema de energia renovable.

Lo que hace concretamente un S.I.P.E. en Latinoamérica es la promo-
cién; lo que muchas veces no se puede ver es que se dedica a la asis-
tencia para competitividad. Con relacién a la promocioén es claro que
se realizan ferias, misiones, show rooms, oficinas, web sites, marca
propia, etc. Fijense en el exemplo de Taxco: Treinta y dos empresas
estan promocionando como con la marca “925 manos”, es mucho mas
barato invertir en una marca que invertir en 32 marcas. Con relacién a
la asistencia para la competitividad se importan insumos, hay activi-
dades de consultoria, convenios con expertos, convenios con bancos,
con universidades, adaptar nuevas tecnologias. Aqui no dice que todo
esto es solamente para la venta, todo esto sirve vender y crecer.

Entonces ;cudl es la gran diferencia entre el consorcio y el S.I.P.E.? Fi-
jense cuan distinta es la idea. El consorcio es mas un grupo para ven-
der y el S.I.LP.E. es un intermediario de servicios de excelencia, de asis-
tencia en temas técnicos, acceso a especialistas en disefio, inversiéon en
tecnologia de procesos.

¢ Como funciona concretamente?

Una entidad publica de asistencia a la promocién tiene que hacer un
proceso de sensibilizacién. Hay que sensibilizar a la gente y mostrarle
la necesidad de implementar competitividad.

Es necesario seleccionar las empresas, capacitarles, formar un grupo
homogéneo, contratar un experto, y finalmente implantar y consolidar
el grupo.

¢{Coémo hago para seleccionar la empresa?

Obviamente no en base a la simpatia, sino en base a criterios transpa-
rentes y técnicos. La primera cosa que uno ve en la empresa es la acti-
tud. Si el empresario esté cerrado, queda automéaticamente eliminado.
La actitud frente al cambio se hace efectiva si se tiene una pequefia
capacidad industrial, originalidad del producto, si se tiene un produc-
to internacional, si tiene una minima organizaciéon. Siempre pregunto
¢Quién te compra? Si me dice que es la tienda de la esquina, le digo que
lo lamento, y que minimo tiene que venderle al supermercado de aqui
al lado, porque estda muy lejos de pensar internacionalmente.
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En la implantacion de S.LP.E. son tres los actores. Uno de ellos son
las entidades que hacen el fomento de la cultura exportadora. Hoy en
dia la exportaciéon no es moda sino sobrevivencia, porque con toda la
globalizacién, aqui en la esquina tenemos productos importados. En-
tonces, si no consigo competir con un producto en mi casa, peor voy a
competir con un producto de afuera. Hay que tener cultural exporta-
dora, cultura de la asociacion, seleccionar socios externos, monitorear
y realizar un agresivo programa de capacitacion.

Este es el resultado concreto de la constitucion de un grupo. La venta
viene, no digo automaticamente, pero si con un resultado distinto. Lo
importante es que la gente mejor6 el producto y los proveedores. Este
es un proceso de competitividad, con mas regularidad, mejor valori-
zacion de la marca. Entonces S.I.P.E. es un intermediario de servicios
de excelencia.

Terminamos con esta frase.

“Si yo suefio solo, el suefio se queda solamente conmigo. Si nosotros
pensamos que esto es realizable, entonces ya iniciamos una realidad”.

Gracias.
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PYMES: construyendo un futuro. Propuesta para la inte-
gracion de una Red de Consultoria y Capacitacion para
el Desarrollo de la Competitividad en América Latina

Santiago Macias'

El Comité Nacional de Productividad y la Innovacién Tecnolégica,
COMPITE, es una asociacion civil mexicana sin fines de lucro, formada
por las cdmaras empresariales tanto industriales como de comercios y
servicios cuyo propoésito es ayudar a que las empresas sean mas pro-
ductivas y mas competitivas. A la vez, esta organizacién es uno de los
brazos armados de la Secretaria de Economia del Gobierno Federal de
Meéxico para trabajar con el mismo propdsito. Somos una instituciéon
privada ejecutando un programa publico 6 un programa publico ad-
ministrado por el sector privado.

El afio pasado se atendieron mas de 16.000 organizaciones en el pais
y en nuestra historia un poco més de 140.000, donde trabajamos para
mejorar la productividad y la competitividad.

Hablando de productividad, al comparar América Latina con EEUU
durante el periodo 1960 - 2008, EEUU fue un lugar con un desem-
pefio bajo respecto a Europa y Asia ya que EEUU en este periodo no
aumento su productividad como si lo hicieron otras zonas del mun-
do. Aun asi, al comparamos con EEUU, América Latina perdi6 30%
de productividad. Esto es, hoy usamos casi 30% mas de recursos para
producir lo que entonces produciamos. En ntimeros, si antes usédba-
mos 50 centavos de délar para producir bienes con valor de un délar,
ahora estamos usando 65 centavos de délar para producirlo. Esta caida
en la productividad de la regiéon indudablemente esta en la raiz de los

problemas que hoy nos aquejan.

I Coordinador General de COMPITE, México.
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GRAFICA 1

COMPITE

Para el desarrollo de tu negocio “

Pérdidas en productividad relativa causan pérdidas
en el PIB per capita relativo
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En un estudio reciente del Banco Interamericano de Desarrollo se
muestra entre otras cosas, esta curva roja del grafico?, donde se puede
ver el PIB de la region comparado con el PIB de EEUU.

El rojo es el PIB, el azul es la productividad y el amarillo son todos
los demas factores, o sea variacion del tipo de cambio y variacién en
los precios y referencias internacionales de las materias primas, funda-
mentalmente. Como se aprecia claramente, la caida en productividad
es claramente la causa de la caida relativa del PIB regional, por encima
de los otros factores.

2Gréfica 1. Presentacion en ppt de la exposicion “PYMES: construyendo un futuro.”,
(Diapositiva 5).
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GRAFICA 2

Para el desarrollo de tu negocio i

La productividad en América Latinay el
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Esta clarisimo que el problema fundamental de la region es la PRO-
DUCTIVIDAD. Si lo vemos con respecto a otros paises, el sudeste asia-
tico es el azul, los paises desarrollados son el negro, el café claro es
EEUU y el rojo es América Latina.
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Al analizar por pais, destaca que en América Latina el Gnico que gano
productividad en este periodo con respecto a EEUU fue Chile. En ese
periodo China gané 219%, que para nuestros fines précticos triplicé la
velocidad de la productividad que tenia en 1960 contra el 2005. Chile
gano 19%. Si vemos el resto de la region las variaciones con respecto a
EEUU son todas negativas, desde un - 3% que tiene Brasil hasta -63%
que tiene Nicaragua.

La productividad esta ligada de manera directa con el ingreso per ca-
pita. Si México se hubiera comportado con un crecimiento de la pro-
ductividad parecido al que tuvo EEUU en este periodo, el ingreso per

capita hoy seria 50% mads.
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El crecimiento de la productividad total seria el
doble si la productividad en los servicios creciera
como en el Este Asiatico...

Crecimiento Anual de la Productividad Laboral (1990-2005)
Diferentes escenarios

3,5%
3,0%
2,5%
2,0%
1,5%
1,0%
0,5%
0,0%

Actual Sila industria creciera como en  Si los servicios crecieran como en
Asia del Este Asia del Este

Si el comportamiento en productividad hubiera sido similar al de Eu-
ropa o Asia el valor del PIB seria aun mayor’.

Las mejoras en productividad no resuelven los muchos otros proble-
mas que padecemos en la regién pero indudablemente estos estan li-
gados a la disponibilidad de recursos y al ingreso per cdpita. Asi a un
mejor ingreso muchos de estos problemas serian menores o no exis-
tirian. La productividad estéd en el eje mismo del Desarrollo. No es el
tnico factor, hay muchos maés, pero este es un factor central del que se
habla poco.

*Gréfica 3. Presentacion en ppt de la exposicion “PYMES: construyendo un futuro.”,
(Diapositiva 15).
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El crecimiento de la productividad esta rezagado en
el sector de manufacturas y, en forma mas
importante, en los servicios

Promedio anual de crecimiento de la productividad laboral
en la agricultura, industria y servicios
1951-2005

5,0%

o
3,2% 3.5%

,6%

Joh 22% 2,4% 2,5%

-1,8%

‘ 1951-75 1975-90 19902005 1951--75 1975-90 1990—2005 195175 1975-90 19902005 ‘

‘ Agricultura Industria Servicios
= América Latina OAsia Oriental ®Paises de altos ingresos

Fuente: Calculos de los autores con base en Timmery de Vries (2007).

Al analizar por sectores, vemos que la agricultura de la region, tuvo
un buen comportamiento, pero la industria y los servicios muestran
una pérdida considerable®.

*Gréfica 4. Presentacion en ppt de la exposicion “PYMES: construyendo un futuro.”,
(Diapositiva 12).
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Mas aun, dado que la industriay los
servicios ya constituyen el 80% del empleo,
éstos estan siendo un grave lastre para la

productividad agregada .

1970

18,4

¥ Agricultura

W Agricultura Industria

20,7

Industria ’" mServicios

u Servicios
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Debe destacarse que 8 de cada 10 personas empleadas en América
Latina estan en estos sectores que perdieron productividad en este
periodo’.

El problema es severo, y si bien como se sefial6 resolver la producti-
vidad de la regién no resuelve todos los problemas, si constituye una
base que nos coloca en franca desventaja frente a otras regiones. Lo
mas grave es que no existe conciencia en la region de la magnitud del
problema, no se discute, no se analiza con la profundidad y frecuencia
que merece.

Hagamos una estimacion rapida, si la industria en América Latina
creciera en productividad como creci6 Asia, en lugar de un promedio
de 1% de crecimiento en el periodo 1990 a 2005, que fue el promedio
de toda Latinoamérica, tendriamos un promedio de casi 2. Si los ser-

®Gréfica 5. Presentacion en ppt de la exposicion “PYMES: construyendo un futuro.”,
(Diapositiva 14).
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vicios crecieran como creci6é Asia, en lugar de uno tendriamos un poco
mas de 3. Si la industria y los servicios hubieran crecido en su pro-
ductividad como crecié Asia, estariamos arriba de 4% de crecimiento
anual del PIB regional en el periodo, lo que nos hubiera permitido ser
la segunda region de mas alto crecimiento del planeta, con solamente
atender la productividad.

En este marco, es claro que el desarrollo de la regién requiere de incre-
mentar las exportaciones, de mejorar la competitividad, hablamos de
mejorar los ingresos, de formar empresas, pero, si no usamos correcta-
mente los recursos, sera dificil obtener los resultados esperados.

Debe destacarse que los problemas de productividad conducen a un
desperdicio de recursos. Estos recursos no se los lleva nadie, porque
estamos usando mal el tiempo, las maquinas y las personas, no se los
queda nadie. No se lo quedan los obreros, el gobierno, el duefio, el
comprador, el proveedor, no se lo queda nadie porque es dinero que
quemamos. Yo le acostumbro llamar el dinero del diablo, dinero que
nadie se lleva, todos perdemos ahi. Y ese es dinero que podemos bus-
car y encontrar.

(Cual es el problema?

Uno, tenemos un gran nimero de pequefias empresas muy poco pro-
ductivas. Ojo, ;por ser pequefias, tienen que ser poco productivas? La
respuesta es no. Hay pequefias empresas muy productivas y también
hay grandes empresas poco productivas. Pero, en general, en la region
tenemos muchas empresas pequefias y micro que no son productivas
en parte porque una gran cantidad de estas son informales que operan
con margenes insuficientes, el valor agregado que generan es normal-
mente muy pequefo y por lo tanto el valor que generan en la sociedad
también es muy pequerio.

Para resolverlo hay que ayudarlos a formalizarse hay que ayudarlos a
que crezcan, se formalicen y se tecnifiquen.

Escuchaba al Dr. Minervini hace un momento, muchas veces aspira-
mos a que los productores le vendan a tiendas de abarrotes o a la tien-
da de alimentos de la esquina, porque a veces no tienen ni la capacidad
para eso.
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Si conocemos el problema, ; por qué es tan dificil resolverlo?

Primero que nada porque frecuentemente el analisis y el dialogo con
los empresarios lo orientamos a los aspectos macroeconémicos o de
politica publica, y rara vez se discute que hacer dentro de las empre-
sas, como corregir al interior de las organizaciones, como trabajar con
la gente.

Por cierto, cuando hablamos del problema de productividad, no sola-
mente nos referimos a las empresas privadas, también ocurre en sector
publico, sector social o en el sector académico donde los indicadores
son igualmente duros.

Por eso proponemos colocar a la productividad en el foco y en el centro
mismo de la discusién publica. Vamos a medir y a discutir que estamos
haciendo para incrementar la productividad, como lo estamos hacien-
do y porqué lo estamos haciendo. Debemos construir consensos sobre
el tamafio e importancia del problema, de la forma de enfrentarlo y de
los indicadores que nos permitiran evaluar el éxito de los esfuerzos.

En la experiencia de COMPITE, donde trabajamos con miles de em-
presas podemos afirmar que las empresas que establecen programas
de mejora de la productividad en promedio producen 60% mas sin
necesidad de invertir recursos adicionales.

En el caso de COMPITE logramos atender a miles de empresas en el
tema gracias a la participacion conjunta de los sectores publico y pri-
vado. La vision de beneficio comtn la da el sector publico, es el que
entiende el bien comun. La visiéon de lo que pasa dentro de una em-
presa y puede resolverse con la oportunidad y forma operativa, la da
el sector privado. Solo juntos podemos enfrentar el problema y es por
esto que creemos que la productividad debe estar en el eje mismo de
la discusion.

Quisiera mencionar otro estudio en el que COMPITE también partici-
p6 hace algtun tiempo, con los problemas de las PYMES. Se les pregun-
t6 a mas de 20 mil empresas micro, pequeias y medianas de 16 paises
de América latina: ;cudles son sus problemas? Las respuestas ilustran
el problema:

1. El principal problema reportado fue: conseguir clientes. Todos co-
nocemos la solucién: que vendan mds barato, un mejor producto y a
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crédito. Pero, la respuesta de los empresarios como problema mas im-
portante fue COMO CONSEGUIR CLIENTES, no preguntaron cémo
hacer los productos més baratos, ni mas bonitos, ni como venderlos
a crédito. No preguntaron cémo hacer un mejor producto, sino como
conseguir alguien que compre lo que yo hago.

2. El segundo problema reportado fue: Contratar trabajadores califica-
dos. Creo que también todos conocemos las respuesta. Paga mejores
salarios, en un mejor entorno, da mejores condiciones de vida y un
mejor ambiente laboral. Si tt eres el que mejor paga de la plaza, vas
a tener al mejor trabajador. Pero no preguntaron cémo pagar mejores
salarios, sino como tener una persona con un nivel de salario bajo y con
una alta calidad.

En particular en México a los trabajadores y directivos de mas de
10.000 empresas del sector industrial, se les pregunto si estan capacita-
dos para lo que hacen y el 86% acept6 que no fueron capacitados para
lo que estan haciendo.

Otra pregunta igualmente interesante realizada a la misma poblacién
fue ;entiendes las instrucciones que te da tu jefe?”. E1 68%, o sea casi 7
de cada 10 dicen que no entienden.

Es por eso que hablamos de que la competitividad tiene tres partes:
Productividad, Inversién y Empleo. Mejorar la productividad es lo pri-
mero. Cuando tenemos eso podemos entrar a inversiéon. Cuando tene-
mos eso, podemos generar nuevos empleos que me van a aumentar la
productividad.
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¢QUE ESTA PASANDO CON EL
COMERCIO INTRARREGIONAL?

EXPORTACIONES TOTALES DE PAISES SELECCIONADOS

PAIS ANO ALIMENTOS | MINERALES Y MANUFACTURA
Y COMBUSTIBLES
MATERIAS
PRIMAS
Argentina 1986 69 8 22
2006 46 21 32
Bolivia 1986 14 82 3
2006 16 74 10
Brazil 1986 38 14 48
2006 29 20 51
Chile 1986 39 52 8
2006 21 68 11
Pern 1986 34 49 16
2006 16 72 12
México 1986 16 37 45
2006 [ 18 76
Venezuela 1986 4 90 6
2006 o 95 5

Fuente:UNCTAD Handbook of Statistics, 2008, ONU, Ginebra

Uno de los objetivos de estos didlogos es fortalecer el comercio intra-
rregional, me gustaria analizar como ha cambiado la composicién de
las exportaciones de la region®.

Entre el 1986-2006, por ejemplo Argentina, exportaba 69% de alimentos
y materias primas, 8%de minerales y combustibles y solo 22% de ma-
nufactura. Hoy baj6 alimentos, subié minerales y combustibles y subi6
manufacturas hasta 32%. Este comportamiento es semejante para toda
la region, a excepciéon de México y Brasil, los demds en manufacturas
estan debajo del 50%.

¢Grafica 6. Presentacion en ppt de la exposicion “PYMES: construyendo un futuro.”,
(Diapositiva 27).
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EXPORTACIONES INTRAREGIONALES 95/07

1995 1997 1999 2001 2003 2005 2007

Argentina 45 49 43 43 35 35 36
Bolivia 36 42 37 58 63 66 60
Brasil 20 24 20 18 14 18 20
Chile 18 18 17 17 12 12 12
Colombia 23 22 17 26 17 22 28
Ecuador 16 19 17 22 20 20 25
México e 3 2 2 1 3 3
Paraguay 65 56 47 65 64 57

Peru 1s 14 12 15 14 16 18
Uruguay 52 54 50 46 35 28 34
Venezuela 20 15 12 E] 6 s

Total Sudamérica 25 27 22 22 17 18 22
— Fuente: Anuario Estadistico de America Latna y el Canbe, 2008. CEPAL

¢Qué podemos y que estamos en capacidad de exportar? En general
la exportacion de productos de alto valor agregado es escasa, desde
luego eso implica que el valor agregado derramado como sueldos, sa-
larios, impuestos, etc. es escaso en la region.

Segundo, las exportaciones intrarregionales’. ;Qué estamos exportan-
do ala propia América Latina? En general la exportacién a otros paises
de América Latina es escasa, con excepcién de Bolivia que concentra
el 60% de su exportacion total a la region y de Paraguay con el 65% los
demas, en particular los paises grandes, exportan montos relativamen-
te pequetos. Chile esta en el 12%, México en el 3%, siendo el total de
Sudamérica en promedio estd en el 22%.

Debe destacarse que esto es tinico, en todo el resto de los bloques del
mundo el valor del comercio interregional es superior al 50%. Ocurre
en América del Norte, Europa y Asia, que serian los tres grandes blo-
ques econdmicos del mundo, més del 50% de sus exportaciones son de
comercio interregional.

7 Grafica 7. Presentacion en ppt de la exposicion “PYMES: construyendo un futuro.”,
(Diapositiva 28).
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Impacto de la crisis econéomica en
el comercio mundial
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No podemos dejar de hablar de la crisis reciente, y lo que esperamos
en los préximos afios. Esta es la curva de los pronésticos. Como se
aprecia se prevé que todas las regiones tengan un rapido repunte para
recuperar la velocidad de crecimiento previa la crisis. Pareceria que, li-
teralmente alguien se colgo y jalo hacia abajo. Antes estaba bien, luego
sigue bien, es sorprendente pero asi estan los prondsticos.

A partir del analisis expuesto proponemos establecer un programa re-
gional para impulsar la productividad y alentar el comercio intrarre-
gional.

Primero me gustaria hacer algunas consideraciones.

En la region hay un problema con la palabra “consultoria”. Para mu-
chos significa hacer estudios, significa una persona en un gabinete ha-
ciendo un estudio. Cuando en esta propuesta hablamos de consultoria,
hablamos de asesoria técnica, de soporte, de acompafiamiento a las
empresas, de “Coaching”. De un personaje que se mete a la empresa y
no se trata de que estudie sino de que provoque el cambio. Acompafiar
a la empresa en la implantacion de soluciones a sus problemas. Eso es

8Grafica 8. Presentacion en ppt de la exposicion “PYMES: construyendo un futuro.”,
(Diapositiva 29).
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lo que llamamos consultoria. Llamémosle asesoria técnica, “Coaching”
o como ustedes lo quieran manejar. En cualquiera de los casos estamos
hablando de alguien que acompafia a la empresa, a lo largo de todo el
camino.

Segundo, en la experiencia de COMPITE, generamos un diagnostico
levemente diferente, que viene a sumarse a los anteriores, no los con-
tradice, los problemas aqui mencionados son reales. Pero hay uno en
particular que se ha mencionado poco: La falta de confianza.

Como ya vimos en América Latina, mas de 99% de las empresas, son
MIPYMES. En términos generales el cumplimiento de los aspectos le-
gales en la region es dificil. Si un cliente falla y no paga, hacer valer los
elementos juridicos para cobrarle no es sencillo, es caro y tarda.

Tercero, hay costumbres y habitos diferentes. Esto significa que si voy
a vender o comprar en otro pais, lo voy hacer a una empresa grande y
no a otra pequena. Si estoy buscando como exportar a Argentina, Boli-
via o Ecuador, lo que busco es una empresa grande de Bolivia que me
compre. Si yo quiero comprar algo de Bolivia, Ecuador, o de Panama,
lo que busco es una empresa grande de Panama que me venda. Pero,
resulta que en la regién la mayoria somos pequefios.

Fuera de la region, en EEUU o Europa, la presencia de las empresas
grandes es mucho mayor. Por lo tanto, ;a quién le compro, a quién le
vendo?, pues a uno grande. Y ;dénde est4?, eso no me importa, porque
el grande se va hacer cargo de llevar los productos, de traerlos, se va
hacer cargo de los problemas legales y administrativos y se va hacer
cargo de pagarme a tiempo. Esto es un problema de informacién y con-
fianza real. Necesitamos establecer mecanismos para que los pequefios
empresarios tengan informacion confiable y especifica que les facilite
la realizacién del negocio.

Es en este marco que proponemos formar una RED LATINOAMERI-
CANA de consultores apoyada en las organizaciones que hoy existen
y que estan funcionando. La palabra “consultores” como mencionaba
hace un momento, no sé si es la correcta, a lo mejor es asesor técnico 6
acompanante.

El propésito es simple: una pequefia empresa a través de un consultor
0 asesor técnico busca clientes o proveedores potenciales en la region.
El consultor se pone en contacto con otro consultor o asesor técnico
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que conoce a otras pequefias empresas, y que puede dar referencias
fidedignas de su historial y apoyar la realizacién del negocio. La exis-
tencia de esta RED permite hacer un negocio basado en informacién y
confianza.

La red de consultores debe estar regulada por un organismo que per-
mita sumar los puntos de vista de todas las partes asi como asegurar
el comportamiento ético de los consultores. Asi, el consultor o asesor
técnico tiene mucho que perder si falla. La Red requiere consultores
con un perfil técnico y ético semejante, registrados en un organismo
local, que a su vez tenga registro en un organismo suprarregional; que
tengan la consultoria como su fuente principal de ingresos y de mane-
ra tal que puedan operar como Red.

La RED no debe partir de cero, debe aprovecharse lo que ya existe en
cada pais y aquel donde no exista, formar o desarrollar los consultores
necesarios.

Yo quisiera culminar comentando lo que ha hecho a COMPITE exito-
so como una asociacién puablico-privada. COMPITE es una asociaciéon
sin fines lucro, en donde estan tanto las cAmaras empresariales como
el gobierno del pais sentados en la asamblea, ambos participan en la
toma de decisiones. Nuestro objetivo es desarrollar consultoria y capa-
citacion especializada a MIPYMES con un marco de excelencia.

La operaciéon de COMPITE como empresa privada asegura eficiencia y
confianza a los empresarios. Hablando en su idioma, tienen la tranqui-
lidad de tratar con un personaje con el que firman un acuerdo con con-
fidencialidad y la informacién siempre queda entre el proveedor y su
cliente. Pero, por otro lado, trabajamos con las politicas-publicas que
buscan atenderlos en zonas, lugares, regiones o en temas que son las
prioridades desde el punto de vista del desarrollo econémico del pais.
Se busca simultaneamente trabajar con la visiéon privada, pero también
con la visién publica. Firmamos convenios, por supuesto a nivel fede-
ral, la propia Secretaria esta en nuestra asamblea (es co-duefia), pero
también con municipios, con estados, con diversos niveles regionales,
e inclusive con empresas privadas y con organismos internacionales
en temas especificos.

Al dia de hoy hemos atendido més de 133.000 empresas. La mitad del
sector industrial, y el 70% es micro. En nameros redondos hemos ayu-
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dado a generar poco menos de 100.000 empleos; capacitado y formado
a un poco mas de un millén de personas en nuestra historia.

El valor de produccion generado por las empresas atendidas por COM-
PITE en el primer afio después de la atencién, son 2.000 millones dé-
lares. En todo el periodo, el gobierno federal ha invertido en nimeros
redondos 30 millones délares. Si sacamos el factor, pues simplemente
el IVA del valor bruto pagado, cubre con creces el valor aportado por
el gobierno. Creo que esto es una referencia importante. Si ustedes se
dan cuenta solo los impuestos del valor adicional, valen en ntiimeros
redondos 10 veces lo que el gobierno mexicano ha aportado.

GRAFICA 9

Para el desarrollo de tu negocio ‘ g

FUNDAMENTOS DE COMPITE
1. SERVICIOS DE ALTA CALIDAD

2. PRECIOS ADECUADOS A LA CAPACIDAD FINANCIERA
DE LAS PYMES

3. FOMENTAR EL DESARROLLO REGIONAL

4. PROMOVER LA ARTICULACION DE LAS CADENAS
PRODUCTIVAS

5. AUTOSOSTENIBLE
6. DE ALCANCE NACIONAL

La operacion del organismo esta basada en 6 principios fundamenta-
les’:

1. Alta calidad. En todos los casos se busca dar un servicio de excelen-
cia. Es precisamente en las zonas de menores ingresos donde debemos
asegurar que los recursos invertidos para el desarrollo sean muy bien
utilizados.

°Grafica 9. Presentacion en ppt de la exposicion “PYMES: construyendo un futuro.”,
(Diapositiva 46).
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2. Precios adecuados a la capacidad de la empresa. Nada se hace gratis,
se paga conforme a la posibilidad de esa organizacion. Y la diferencia
de esto contra el costo, lo cubre el gobierno federal, los gobiernos esta-
tales u otras organizaciones.

3. No hacemos lo mismo en todos lados. Cada region, cada lugar tiene
sus propias caracteristicas. La filosofia es la misma, pero las formas, las
técnicas y el lenguaje son diferentes. No es lo mismo hablar de desa-
rrollar artesanos, a trabajar con la industria sidertrgica, o la industria
automotriz.

4. Auto sostenible. ;Qué quiere decir esto? COMPITE no puede y no
debe recibir subsidios. Es el canal para que las empresas que reciben
y toman los servicios, reciban subsidio. En ocasiones no se aprecia la
diferencia contra los esquemas tradicionales, de todas maneras tu vas
a cobrar, porque cobras tus servicios y si lo pag6 el gobierno entonces
lo estas recibiendo. La diferencia es muy grande, si yo tengo un pre-
supuesto de mil para atender a 100 empresas y o cumplo mi objetivo,
explico las diferencias, en cambio si cobro 10 por empresa y atiendo 90
solo recibo 900. No hay explicaciones, o trabajo con eficacia o no sobre-
vivo. Tengo un incentivo enorme para hacer bien las cosas.

GRAFICA 10

COMPITE
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Aspectos Innovadores del programa

1. El operador es una asociacién civil (no hay fines de lucro) y administra
con elementos de empresa privada, por lo cual registra un uso
eficiente de los recursos.

2. Costos accesibles para las MIPYMES que incluyen tanto honorarios
como vidticos y transportes en todo el territorio nacional.

3. Accesibilidad para las MIPYMES ya que pagan de acuerdo al avance en
los trabajos de consultoria (mensual).

4. Disponibilidad de consultores en la mayor parte de la Republica por lo
gue conocen las caracteristicas y problematica de cada zona.

5. Convergencia de apoyos federales y estatales lo que garantiza su
sostenibilidad.
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Destacaria algunos de los aspectos innovadores del programa que
pueden ser ttiles para todos aquellos que quieran hacer una asociaciéon
publico-privada.

1. Es una asociacion civil legalmente. Esto significa no puede tener uti-
lidades.

2. Trabaja con costos homogéneos en el pais. Por ejemplo, México es
muy grande, como lo son muchos paises de Latino América, por lo tan-
to resulta que en la capital (la ciudad grande) es muy barato el apoyo,
la asesoria, la asistencia técnica. Y en las regiones alejadas todo es muy
caro, porque hay que pagar vidticos y transporte entre otras cosas.

En COMPITE fijamos el objetivo de que cueste lo mismo, incluyendo
viaticos, pasajes y todos los costos en cualquier lugar. Eso nos obliga a
distribuir gente en todo el pais, ayuda al desarrollo regional enorme-
mente.

3. Pagos parciales y accesibles al tamafio y posibilidades de la empresa.

4. Sumamos esfuerzos y apoyos de todos: sector publico y privado,
organismos internacionales, grandes empresas, etc.

El esquema de COMPITE demuestra que se puede hacer consultoria
masiva, Igual que en la industria, producir una pieza requiere de cier-
tos estdndares de calidad. Cuando voy a producir 10 millones, necesi-
to cambiar las formas de trabajo. Es posible hacer consultoria masiva
manteniendo la calidad, coordinando los esfuerzos publico-privados y
manteniendo altos estdndares de satisfaccion.

Ojalad que esta idea de establecer una red, que pueda ser operada y
administrada por un organismo regional, apoyado en lo que cada pais
tiene, pueda tener éxito y la aceptemos en esta mesa para lograr una
forma de impulsar el comercio y sobre todo la productividad de las
empresas.

Muchas gracias.
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Alianza publico-privada para la promocion de exporta-
ciones, experiencia subnacional: Agencia ProCérdoba

Daniel Urcia®

Como primer punto, Cérdoba se ubica geograficamente en el centro
de Argentina. La ciudad de Cérdoba, la capital de la provincia, tiene
1.300.000 habitantes. En toda su superficie, Cérdoba tiene 165.000 km2
, la podriamos comparar con Uruguay, aunque Uruguay es un poco
mas grande y con un poco mas de poblacion, pero son comparables.
Esta en el centro del pais, en el corazén del Corredor Bioceanico, se
puede ver tranquilamente que se une todo el Mercosur a través de
Coérdoba.

En ntimeros globales la provincia tiene un volumen de exportaciéon en
el orden de los 7.000 millones de délares por afio. Estd compuesta de
52% de manufactura de origen agropecuaria, 25% de manufactura de
origen industrial y 23% de productos primarios.

En el caso puntual de la organizacion politica de Argentina, se trata de
un estado federal, por ende las provincias tienen su autonomia. Pero
en lo que respecta al comercio exterior, todo en cuanto a convenios,
acuerdos definitivos en cuanto a aranceles y demads lo hace el estado
nacional a través de la Cancilleria. Desde la provincia tenemos la parti-
cipacion a nivel nacional en las discusiones y en las definiciones de las
politicas, pero el encargado de representar internacionalmente al pais
es el Estado Nacional a través de la Cancilleria.

Con lo cual, vamos definiendo de alguna manera cual es la participa-
ciéon que puede tener una organizacion como ProCérdoba, que es de
orden subnacional. Indudablemente, va a estar avocada a la promocién
de las empresas radicadas en la provincia de Cérdoba, a realizar todo
tipo de las actividades, a realizar convenios e integrarse con entidades
de similar naturaleza. Es decir, entidades del orden subnacional.

El origen de la Agencia ProCérdoba tal cual la conocemos, data de
menos de 10 afios de existencia. En el afio 2001, en funcion de la buena
relacion existente entre el sector privado y el sector publico, el Gobier-

! Director de Pro-Cérdoba, Agencia para la Promocién de las Exportaciones
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no provincial toma la decision de generar una serie de agencias, entre
otras estd la agencia de promocién de exportacion ProCérdoba. Se crea
la misma mediante una ley provincial, adoptando la figura juridica de
Sociedad de Economia Mixta.

La sociedad de economia mixta tiene la caracteristica de que el socio
mayoritario es el estado provincial, el presidente es designado por el
estado provincial, pero el legislador le da la caracteristica de tener a
una mayoria de directores provenientes del sector privado. Entonces,
ahi estamos encontrando la participacion del sector privado, con ma-
yoria dentro del directorio y con la caracteristica particular de ser ad
honorem. Solamente es rentado el cargo de presidente, un directorio
ad honorem y luego la estructura de la agencia que vamos a ver mas
adelante.

El capital social de la agencia estd compuesto por un aporte que reali-
za la provincia, de los cuales el 60% tiene que destinarse por ley a las
actividades de promocién y el 40% sélo a gastos operativos de funcio-
namiento. Pero, a su vez, el sector privado tiene que aportar el equi-
valente al otro 60%. Eso en los balances esta demostrado, acreditado y
se logra coparticipando en las acciones de promocién, participaciéon en
ferias y exposiciones.

La empresa o industria de Cérdoba que participa en una feria o en una
mision tiene que abonar el 50%, y ProCérdoba abona el restante 50%.

Dentro de la definicién de la ley, nos encontramos que el foco y el obje-
tivo principal de ProCérdoba es acompafiar a las PYMES o MIPYMES
en su internacionalizacion, eso no nos excluye de participar, difundir o
acompanar a las grandes empresas, sino que, como dice la ley, es prefe-
rentemente para las PYMES. Muchas veces desde la agencia utilizamos
como traccionadora a una gran empresa, porque indudablemente a las
otras empresas que la acompafan les facilita mucho desandar este ca-
mino.

Dentro de los objetivos de la misma ley, se establece brindar apoyo
técnico-comercial a las empresas, promover la internacionalizacién de
las empresas, diversificar los mercados de exportacion, la inserciéon de
la oferta econémica de la provincia en los mercados externos, etc. Hoy
la agencia cuenta, en su sitio web, con una oferta exportable de 1100
empresas que estan en una actualizacion permanente. Promueve la or-
ganizacion de empresas o consorcios, propicia la realizacién de conve-
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nios internacionales con instituciones, y también colabora en aumentar
la competitividad de las PYMES.

La agencia, como decia, nace en el 2001 y tiene un hecho singular en
su existencia. En el afio 2005, el Gobierno de la provincia redobla la
apuesta. Primero habia conformado la agencia, constituido el directo-
rio con mayoria del sector privado, pero en el afio 2005 propone que
el presidente y el vicepresidente de la agencia sean propuestos. Van a
ser designados por la provincia pero propuestos por el sector privado.
Con lo cual, ya pasa a tener un “management” total con experiencia
del sector privado.

Esto trae aparejado una serie de transformaciones adentro de la agen-
cia. Lo primero, se realiza un plan estratégico donde se definen clara-
mente los pasos seguir por la agencia. Se realizan los estatutos, porque
si bien tenia origen en una ley, se hacen los estatutos para obtener la
personeria juridica, entonces pasa a ser un ente de derecho. Se realiza
fundamentalmente un trabajo profundo de incentivaciéon y capacita-
cién con el personal.

Se definen bdsicamente dentro de la agencia 4 areas.

Una Gerencia de Promocién Comercial, una Gerencia de Informacion
Técnica y Comercial, una Gerencia de Cooperacion y Relaciones Inter-
nacional y la Gerencia de Administracion y Recursos Humanos. Coor-
dinadas todas por una gerencia general, y cada una de estas gerencias
acompafiada por una comisién de apoyo conformada por los distintos
directores.

A través de este proceso de cambio logramos realizar mayor cantidad
de actividades y eventos, como participaciones en ferias y misiones,
que fueron el primer eje donde nos focalizamos. Era algo que la agen-
cia venia haciendo, debiamos profundizar y lo estamos midiendo con
muchos indicadores.

En el 2008 participaron 477 empresas, en el 2009 fueron 545, en el 2010
estd previsto hacer 54 eventos en 24 paises distintos, lo cual préctica-
mente implica un evento por semana, lo cual podemos medir con lo
que se hacfa anteriormente. Podemos reflejar que ha habido un au-
mento en la eficiencia de la agencia, porque no se ha incrementado
personal, la mayoria del personal de la agencia provenia originalmente
de que lo que era la Secretaria de Comercio Exterior.
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Cuando yo hablaba de que se trabajo con el personal, que se incentivé
y deméds, dicho personal ha respondido porque ha mostrado su interés
y ha logrado metas que antes con el mismo tiempo y los mismos recur-
s0s Nno conseguiamos.

GRAFICA 1
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Basicamente estos? son nimeros de las exportaciones de la provincia
de Coérdoba. Han continuado més o menos, en la linea general de la
exportaciones nacionales, muestran un pico en el 2008 y la caida que
todos conocemos en 2009. Basicamente, en la integracién del directorio
de la agencia esta representada toda la provincia de Cérdoba’.

2Grafica 1. Presentacion en ppt de la exposicion “Alianza publico-privada para la pro-
mocién de exportaciones. Experiencia subnacional: ProCérdoba.”, (Diapositiva 11).
®Grafica 2. Presentacion en ppt de la exposicion “Alianza publico-privada para la pro-
mocién de exportaciones. Experiencia subnacional: ProCérdoba.”, (Diapositiva 13).
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GRAFICA 2
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En la agencia, como yo les decia, el directorio puede estar compuesto
hasta por 15 miembros, en la actualidad no son 15. Existen 3 repre-
sentantes por el sector publico (por la provincia), 1 por el municipio
de Villa Dolores (que es el diamante de la izquierda) que esta atras
del cordén montafioso, el otro municipio a la derecha (municipio de
Marco Juérez) en el sudeste de la provincia de Cérdoba. Los otros (dia-
mantes) son la Camara de Comercio Exterior de San Francisco, la Aso-
ciacién de Empresarios Region Centro de Villa Maria y la Asociaciéon
de Industrias de la Alimentacién de Rio Cuarto. A ellos se suman las
tres cAmaras mads representativas de la ciudad de Cérdoba, que son la
Camara de Comercio Exterior, la Camara de Industriales Metaltargicos
y la Unién Industrial de Cérdoba.

A través de la sinergia que se ha logrado realizar, en la conjuncion de
la tarea del directorio privado con el sector puablico (representado por
los representantes), como por el Ministerio de Industria (nexo dentro
del organigrama) del Gobierno provincial de Cérdoba, se han logra-
do conjugar las inquietudes. Dichas inquietudes politicas que tiene el
Estado provincial en cuanto al desarrollo de la actividad exportadora,
mas las definiciones que desde el directorio se orientan a encaminar
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determinadas acciones. Esta conformacién obviamente ha requerido el
trabajo proactivo de las entidades que lo componen. Cuando comenté
que los directores eran ad-honorem, lo hice adrede porque demuestra
la voluntad del sector privado de participar en un organismo de esta
naturaleza sin intereses distintos que no sean el logro de desarrollo e
intereses comunes. Como les decia antes, en el 2006 se obtiene la per-
sonerfa juridica, pero también se logran certificar los procedimientos.
Eso era lo que de alguna manera nos permitia poder medir si mejo-
ramos en cuanto a eficiencia del trabajo. Efectivamente, en el 2006 se
certifican normas ISO 9001, que son recertificadas en el 2008.

En el 2007 la fundaciéon EXPORTAR, con la cual trabajamos en muchos
eventos, nos otorga un premio. Dentro de las actividades generales
que se estan haciendo, y muchas de las cudles estan en carpeta y tene-
mos que profundizar, existen el asesoramiento, capacitacion, difusiéon
de informacion, el area de estadistica (con las cuales estamos haciendo
trabajos técnicos para luego profundizar), tareas de investigacién de
mercado y demés.

GRAFICA 3
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Como les decia antes, la organizaciéon de ferias, rondas de negocios,
misiones internacionales en el exterior, son las areas de mayor trabajo
y que mejor estan funcionando®. 545 empresas son las que participaron
en los eventos (con un incremento de 14%). En cada evento se realiza
un muestreo o un relevamiento de conformidad de los participantes
del evento con respecto de la organizaciéon y acompafiamiento de Pro-
Coérdoba, contactos de negocios y demas, con un 93% de respuestas de
satisfactorias.

GRAFICA 4
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En el calendario de eventos internacionales del 2010°, como les decia
recién, se prevén realizar 54 eventos, de los cuales hay 12 misiones
inversas. Las misiones inversas las definimos como un hecho muy im-
portante para trabajar, porque nos permiten seleccionar los potenciales
compradores en el mundo e invitarlos a Cérdoba cuando se realiza
algtin evento, sea sectorial o multisectorial. Nos permite, a su vez, la
posibilidad de que estos operadores tengan oportunidades de visitar
nuestras empresas, conocer nuestros productos y de alguna manera
afianzar el vinculo con ellos.

*Grafica 3. Presentacion en ppt de la exposicion “Alianza publico-privada para la pro-
mocién de exportaciones. Experiencia subnacional: ProCérdoba.”, (Diapositiva 19).
®Grafica 4. Presentacion en ppt de la exposicion “Alianza publico-privada para la pro-
mocién de exportaciones. Experiencia subnacional: ProCérdoba.”, (Diapositiva 20).
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En la distribucién de los eventos donde se participa, indudablemente
tratamos de tener un desarrollo y una realizacién del evento de mane-
ra armonica con todos los distintos sectores de produccién de la pro-
vincia.

GRAFICA 5
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Indudablemente cuando definimos el plan estratégico, alla por el 2006,
también se defini6 que habia que reforzar el drea de Cooperacion Re-
laciones Internacionales.

A raiz de eso se comenz6 a trabajar, iniciando contacto con algunos or-
ganismos o algunas agencias de similares caracteristica a ProCérdoba,
existentes en el mundo. Una de las que encontramos en ese momento
fue COPCA, en Catalufia, Espafia. Justo en ese momento estas enti-
dades de Europa estaban trabajando para conformar una red interna-
cional, que se llamaba “Red Internacional de Fomento y Promocién
del Comercio Exterior”®. Esta red se constituye formalmente en el aho
2008 en Lyon. Esta conformada por distintos entes subnacionales de

©Grafica 5. Presentacion en ppt de la exposicion “Alianza putblico-privada para la pro-
mocién de exportaciones. Experiencia subnacional: ProCérdoba.”, (Diapositiva 23).
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los paises que estamos viendo. Casualmente este afio han solicitado el
ingreso, los que tenemos en verde, Dubai, Pennsiylvania, Manitoba.
Se comienza a trabajar como les decia en el 2008, donde se constituye
como red, siendo ProCérdoba miembro fundador. En la Asamblea del
2008 que realiz6 esta red, nos animamos y propusimos que Cérdoba
fuese sede de la asamblea del afio siguiente. De esta manera, en el 2009
se desarroll6 la asamblea anual en Cérdoba, para nosotros era muy
importante, porque era la posibilidad de demostrarnos y demostrar a
nuestros pares que teniamos la posibilidad de organizar el evento y de
hacerlo bien. Eso creo que tuvo su rédito, porque fue a raiz del evento
organizado, que surgio la propuesta de que ProCérdoba asumiera la
presidencia de la red para el 2009-2010, actividad que se viene desarro-
llando. También nos sirvié a nosotros porque nos permitié organizar
una ronda de negocios, no de tipo netamente comercial, pero si de pro-
mocién con los distintos participantes de esta red y con nuestros acto-
res productivos de la provincia de Cérdoba. A nuestro personal, nos
permiti¢ integrarlos a la posibilidad de ver como se trabaja en otros
organismos de similar la naturaleza a ProCérdoba.
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También en esta definicién de participacion en la actividad internacio-
nal, se conformo en el mes de enero, la red de 4 Motores para el Mer-
cosur’. Esta red de 4 motores estda conformada por el estado de Parana
de Brasil, Alto Parané de Paraguay, Rivera de Uruguay y la provincia
de Cérdoba de Argentina. Es una réplica de los 4 Motores para Euro-
pa que estd compuesto por Catalufia, Rhone-Alpes, Bade-Wiirtemberg
y Lombardia. Coincide que tres de los participantes de estos cuatro
motores, en este caso de Lombardie, Rhode-Alpes y Catalufia, son in-
tegrantes también de la RTPO. La idea o el inici6 de cuatro Motores
para Europa, que son cuatro zonas productivas muy fuertes en Eu-
ropa, tienen una integracién a nivel regional. Hagamos la siguiente
diferencia, las regiones de Europa tienen su autonomia, su gobierno
y demads. Podemos asemejarlo con una provincia en el caso de Argen-
tina o con un estado en el caso de Brasil, que tienen su integracion de
tipo politico, su 6rgano politico y nosotros como ProCérdoba partici-
pamos como un 6rgano técnico de esta red. Con la misma filosofia de
afianzar la relaciones comerciales y desarrollar nuestro comercio. En
definitiva para nosotros desde el momento que se ha tomado esta de-
finicién y este rumbo desde la agencia, indudablemente la integracion
publico-privada estd dando sus réditos. De hecho, como bien se decia
recién, la profesionalizacién de la agencia y el funcionamiento se esta
haciendo con criterios privados y con mediciones fundamentalmente.
Consideramos que las distintas crisis que se han sucedido, nos estan
permitiendo sortearlas de mejor manera. El afio pasado, pese a la crisis
que hubo en el mundo, nosotros pudimos mantener y adn aumentar
la cantidad de eventos. Fue una decision compartida con la provincia,
donde era el momento de apuntalar aun méas el comercio exterior y
apoyar a esas empresas, defendiendo aquellos mercados en los que
hemos podido participar. La actividad que estamos teniendo con nues-
tros pares nacionales y las autoridades de nacionales, creo que estan
dando un camino de crecimiento en pos de los objetivos comunes. Es
decir, el hecho de que la agencia sea una persona juridica distinta, es lo
que le permite salir de las coyunturas politicas que muchas veces ocu-
rren y sentare con los pares nacionales fundamentalmente para definir
el futuro de la actividad que nos interesa a nosotros.

Muchas gracias.

"Grafica 6. Presentacion en ppt de la exposiciéon “Alianza publico-privada para la pro-
mocién de exportaciones. Experiencia subnacional: ProCérdoba.”, (Diapositiva 29).
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Experiencias de alianzas publico-privadas orientadas a
la internacionalizacion de las MIPYMES

Pablo Darscht!

Me gustaria contarles hoy la experiencia que hemos tenido en este
programa PACPYMES, que es parte de la cooperacion europea con el
Uruguay. Se ha desarrollado entre 2006 y 2009 desde el Ministerio de
Industria, Energia y Mineria del Uruguay, en el entorno de la DINA-
PYME.

La forma en que me gustaria presentar esto, tratando de enfocar la
parte de la experiencia que mas contacto tiene con el tema que hoy nos
convoca, primero bosquejar un poco algunas cuestiones o desafios que
tiene toda PYME que quiere exportar, simplemente para comentarles
desde alli cual es nuestro enfoque desde el punto de vista conceptual.
Después entraré en detalle de como hemos trabajado con el instrumen-
to mas importante, que son las iniciativas clusters. Después vamos a
sacar algunos aprendizajes y conclusiones, sobre todo lo que ha sido la
ejecucion de éste tipo de instrumentos.

Seguramente no es la primera vez en el dia que planteamos que esta-
mos enfrentados las PYMES, como cualquier empresa, a ingresar en
un comercio internacional con consumidores més exigentes, donde la
calidad no es un factor de diferenciacion sino una condicién necesaria,
donde la logistica y distribucién son determinantes. La diferenciaciéon
del presente y el futuro es por un excelente servicio al cliente, por tanto
la importancia de la marca es cada vez mayor. El transmitir no sola-
mente un alimento, si no junto con el alimento, también una historia o
modo de vida. Asistimos globalmente a la concentracién, en cada vez
menos manos, de los “retails” en el mundo desarrollado. Por lo tanto,
tenemos compradores globales cada vez mas poderosos.

Los paises y las regiones compiten para generar entornos 6ptimos,
para maximizar las oportunidades comerciales de sus empresas. Estas
son algunas de las cuestiones que todos manejamos.

! Director de UE-PACPYMES, Programa de Apoyo a la Competitividad y Promocion
de Exportaciones de la Pequefia y Mediana Empresa, DINAPYME
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En ese contexto, teniendo en cuenta que exportar en nuestros paises,
de repente es un desafio que la empresa aborda en un momento dife-
rente del tiempo, donde en un pais con 3 millones de habitantes, ex-
portar no es una cosa que se pueda dejar para demasiado adelante
en las peripecias vitales de la empresa. Esto simplemente por que no
hay mercado interno, para desarrollarse en ninguna actividad mas o
menos especifica. Luego tenemos que casi cualquier empresa exitosa
estd condenada a tempranamente plantearse el desafio de la interna-
cionalizacion. Por eso es que exportar en este pais, de 3 millones de
habitantes, es una asignatura que todas las empresas necesariamente
se tienen que plantear mucho antes, que si tuvieran un mercado mas
confortable en cuanto al tamafio.

GRAFICA 1
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Nos parece que hay algunos desafios que pasan mucho por la cabe-
za de quienes afrontan estos temas. Por eso los primeros puntos ahi?,
comienzan con la palabra comprender. Para poder exportar hay que
comprender la cadena de valor de la que se forma parte. Darse cuenta

2 Grafica 1. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencias de alianzas publico—
privadas orientadas a la internacionalizacion de las MIPYMES”, (Diapositiva 5).
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en que lugar de esa cadena esta la empresa, desde la que uno quiere
participar en esa cadena internacional. Eso implica que un desafio tie-
ne que ver con la informacién que se maneja, se planteaba en una de
las exposiciones previas, y otra cuestion que es bastante mas PYME tie-
ne que ver con conocer bien los costos, no sea que termine vendiendo
un montén y terminemos fundiéndonos de tanto que vendimos. Esta
situacion la hemos visto mas de una vez en empresas no solo peque-
fias, aunque es mas frecuente en ellas.

Por otro lado, ademas de comprender la cadena de valor, hay que com-
prender el entorno de negocios en el que se estad. Hay que aprovechar
sus ventajas relativas y sortear sus debilidades, estos puntos son antes
de lograr la escala. A pesar de que la escala es lo que se pone primero,
ya que éste es un punto obvio, una vez que se lo entiende y se sabe en
que cancha se estd jugando, aparece la escala de manera relevante.

Hay algunas cuestiones, quizds las menos importantes, donde la
empresa tiene su espacio de decision, donde hay un entorno local y
nacional donde hay colegas trabajadores, reguladores, autoridades
sectoriales, locales y nacionales, hay cuestiones de idiosincrasia que
estan fuera del &mbito de decision de la empresa, pero tienen directa
relacion al éxito o el fracaso que esa empresa va a tener. Por lo tanto,
conocer todos esos factores tienen directa relacién y son importantes,
con relacién al fracaso de la empresa. Hay otro factor mas grande, que
es el mundo, por lo tanto no alcanza por conocer el entorno, si no ade-
mas hay que conocer el mercado internacional y sus tendencias, que
es rentable conocerlas antes de los demds y siempre es dificil. Hay que
conocer la cadena global de valor en la que uno se encuentra, y ademas
los acuerdos comerciales que el pais tiene.

En ese contexto, ;Cudl es el enfoque sistémico que aplicamos desde
PACPYMES? Obviamente si estamos hablando de ser exitosos en las
exportaciones nos referimos a ser competitivos. Nosotros coincidimos,
con los sistémicos, que afirman que los determinantes de la competiti-
vidad son de distintos niveles.
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GRAFICA 2
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Hay determinantes® que tienen que ver con la empresa, su organiza-
cién interna, la capacidad de esa empresa de tejer redes, todo eso a
nivel micro. Hay cuestiones que tienen que ver con el nivel meso, todo
lo que hace a las politicas selectivas e instituciones de fomento. Hay
algunas que hasta hace unos afios, parecia que eran las tnicas que po-
dian exportar, que son de nivel macro y obviamente importan, aunque
no son las dnicas. Hay algunas que tienen mas que ver con nuestra
cultura, con nuestros valores y con nuestra propension al riesgo, que
es llamado por los sistémicos, el nivel Meta.

El programa PACPYMES trabajo basicamente en el nivel micro, con un
componente destinado bésicamente a la profesionalizacion de las em-
presas. Se trabajo en promover redes o alianzas empresariales, en con-
cepto se parece bastante a los consorcios de servicios, y a nivel meso
con las iniciativas clusters a las cuales se va detallar mas adelante.

*Grafica 2. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencias de alianzas ptblico-pri-
vadas orientadas a la internacionalizaciéon de las MIPYMES”, (Diapositiva 10).
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Los instrumentos del programa* son las empresas, PACPYMES esta
destinado a que las empresas mejoren su capacidad para competir,
PACPYMES redes son empresas que crean alianzas entre si para ge-
nerar nuevos negocios, y a nivel publico privado, y por lo tanto el eje
de esta presentacion, la promocién de iniciativas para trabajar en la
competitividad de un cluster.

Cuando usamos la palabra cluster, nosotros diferenciamos el cluster,
de la iniciativa cluster. En el cluster, siempre decimos, para que se pue-
da generar una iniciativa cluster tiene que haber un cluster, por que el
cluster es una realidad econémica.

*Grafica 3. Presentacion en ppt de la exposicién “Experiencias de alianzas ptblico-pri-
vadas orientadas a la internacionalizaciéon de las MIPYMES”, (Diapositiva 11).
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Por ejemplo ahi® nos tomamos el trabajo de marcar en Google maps,
cada una de las empresas que integran las industria naval del Uru-
guay. Eso es un pedacito de Montevideo, incluso se muestra la zona
donde estamos, y eso que aparece ahi como una bahia, es la bahia de
Montevideo. Si ustedes ven la mayoria de las empresas estan separa-
das por pocas cuadras, debe haber un par de kilémetros de un extremo
a otro. Un clister es una concentraciéon geografica de empresas que
estd articuladas en torno a una cadena de valor, y donde existen ade-
mas de empresas, otras organizaciones vinculadas a que el sector sea
competitivo. Eso o estd o no estd, no es una cuestion de politica, eso
tiene que estar dado, para que uno pueda a partir de ahi plantearse
en generar una iniciativa cluster. Esa es la herramienta de politica que
uno puede aplicar si existe un cluster, pero el cluster tiene que estar, no
se puede inventar el cluster.

Entonces las iniciativas clusters son esfuerzos organizados para incre-
mentar el crecimiento y competitividad de clusters, que ya existen en
una region dada, involucrando a las empresas del cluster, al gobierno
y/o alas organizaciones cientifico-tecnolégicas.

°Grafica 4. Presentacion en ppt de la exposicién “Experiencias de alianzas ptblico-pri-
vadas orientadas a la internacionalizaciéon de las MIPYMES”, (Diapositiva 14).
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(Por que generamos iniciativas clusters si estamos trabajando en com-
petitividad? Primero por que coincidimos con todos los que nos prece-
dieron y hablaron sobre la importancia de la confianza. Hay que gene-
rar un marco de confianza entre los integrantes de esa cadena de valor,
para seguir trabajando en la mejora de la competitividad, cultivandolo
permanentemente.

En nuestro enfoque metodolégico, el desarrollar una visién comparti-
da del futuro que quiere el cluster, es un elemento central y alineador
de todas las voluntades. No es que vayamos a hacer un plan donde
obliguemos a cada uno a hacer el tipo de negocios que el cluster de-
cide, pero si entre todos decidimos que probablemente el futuro sea
hacia all4, es mas probable que cada uno oriente sus esfuerzos hacia el
mismo lugar y todos caminemos mas rapido. Este tltimo es el supues-
to que esta detras de esto.

Obviamente que siendo la escala uno de los temas, el poder construir
soluciones colectivas que nos permitan ser competitivos, es el desa-
fio operativo central de cualquier iniciativa cluster. En el contexto del
programa PACPYMES, otro elemento importante era que reunidas y
conocidas todas las empresas y los distintos sectores de cada uno de
los clusters, estas son cajas de resonancia muy interesantes para pro-
poner a las empresas las herramientas de apoyo para generar mayor
dinamismo competitivo, por lo tanto poder generar nuevas oportuni-
dades de negocio.

(Cudles serian las seis caracteristicas que nosotros diriamos que de-
finen y nos dan la personalidad del enfoque metodolégico para tra-
bajar en clusters que us6 PACPYMES? Primero como ambito ptblico
privado, esto deberia reconocerse en la metodologia que voy a contar
brevemente y no me voy a extender en cada una de estas cuestiones.
Segundo, centrado en las empresas, un cluster es una iniciativa para
lograr que las empresas sean méds competitivas. Tercero, la confianza
se construye haciendo, nosotros hemos visto muchas de estas inicia-
tivas donde se intenta generar confianza puramente social, y se parte
desde ahi para hacer negocios juntos. La confianza social es basica,
pero social en el sentido de las reuniones y eventos sociales, que es
necesaria para poder conversar, pero para hacer negocios se necesita
experimentar qué negocio puedo hacer con el de al lado y ver si me
puede ir bien. No vaya a ser que a el le vaya bien y a mi me vaya mal,
por que en realidad le esta yendo bien a él, esas cosas solo mas experi-
mento en la medida que hago experimentos précticos de negocios con
los demas.
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Estos espacios publicos-privados son por definicion participativos, con
un énfasis muy grande en el enfoque metodolégico® para mantenerlos
participativos. Un foco estratégico en el mediano y largo plazo situa-
cional, donde cada una de las iniciativas clusters, requieren un ate-
rrizaje del enfoque metodoldgico a las caracteristicas particulares del
cluster. Basicamente, como hoja de ruta, una parte que tiene que ver
con identificacion, otra que tiene que ver con un diagnostico participa-
tivo, una tercera con la formulacion estratégica y luego la planificacién
mas detallada. Una vez que decidimos la estrategia, de manera con-
sensuada, realizamos la ejecucion de los planes que hicimos.

GRAFICA 5
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Lo primero, es como desde la politica ptblica se eligen los clusters, ahi
hay un punto importante, nosotros como equipo técnico de un progra-
ma lo que intentamos hacer es generar un mecanismo que permita a
los decisores politicos tomar las mejores decisiones. Basicamente deci-
dir que clusters apoyar y que clusters no, es una decisién politica.

¢(Cuales fueron los criterios qué en su momento sugerimos y fueron
aplicados en la seleccion de los clasters en PACPYMES II generacion?

©Grafica 5. Presentacion en ppt de la exposicién “Experiencias de alianzas ptblico-pri-
vadas orientadas a la internacionalizaciéon de las MIPYMES”, (Diapositiva 17).
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Primero que exista un cierto capital inicial, tenfamos poco tiempo, y
no podemos invertir mucho tiempo en generar esa confianza basica, si
dicha confianza es preexistente, prioricemos esos casos.

Segundo asegurémonos que los presuntos beneficiarios crean esta his-
toria que queremos contarles, es decir que estén convencidos de qué
este enfoque sirve y lo valorizan.

Tercero este enfoque sirve si hay oportunidades de negocios para estas
empresas que integran el cluster. Si estamos en un sector en declive
o decadente, en realidad el enfoque deberia ser de otro tipo, por que
surgen mas fuerzas tendientes a “repartamos lo que hay” que “inten-
temos crecer para después repartir lo que creamos”. Por lo tanto, es
complicado trabajar en clusters, en sectores decadentes, si bien hay ex-
periencias muy interesantes a nivel internacional.

¢Coémo instrumentamos eso? Con un esquema de tres pasos, hicimos
una convocatoria publica, pedimos que nos presentaran breves pro-
puestas por escrito de quienes querian trabajar con algunos criterios
de elegibilidad. Quienes pasaron estos criterios, los invitamos a que
hicieran frente a un panel la defensa de su propuesta, y explicaran por
qué ellos consideraban que era bueno trabajar con este enfoque, en ese
territorio y en esa cadena de valor. Finalmente se hizo un taller de un
dia de duracion, en cada uno de los territorios preseleccionados, don-
de se intentd junto con los actores generar un primer diagnostico de
potencialidad y pertinencia del trabajo en clusters, a partir del cual se
seleccionaron algunos y otros fueron rechazados. Pero la idea es que
el mismo proceso ayudara a cada una de esas comunidades a avanzar
en su proceso competitivo, mas alla de que terminaran siendo seleccio-
nados por este programa o no. Estas son tareas de, y con los actores,
ademas de nuestro programa.

Una vez seleccionados los clusters, el problema es a quienes convocar
dentro de esos clusters. Basicamente aqui lo que utilizamos, fue un
esquema bastante tradicional del enfoque de Porter, donde habla que
en todo cluster hay un sector de actividad base que le da nombre al
cluster. Existen una serie de proveedores de servicios y suministrado-
res especializados, existen empresas o sectores a fines e instituciones
conexas y existen clientes y demanda final. Uno de los primeros ejer-
cicios que hicimos con uno de los actores interesados en proveer cada
uno de los clusters fue ponerle nombre y apellido a cada uno de estos
cuadritos.
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Por ejemplo, en el claster de Logistica y Transporte que trabajo el pro-
grama, generamos este mapa de actores’, junto con los actores en estos
primeros talleres que se realizaban. Después es muy importante par-
tir del mismo diagnostico compartido, para después tratar de gene-
rar una vision compartida. Entonces se avanzoé en ese diagnéstico, con
apoyo técnico especifico, pero también escuchando lo que tenian que
decir los distintos actores dentro de cada cluster. Siempre teniendo en
cuenta que construir confianza, que es uno de los objetivos, no consiste
solamente en reunirse y conversar la estrategia sino que es necesario
ir testeando eso. Es decir, hay que ir tratando de cosechar esas frutas
maduras colgando bajito, que siempre hay en todo colectivo que se
propone desafios que tienen que ver con ser mejores.

Hay determinados proyectos que es evidente que hay que hacerlos, no
tenemos por que esperar a declarar que tenemos una visién compar-
tida para chequear que es lo que estan haciendo a los que les va bien,
eso seguro que nos sirve para hacer una ronda de negocios, etc. Enton-
ces les dimos mucho énfasis a esas primeras acciones que animaban la

’Gréfica 6. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencias de alianzas ptblico-pri-
vadas orientadas a la internacionalizaciéon de las MIPYMES”, (Diapositiva 21).
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construccién de confianza, iluminaban el diagnostico participativo e
iban construyendo también vision.

Aqui hay unos ejemplos de acciones tempranas que se hicieron en dis-
tintos clusters, por ejemplo en el de queseria artesanal, se viajo a Cor-
doba justamente a una feria especifica con mas de 40 productores en su
momento. El logistica y transporte, se acompafié a una misién oficial
al Presidente de la Reptublica y una delegacién del cluster logistico.
En ciencias de la vida, se organiz6 una ronda de negocios entre los
integrantes del cluster, se elabor6 y distribuy6 una guia de empresas
e instituciones de ciencias de la vida. Después en queseria artesanal
se combind con otro proyecto para hacer misiones de intercambio. En
horti-fruticultura se hicieron ese tipo de cosas. Hicieron un monto mas
que no estan listadas ahi.

¢(Cudles son las herramientas que ayudan a lograr el diagnoéstico parti-
cipativo y s6lido? Preparar un diagnéstico técnicamente sélido, factico
orientado a la accién. A nosotros nos dio buen resultado combinar la
experiencia de un extranjero que no estd contaminado con lo que es la
realidad local con alguien nacional que conoce la cadena, los proble-
mas especificos y a las personas. El facilitador del cluster, que es la per-
sona que articula, a nosotros nos ha dado buen resultado que entienda
el negocio y no sea un experto, ya que los expertos son expertos y los
articuladores son articuladores. Combinar reuniones individuales con
globales, etc.

El tercer desafio era lograr esta vision de consenso, nosotros les pu-
simos énfasis a eso, nos parecié que fue una mecénica interesante de
logarlo y lo comprobamos, era invitando a gente de todos los colores
del mapa de actores de clasters, a un taller de dos dias de duracién en
un lugar alejado del lugar geografico del cluster, de modo que hubiera
que decidir, voy y me meto en el tema o no voy, sin medias tintas y
dedico dos dias de mi vida a intentar construir junto con los demas
actores una visiéon conjunta del futuro del sector. La verdad que fueron
experiencias muy fuertes y muy importantes, donde hoy casi todos
los que participaron, cuando uno les pregunta del cluster, una de las
cuestiones que recuerdan son las conversaciones y las reflexiones que
partieron de alli.

A modo de ejemplo, el cluster de la industria naval decide una visién
que implica trabajar en estas 4 dreas estratégicas. Aca yo queria volver
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rapidamente a mostrarles como, para cada area estratégica de trabaja-
do de los clusters, aparece el enfoque sistémico desde el cual yo parti,
por que ese era un poco del mensaje que yo queria transmitirles. Se los
transmito con ejemplos practicos, por ejemplo en la industria naval
uno de los desafios tenia que ver con formacién de recursos huma-
nos, ya que es un industria que practicamente desaparecié del pais y
hoy esta resurgiendo con la gente que trabajaba construyendo barcos o
estd jubilada en el mejor de los casos, por que hace 40 afios no se hacia
nada de esa area en el pais. Eso se abordé desde distintas 6pticas por
el cluster, se abord6 a nivel de empresa, utilizando co-financiamientos
para capacitaciones “In Company”, se abordé a nivel de grupos de
empresas o redes con financiamiento para capacitacion asociativa, y se
abord¢ a nivel de cluster. A nivel ptblico-privado se definieron com-
petencias laborales para los puestos criticos, lo cual sirvié como una
guia importante para que luego la autoridad publica definiera los pla-
nes de formacién de la ensefianza técnica publica, orientada al sector
que se apoyo con recursos para que pudiera estar a la altura de las
circunstancias.

Entonces, la idea es como desde lo publico-privado necesariamente te-
nemos que bajar a la realidad interna de la empresa, a las alianzas em-
presariales para volver a lo publico -privado si queremos realmente
ser exitosos en lograr potenciar la competitividad de las empresas en
un determinado territorio y en un determinado sector.

Mencionamos algunos ejemplos vinculados especificamente a expor-
tacion en los tres niveles. Una de las lineas de trabajo del programa,
que fue horizontal para todos los clusters, fue el programa PROEX-
PORT. PROEXPORT financié misiones a distintos lugares del mundo,
preferentemente de los clusters, pero no solamente de los clusters que
se presentaban para ello. El instrumento fue operado por PACPYMES,
en el afio pasado cuando termina la cooperacion de la Unién Europea,
el instrumento pasa a Uruguay XXI que es la agencia de promocién de
exportaciones en el pais, que en este momento la estd operando con
toda la tecnologia y la metodologia que se disefi6 en el programa.

Ahf® se ven un poco los sectores que estuvimos apoyando.

8Grafica 7. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencias de alianzas ptblico-pri-
vadas orientadas a la internacionalizaciéon de las MIPYMES”, (Diapositiva 36).
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GRAFICA 7

PROEXPORT 2009:
@ ‘ Aplicacion de Fondos Por Sector

I ™ Autopartes

= Plasticos

= Madera

™ Metaldrgica e Ind.
Naval

= Turismo

- Textil

w Bionegocios

= Alimentos

T

woros I

3

PACPYMES
operacion Lnlon Europea - Luguay

Knistars de Industria. Enargia v Lnera - OO WFYVE
)

-

Quizas vamos a citricolas y buenas practicas de manufacturas, simple-
mente para mostrarles, otro ejemplo de como internacionalizar puede
llegar a significar cosas muy distintas. Los que tienen acceso a las ca-
denas globales de comercializacién de citricos son algunas empresas
grandes en el pais, las pequefias empresas productoras de citricos solo
tienen una chance si logran insertarse alla. El programa logr¢ aliarse
con esas empresas grandes, para generar programas de desarrollo de
proveedores, que permitieran a estas pequefias empresas certificarse
en Global Gap, lo cual les permite insertarse en estas cadenas globales,
el mensaje tiene que ver mas que nada el insertarse en esas cadenas
internacionales de valor.

Algunos comentarios breves sobre aprendizajes. A nivel macro, los
cluster se ha demostrado que son generadores de un espacio sano de
cercania para tomar decisiones publicas a nivel macro, mejor informa-
das y mas inteligentes, de las que se harian si se aplicaran politicas
mas viejas o antiguas como convocar en consulta a un grupo de em-
presarios para luego nosotros los burécratas pablicos decidamos como
ayudarlos mejor. Los desafios institucionales para la organizacién del
estado, que implica el gerenciar bien una politica de cluster, es una
cuestion abierta. Es decir, si un pais decide que va a trabajar en clave
claster para promover sus industrias, todas sus instituciones van a chi-
rrear un poquito, y hay que estar preparado para eso y ver como uno
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va arreglando esa situacioén, es un enfoque distinto que el de cadenas
y sectores.

Un cuestion que yo resalto, en Uruguay se esta haciendo mucho én-
fasis en que tenemos que evitar la multiplicidad, todo tiene que estar
absolutamente centralizado, para no duplicar funciones. Digo si pero
hasta ahi nomas, cuidémonos de coordinar muy bien para no duplicar,
pero mas vale articular que centralizar. Creo que las experiencias de
clusters muestran eso, hay cosas que estan en distintos lados, es bueno
que estén en distintos lados, no los centralicemos mas bien las articu-
lemos.

A nivel Meso, la promocién de iniciativas clusters es una forma efecti-
va y eficiente de instrumentar politicas de especializacion productiva.
Es una politica barata en el buen sentido, ya que se articula y articula
también recursos, no es tirarle plata a los problemas, es tratar de tirarle
inteligencia y articulacién. Tiene las ventajas de, combinar el respon-
der las demandas, con la aplicacién de prioridades fijadas por lo ptbli-
co, eso tiene que ver de como selecciono los clusters. Una cuestion que
parece obvia, pero desde las capitales de los paises nos olvidamos, y es
que para trabajar localmente hay que tener presencia local. No se pue-
de no ser flexible desde el enfoque metodolégico, acé cada cluster es
un mundo, si yo vengo con el sello de hacer clusters seguramente bo-
rroneo todo. No quiero abundar en las cuestiones, de que los recursos
humanos que trabajan en esto tienen que ser profesionales y de ellos
depende el éxito o fracaso de est4 cuestion. Hay un desafio enorme que
hoy se mencion6 en varios contextos, que tienen que ver con la gober-
nancia sana de estos procesos. Nosotros lo tinico que tenemos claro es
que nos queda muchisimo por aprender. La importancia de tener un
respaldo para que el trabajo en cada cluster tenga un respaldo, desde
un back office, nos parece que también es una cuestiéon importante.
Finalmente, ganar, significa estar dispuesto a coordinar, si no, no hay
forma de que estas cosas funciones, y esto vale para los programas y
vale para cada uno de los que participan de una iniciativa cluster.

Muchas gracias.
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Experiencias del BNDES en el apoyo la internacionali-
zacion

Guillermo Graziani!

El BNDES trabaja con casi 60 afios de existencia, es un banco del go-
bierno brasilero 100% controlado por la Unién Federal. En esas casi
seis décadas fuimos el principal instrumentos de la politica industrial,
la politica infraestructura y comercio exterior de Brasil. Las PYMES
siempre fueron apoyadas, pero en el rol de la politica industrial de in-
fraestructura, y en los altimos 20 afios empezamos a apoyar el comer-
cio exterior. Somos la principal fuente de crédito a largo plazo del go-
bierno brasilero. Tenemos un “funding” constitucional, o sea tenemos
una estructura permanente de captacién de recursos, que es un fondo
de todos los trabajadores (FAT). Todas las compafiias aportan, enton-
ces es una forma estable y segura de poder financiar a las iniciativas
de las compaifiias para las inversiones. Son los proyectos de inversiéon
la gran razén de existir para nosotros. Estamos con 2400 empleados, el
95% estan en Rio de Janeiro. Estamos con 3 oficinas de representacién
en Brasil, y la primera oficina que tuvimos en el exterior es esta expe-
riencia en Uruguay para el Mercosur y ALADI, y otra que tenemos es
en Londres. Un poco de los valores que estamos moviendo, estamos
en una ascension bastante fuerte de casi un 50% anual. El afio pasado
hicimos 72 mil millones de préstamos. En términos de lo que es expor-
tacion, tienen que ver més con la internacionalizacién un 11-12%, estos
valores fueron para financiar el comercio exterior de las comparfiias
brasileras que producen bienes y servicios exportables dentro de nues-
tra politica.

Actuamos en casi todos los sectores de actividad de la economia. Acé le
pusimos un poco de énfasis en el tema de innovacioén para las PYMES,
en la insercién internacional, y en todas las dreas de actuacién que es-
tan cubiertas en actividades del banco. Pero al focalizar un poco en el
énfasis de lo que tiene que ver con este foro, estos 3 serian los princi-
pales temas.

Estos se financian en una matriz de programas de productos especifi-
cos para los diversos sectores de la economia, que seria un poco largo

! Director del BNDES Uruguay.
145




detallarlo aca, pero era para simplemente tener un panel de como se
hace.

El concepto del banco tiene que ver con lo que se adopta en el Merco-
sur. Nosotros llamamos microempresas, en Brasil las PYMES se lla-
man MPM, y las calificadas como micro son de hasta 600mil délares de
ingresos operacionales brutos anuales. 5 millones de ddlares para las
pequenas y hasta 30 millones de délares para las medianas. Ese es el
universo que nosotros movemos dentro de la marca PYME, y arriba de
eso las manejamos como grandes empresas.

Las experiencias del banco, de cémo se apoya al sector de las PYMES,
nos hace actuar de 2 formas. En una forma directa, en la que nosotros
hacemos directamente el contacto con los empresarios. Y de una mane-
ra indirecta, como banca de segundo piso, donde tenemos una relaciéon
muy fuerte con cupos de créditos con casi todos los bancos brasileros.
Esa es la forma de como nosotros apoyamos a las PYMES. Las opera-
ciones directas, generalmente son la mayoria, y son superiores a 5 mi-
llones de délares. Nosotros en las PYMES tenemos un promedio mas
o menos de 35 mil ddlares de préstamos, entonces seria muy complejo
tener toda la estructura pequefia de 2400 empleados para analizar la
gran demanda que tenemos de proyectos de PYMES.

GRAFICA 1

Desembolsos por tipo de operacion (%) ]

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009
W Operacion Directa W Operacion Indirecta

146




Mas o menos tenemos mitad y mitad entre lo directo y lo indirecto®. Esa
forma de actuar, es con la que vamos a empezar acé en la region en todo
el Mercosur y ALADI. La forma indirecta es un modelo que tenemos en
Brasil, y la idea es traerla para acA como un instrumento de relaciones
con las PYMES locales. Basicamente financiamos la comercializacion
de bienes de capital fabricados en Brasil, a través de esa red de agentes
financieros. En Brasil tenemos 70 bancos, que ya trabajan con nuestros
productos financieros, tenemos 8 bancos en Argentina, acd en Uruguay
son 4 bancos, tenemos en Chile y en toda Sudamérica. En nuestro we-
bsite tenemos los bancos a los que ya tienen cupos de crédito, y que
ahora estamos sacando un producto que les voy hablar mas adelante,
que nos parece el mas adecuando para el apoyo a la accion interna-
cional de comercio exterior con las PYMES. Esa forma indirecta con la
que pretendemos trabajar acd, y con la que ya trabajamos internamente,
nos permite llegar a muchos lugares estando en Brasil. Generalmente
son productos de operacion automatizada, que es otra de las grandes
dificultades de las PYMES, de estructurar proyectos de inversion, los
business plan, y la complejidad de hacerlo generalmente en estructu-
ras financieras més sofisticadas. Se les hace un poco dificil llegar, y los
bancos que acttian como distribuidores nuestros tienen un spread de
riesgo, que es la forma en que se remuneran para apoyar las PYMES.

GRAFICA 2
Operaciones 2009
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2Grafica 1. Presentacion en ppt de la exposiciéon “Experiencia del BNDES en el apoyo
a la internalizacién de las PYMES”, (Diapositiva 8).
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Los ntimeros de estas tortas® son simplemente una idea. El1 94% de la
cantidad total de nuestras operaciones son para PYMES. Cuando ha-
blamos de los desembolsos, ya el 82% es para grandes, y simplemente
el 18% para PYMES. En nimero de operaciones y en valores, hacen
mucho mas las PYMES que las més grandes. Pero, les hablaba que el
valor promedio que se financia es de 35 mil délares por la compaiiia.
No sé como estan los nameros generales, de aca y de otros locales de
América Latina, pero nos parece que deben estar dentro mas o menos
de esos valores. Ahi estamos hablando de los productos de inversion.

Lo que esperamos que demuestren estas PYMES es la capacidad de
pago, que tengan registros comerciales satisfactorios, que demuestren
que estan al dia con las obligaciones fiscales y previdenciarias. Esto
lo entendemos como un estimulo a que se organicen y que blanqueen
cada vez sus operaciones, de otra forma no pueden tener acceso a las
condiciones de crédito. Eso en algunos sectores, y a los niveles muy
micro, todavia es una barrera a la entrada, pero desde el punto de vista
del gobierno y los recursos publicos lo tenemos que tener en cuenta.
Bésicamente la cuestion de las garantias de riesgo operacional, que es
lo mas dificil en nuestra experiencia y la deben compartir todos, sin
una estructura de garantias los préstamos son practicamente inviables.

Nosotros tuvimos alguna experiencia en fondos garantizadores para
las PYMES, y con todas las dificultades, operamos durante 5 o 6 afios
algunos de esos fondos. De alguna manera nos fue bien por un lado y
mal por otro, nos tuvimos que mejorar y perfeccionar. Ahora estamos
sacando un fondo nuevo, con algunos mecanismos de (stop loss), y
otras formulas que nos permitan apalancar mas con un poco menos
de riesgo.

En el &mbito de ALADI participamos de un grupo, que se esta creando
con un fondo para el Mercosur, mds o menos con la misma légica de
participacion que el FOCEM, para la preparacion de estatutos. Enten-
demos que esos instrumentos son garantizadores bésicos, en los cuales
se hace muy dificil la instrumentalizacion de las PYMES.

*Grafica 2. Presentacion en ppt de la exposiciéon “Experiencia del BNDES en el apoyo
a la internalizacién de las PYMES”, (Diapositiva 10).
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GRAFICA 3

Productos indirectos para PYMEs

(financiacion de proyectos de inversion de valor hasta US$ 5 millones)

+ BNDES FINAME

(produccién y comercio de maquinas y equipamientos)

+ BNDES FINAME Agricola
(produccién y comercio de maquinas y equipamientos agricolas)

+ BNDES FINAME Leasing

(arrendamiento mercantil de maquinas y equipamientos)

(crédito rotativo, previamente aprobado, para la adquisicién de productos
habilitados en BNDES incluso servicios de innovacion)

(produccion nacional de bienes y servicios para exportacion)

Acé tenemos una vista rdpida de que productos indirectos* tenemos
para operar con las PYMES. Yo marque el BNDES AUTOMATICO,
ya que es el que financia los proyectos de inversion, hasta valores de 5
millones de délares. Este monto, en el mercado interno brasilero, es el
que le permite crecer, automatizar o modernizar a las compafias que
normalmente son de 4 o 5 afios plazo a costo muy competitivo. El otro
destacado es el de la TARJETA BNDES, que es una tarjeta de crédito
que se les da a las compafniias PYMES brasilefas a través de bancos
emisores, con las banderas VISA y MasterCard. Es un Market Space en
el que hay mas de 100 mil productos y bienes de produccién y capital,
que pueden ser comprados las 24 hrs del dia y los 7 dias a la semana,
y solamente se hacen las transacciones por internet. Lo que quise mar-
car, es que los servicios de innovacién (que son muy importantes para
un mercado de las PYMES), permitimos que institutos de tecnologia,
proveedores de servicios de patentes, desarrollo de patentes puedan
vender los servicios financiados con nuestra tarjeta a PYMES. Eso es

*Grafica 3. Presentacion en ppt de la exposiciéon “Experiencia del BNDES en el apoyo
a la internalizacién de las PYMES”, (Diapositiva 12).
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algo que nos pareci6 un apoyo diferenciado, no solo la tarjeta, si no el
tipo de cosas se pueden financiar. Eso se puede financiar en 48 meses,
o sea que se le puede dar la oportunidad de un diferencial tecnolégico
a alguna PYME. No tenian antes instrumentos, porque el desarrollo
de investigacién es muy dificil para esas compafiias que apenas estan
tratando de salir a flote. La linea de EXPORTACION, que es la alti-
ma que tenemos marcada, es como financiamos los bienes y servicios
para exportacion. Ese es un overview de los productos indirectos para
PYMES.

GRAFICA 4

Que apoyamos [

Insercion internacional de las empresas brasilefias

Preembarque Postembarque
> . C >
Produccién nacional —— Comercializacion de
de bienes a exportar bienes y servicios
brasilenos en el
exterior

En la insercién internacional de las empresas? financiamos el pre em-
barque, que sirve como el capital de trabajo de las empresas, para que
puedan producir para exportar. Del lado derecho tenemos el post em-
barque, que es la comercializacion de esos bienes y servicios en el ex-
terior. El objetivo es contribuir para la integracién regional, no es solo
una mano para las empresas brasilefias, porque estamos hablando de
que las otras empresas (Importadoras), también se puedan beneficiar
de las condiciones de crédito que tenemos nosotros. Todo esto con un
funding barato, muy competitivo y con plazos bastante interesantes.
Los que estan fuera son los commodities bésicos, pero los servicios en
general con mayor valor agregado pueden ser financiados.

®Graéfica 4. Presentacion en ppt de la exposiciéon “Experiencia del BNDES en el apoyo
a la internalizacién de las PYMES”, (Diapositiva 15).

150




GRAFICA 5

Case: Exportacion de Materiales Eléctricos [
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0.. v Exportagdes: US$ 84 MM
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Acé presentamos un ejemplo de un modelo que hicimos para las
PYMES®.

Nosotros vimos que en algiin momento hablamos de los consorcios
de exportacion. Nosotros como banco tuvimos mucha dificultad y no
logramos financiar consorcios de exportacion que se armaban, por las
dificultades desde el punto de vista juridico. Habiamos desarrollado,
alternativamente, un sistema de préstamos dentro del financiamiento
al pre embarque (para el capital de giro), para lo que llamamos finan-
ciar empresas ancla. En verdad estas empresas ancla, pueden ser las
lideres en la exportaciéon o pueden ser las “trading companies”. Ellos
arman el grupo de exportadores, nosotros les damos recursos, el BN-
DES le da a un banco los recursos, el se los pasa a la empresa ancla,
la empresa ancla le adelanta recursos a la produccion a las PYMES
(con eso pueden comprar las materias primas necesarias para hacer
esa entrega de la produccién), la empresa ancla le vende al exportador
y finalmente pueden hacer el ciclo de la operaciéon. En la diapositiva
aparece un ejemplo que se hizo con US$ 14 millones de operacién, que

6Gréfica 5. Presentacion en ppt de la exposicion “Experiencia del BNDES en el apoyo
a la internalizacién de las PYMES”, (Diapositiva 17).
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genero exportaciones de US$ 84 millones, con un plazo bastante razo-
nable de 25 meses de amortizacién donde 7 PYMES estuvieron invo-
lucradas. En ese modelo, algunos nos hicieron ciertas criticas, de que
les permite a las Trading o empresas anclas (las que estan por delante
del negocio) las mejores oportunidades y el mejor margen. De alguna
manera en el proyecto, ese punto de vista no lo consideramos muy re-
levante, porque después de eso 750 PYMES fueron apoyadas con mas
de 200 millones de ddlares en exportaciones. O sea que el modelo se
replicé en otros sectores como el de cueros, eléctricos y textiles. Les
sirvi6 a las compafiias y es un modelo, sobre esa experiencia, que vale
la pena compartir con ustedes.

En el post embarque tenemos al “SUPPLIERS CREDIT TRADITIO-
NAL” y el “BUYERS CREDIT”. Pero de lo que yo quiero hablar es del
“EXIM AUTOMATICO”, que es un limite de crédito que les vamos a
dar a los bancos en el exterior. Tenemos algunos bancos con los cuales
ya estamos empezando a trabajar. Lo que comentaba es que estuvimos
hace poco en Buenos Aires haciendo una presentacion de ese producto
a la banca local. Nos parece que el producto puede ser interesante,
porque es una manera de financiar al importador. Se hace un contrato
“Master Agreement”, entre el BNDES y un banco en el exterior , puede
ser un banco no necesariamente del gobierno, donde el BNDES tiene
el riesgo politico y el riesgo local del importador lo tiene el banco en el
exterior.

Es una condicion financiera que se hace con procedimientos muy &agi-
les, desde el momento que tenemos un “Master Agreement” con los
bancos, las PYMES locales pueden comprar productos o bienes de ca-
pital con un sistema muy &gil. Toda la burocracia de cartas de crédito,
cambio y pagares, se reduce casi que a cero, porque es la relacion entre
esa PYME y su banco la que le permite la gran agilidad al proyecto.
Por lo tanto nos parece que va ser el principal producto que vamos a
desarrollar para las PYMES en Sudamérica. Lo que yo queria reforzar
un poco en esta presentaciéon eran los términos de apoyo a la acciéon
internacional.

Gracias.
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Redes Empresariales para la Internacionalizacion: Caso
Colombiano

Sra. Gloria Liliana Correa’

Al presentar el caso colombiano queremos dar a conocer de manera
esquematica la experiencia construida por Fundes desde hace mas de
cinco afios cuando se inicio la aplicacion de una metodologia propia
para la creaciéon de Redes Empresariales cuyo objetivo es facilitar la
internacionalizaciéon de empresas PYMES.

Analizando cada uno de los ejercicios conformados es necesario reco-
nocer las diferencias que se originan dentro de la implementacién y
por ello al aplicar la metodologia deben analizarse los resultados y las
diferentes proyecciones que se plantean en cada grupo, sin que se mo-
difiquen los pilares con los que deben crearse las alianzas estratégicas
para conseguir los resultados finales planteados; aliarse para aprender
juntos y agregar valor, ganando competitividad.

En el marco de la Asociatividad FUNDES ha venido desarrollando
ejercicios que le permite contar en forma permanente con metodolo-
gias ya probadas en campo.

Presentamos los pardmetros de inicio del proyecto. Es necesario tener
en cuenta los antecedentes econémicos y politicos del pais en el mo-
mento de iniciar la implementacién del proyecto, ya que estos condu-
jeron a buscar que las empresas participantes ganaran competitividad
para incursionar en nuevos mercados como parte de la respuesta ante
la apertura econdmica generada desde 1986. Se realizaron programas
de fortalecimiento dirigidos a las empresas de todos los sectores em-
presariales sin desconocer la situacion por la que pasaba el sector ban-
carioy el de la construccién.

Adicionalmente el proceso se torno dificil ya que muy pocas empresas
consideraban innecesario asociarse para minimizar los riesgos en las
exportaciones, ademds la baja preparaciéon exportadora minimizoé el
compromiso de las empresas en la participacion dentro del programa.

! Directora de Proyectos Integrales en FUNDES
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Metodolégicamente el ejercicio puede ser aplicado a pequefias y me-
dianas empresas. Para el caso de las microempresas debe ofrecerse una
preparacién antes de planificar la realizacion de alianzas estratégicas,
FUNDES considera que dichas empresas por su condicién de tamafio y
experiencia, requieren de otro tipo de fortalecimiento preliminar.

Atendiendo la condicién econémica del pais desde 1986 y como res-
puesta a las necesidades de las empresas, se desarrollaron iniciativas
de fortalecimiento aisladas, promovidas por diferentes entidades me-
diante la implementacion de programas sin que estos se apoyaran entre
si. En 1998 se inici6 por parte de Proexport el programa EXPOPYME,
constituyéndose como un ejemplo de una alianza publico-privada, di-
cho programa busca de manera integral que cada una de las empresas
participantes individualmente realice procesos de exportacién exito-
sos. hay que resaltar el tema de la individualidad, ya que el programa
se centra en preparar las empresas para que logre de manera competi-
tiva cumplir con procesos de exportaciéon. De acuerdo a lo establecido
por Proexport en las cifras, en los primeros afios de implementacion se
logré una cobertura destacada por el volumen de empresas atendidas.

GRAFICA 1

Total Empresas Atendidas

ETotal atendidas par afia

Para el 2009 la cifra disminuye por la dificultad existente para lograr
la participacion comprometida de las empresas con el propédsito de
exportar. No contar con empresas suficientes para cubrir la demanda
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genero un aprendizaje que corrobora la necesidad observada de mo-
dificar la estrategia de llevar empresas a exportar con valor agregado.

Estructura de EXPOPYME
.
FUNDES Colombia |FUNDES o
ESTRUCTURA EXPOPYME
————— EMPRESAS —————
L=\SE|E¢::¢J Preparacién Internacionalizacién
7~ Identificacién de 7~ Andlisis del 7 Construccién del Plan
la Demanda. Potencial exportador Exportador
— Identificacion de ~ Inteligencia de
la Oferta. Mercados 7 Plan de Accién
7 Visita Empresas. 7 Plan de Operativo  para la
e o Mejoramiento internacionalizacién
7~ Comité de Seleccién
(Proexport) > Implementacién de dellaflempresa
> Definicién Empresas Biejoras
>  Contratacién-Operador > Direccionamiento = Identificacion de
> Universidades Cooperacién y las Oportunidades
>  Compromiso-Empresas convenios comerciales
Bancoldex seleccionadas en el
proceso
| Capacitacién Gerencia del Cambio I

12 meses

De acuerdo a la estructura del programa? la seleccion de las empresas
se realiza de acuerdo al potencial de exportacion de las mismas, se re-
conoce un aprendizaje, al definir que todo proceso de fortalecimiento
debe hacerse partiendo de la demanda, ya como factor que facilita la
internacionalizaciéon de las empresas .Se considera obligatorio visitar
las empresas para reconocer su infraestructura y su oferta a manera
de validacion inicial, para trazar el plan de mejoramiento que debe
desarrollarse con las empresas. Parte de la preparacién se basa en los
resultados de una inteligencia de mercados.

En alianza con las universidades se logra que el empresario vuelva a
capacitarse y genere competencias, no solamente del hacer si no de
coémo gerenciar y desarrollar un cambio empresarial. Hasta planificar
el aumento de la oferta, que a veces era insuficiente para cubrir la de-
manda de grandes compradores.

2Grafica 2. Presentacion en ppt de la exposicion “Redes Empresariales para la Interna-
cionalizacién: Caso Colombiano”, (Diapositiva 9).

155




Las dificultades que actualmente tiene Colombia con sus relaciones
politicas y comerciales con los gobiernos vecinos minimizan las tran-
sacciones comerciales con mercados naturales (Venezuela y Ecuador).
Esto ha hecho que de manera reactiva se analice la posibilidad de incur-
sionar en nuevos mercados para incrementar las cifras de exportacion.

Analizados los resultados de los programas individuales y como com-
plemento a estos, se decide incentivar el paso a programas grupales
implementados en el marco de la asociatividad con el reconocimiento
de todos los beneficios asociativos, ya que para exportar se necesita
contar con musculo financiero, y desarrollar una plataforma de conoci-
mientos. Por lo tanto, se confirman, los beneficios de un proyecto aso-
ciativo, donde la filosofia esta basada en conseguir en forma grupal,
mayores y mejores resultados.

Al iniciar cada programa debe presentarse una promesa de resulta-
dos que haga reconocer la ganancia que le generara al empresario su
participacion para conseguir resultados empresariales que no pueden
lograrse de manera individual.

Una red es un mecanismo de cooperacion donde se participa de mane-
ra voluntaria. Como parte de una decisién estratégica para trabajar de
manera conjunta en la basqueda de objetivos, apoyados por los comi-
tés de trabajo internos que se conforman con el apoyo de los empresa-
rios, obligdndolos a participar en las decisiones. Hasta lograr que los
empresarios vayan por el mismo camino, con el fin de optimizar la a
cadena de valor.

Teniendo en cuenta que la problematica se repite en Latinoamérica
para la mayoria de los casos en las PYMES, se trabaja enfatizando en
reducir costos, flexibilizar la oferta, en ofrecer un portafolio integral,
disminuir los riesgos, en el momento de exportar por los tiempos esta-
blecidos para los reembolsos. La flexibilidad del ejercicio financiero de
las PYMES, toda vez que dificulta manejar los tiempos de exportacion.
En términos generales la red trabaja desde la proveeduria hasta el
cliente final, evitando intermediarios innecesarios, comprando de ma-
nera directa, consiguiendo economias de escala.

La duracion del proyecto es de trece meses para la primera fase de con-
formacion, durante este tiempo no se puede ir simplemente pensando
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en el cierre de ventas, si no en la preparacion competitiva para hacerlo.
Por lo tanto, es fundamental la conformacién de equipos de trabajo
s6lidos documentados con protocolos, apoyados por una Junta Direc-
tiva dentro del marco juridico creado durante la conformacién. Lograr
mayor solidez mediante la adquisicién de bienes de capital como inicio
de la inversion que hacen los empresarios. Se ha considerado de gran
importancia por efectos de consolidacién, asi como, realizar investiga-
ciones que permitan crear productos innovadores, participar en pro-
yectos para darle continuidad a los compromisos de los empresarios.

La experiencia acumulada desde el 2004 fecha en la que se inicio el
programa ha permitido realizar actualizaciones metodoldgicas rela-
cionadas con la convocatoria, selecciéon de las empresas y definicion
de los perfiles gerenciales, documentaciéon del proceso, para contar
con la participacién de empresas con un alto potencial y experiencia
exportadora ademds empresarios con posibilidades de invertir en el
nuevo negocio. Se debe enfatizar en la definicién y cumplimiento de
los principios de convivencia, donde cada miembro participante debe
cumplir lo pactado durante el proceso de conformacién, todo debe
quedar documentado para no modificar las reglas buscando benefi-
cios individuales, por eso la importancia de los reglamentos internos,
relacionados con el manejo y control de los fondos de operaciones, los
compromisos en la entrega y aporte y la calidad de productos.

Luego de definir las reglas se inicia la formulacién del proyecto es-
tratégico al que se va a dedicar la red, como foco del nuevo modelo
de negocio asi los empresarios identifican con claridad las metas y los
compromisos entendiendo el nuevo modelo de negocios de esta mane-
ra aclara que se esta uniendo para hacer una nueva empresa sin perder
la independencia. Esta nueva empresa debe ser atin mas competitiva
para incursionar en mercados internacionales més grandes que los ac-
tuales.

En la construccion de la red participan diferentes consultores especia-
listas, por temaéticas que van de la mano de otro consultor que es el li-
der y encargado de controlar de manera integral el cumplimiento de la
metodologia incluyendo la generacion de competencias de los empre-
sarios, para que se entienda que no solamente es la parte estratégica la
que debe definirse junto al modelo de negocio, también debe definirse
coémo interacttan sus empresas dentro en un contexto asociativo.
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FUNDES acttia como intermediario objetivo, por eso se enfatiza que
la co-construcién es fundamental con la participacion de todos. Y es
quien incluye dentro del proceso metodolégico toda la informacion de
la entidad ptublica, en este caso PROEXPORT, y la traslada al lenguaje
de los empresarios, porque a veces son diferentes los contextos en los
que se mueven. FUNDES sirve de medio, y debe ser objetivo dentro
del proceso. Es decir es guia y documenta los acuerdos que se presen-
tan a los empresarios para la respectiva aprobacién e incorporaciéon
dentro de los protocolos, ya que son los empresarios quienes toman
decisiones. Durante el proceso de conformacioén se presentan diferen-
tes alternativas como guias para que sean implementadas por los co-
mités de trabajo interno y se revisa periédicamente el cumplimiento de
los planes de acciéon mediante la definicién de indicadores

El contribuir mediante una buena preparacién de los empresarios para
que el proyecto aporte a la politica econémica del pais es considerado
como una buena practica

Actualmente en Colombia se cuenta con algunos direccionamientos,
por ejemplo: el documento COMPES como politica nacional de com-
petitividad que da las directrices para implementar proyectos asocia-
tivos, los cuales son dinamizados por diferentes actores, FUNDES ha
conformado Redes en las que han aportado recursos diferentes enti-
dades, el Distrito, la Cdmara de Comercio de Bogota, de igual forma
se han obtenido recursos de parte FOMIPYME para el desarrollo de
proyectos de fortalecimiento; FUNDES como dinamizador busca ac-
tores que puedan contribuir al cumplimiento de ese ejercicio. Lo que
significa que la alianza publico-privada permite facilitar que todos los
actores vayan en la misma direccion y cuenten con grandes aportes
como resultado de una sumatoria.

Toda la informacién debe ser validada con fuentes primarias, antes
de socializarla con los empresarios para que de forma preliminar se
entienda la necesidad y las exigencias del pais destino de las exporta-
ciones.

Se seleccionan los empresarios con un perfil definido, se requieren ge-
rentes visionarios, para asumir el riesgo de invertir, se espera tener una
vision grupal que los cohesione, incluyendo el componente de produc-
to adicionado al componente gerencial y de planeacién. Se consigue
una alianza entre el empresario, la entidad consultora y el gobierno.
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Las empresas PYMES estdn acostumbradas a trabajar el dia a dia, y
las Redes Empresariales son un proyecto a largo plazo por ello debe
incluirse una planeacion estratégica que permita determinar el norte y
generar conocimiento para lograr los objetivos trazados

Definir la Operatividad es importante para facilitar la implementacién
de los planes de accién, se facilita este trabajo al establecer mapas de
procesos que relacionan las dreas administrativas financieras, de pro-
duccion y comerciales se finaliza con la documentacion del plan de
internacionalizacién lo que permitira salir al mercado tomando deci-
siones estratégicas como empresario ya que el mismo se acerca a la
experiencia comercial al realizar misiones comerciales.

Gracias
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Acciones de cooperacion del SEBRAE para el desarrollo
de las micro y pequefias empresas regionales

Martim Moréas Neto!

Primeramente quiero felicitar a la Asociacién por sus 50 afios, agrade-
cerles por la invitacion hecha al SEBRAE para estar acd, integrando la
delegacion brasilefia en este foro tan importante de ALADI.

Voy a hablarles acerca de nuestro pais Brasil, la realidad de las micro
y pequefas empresas MIPYMES, y después voy a hacer algunas con-
sideraciones acerca de nuestra entidad SEBRAE (Servicio Brasilero de
Apoyo a las Micro y pequeias empresas).

En nuestro pais hay muchas maneras de atencién a las MIPYMES. Te-
nemos un ejemplo de las consultorias que son hechas en las MIPYMES
y empresas en las mds diversas areas de conocimiento como tecnolo-
gia, marketing y mercado, donde ademas tenemos un “call center”. Y
por otra parte estan nuestras oficinas, y las oficinas de nuestros cole-
gas. Hay muchas formas para que las MIPYMES tengan la atencién del
SEBRAE.

Hablando un poco més acerca de nuestro pais, entendemos hoy que
estamos mas preparados para afrontar los impactos de las crisis. Tene-
mos una mejor cotizacion en “Investiment Grade”, tenemos una baja
inflacién cerca del 5% anual, nuestras reservas en délares nunca fueron
tan elevadas con mas de 200.000 millones de dodlares, hay programas
muy significativos de inclusiéon econémica y social, hay un crecimiento
de las rentas en las clases CDE muy significativo, tenemos un signifi-
cativo aumento de las inversiones extranjeras en nuestro pais, tenemos
mayores inversiones publicas y privadas acerca del PAC (Programa de
Aceleracién del Crecimiento), hay una importancia muy significativa
de las MIPYMES, hay una mayor importancia en el proceso de integra-
cién regional y, por ultimo, menciono el rol del Estado.

! Asesor de la Superintendencia del SEBRAE (RS)
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GRAFICA 1

Representatividad de las MiPyMEs en Brasil

. esas formales* (99%) y
formales

® 56,1% de la fuerza de trabajo formal urbana

® 3.526.658 empresas formales
adhesion al simples

J

17 mil mipymes de las exportaciones

.

ision al gobierno

* Enero 2009

(Cual es la representatividad de las MIPYMES en el Brasil??

Hay 5 millones de empresas formales, esto en porcentaje es muy signi-
ficativo ya que corresponden al 99%, y hay 10 millones de informales.
Mas del 56% de la fuerza de trabajo formal es urbana. Representa el
26% de la masa salarial. Mas de 3 millones y medio de empresas for-
males estdn en una modalidad simple de constitucién de empresas, ya
que esto mejora la forma de trabajo. Tenemos, con datos de enero 2009,
maés de 17 mil MIPYMES en las exportaciones.

2Grafica 1. Presentacion en ppt de la exposiciéon “Acciones de cooperacion del Sebrae
para el desarrollo de las micro y pequefias empresas regionales”, (Diapositiva 6).
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GRAFICA 2

Creacion de Empresas en Brasil
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2005 472.213

490.538
PROMEDIQ

2006
467.046
529.419

Fuente: Departamento Nacional de Registro de Comercio

Ahora proporciono algunos datos acerca de la creaciéon de empresas’
de Brasil: en 2003 teniamos cerca de 470.000, después en 2005 casi
500.000, en 2007 mas de 500.000. Entendemos por eso que nosotros so-
mos un pais de emprendedores®.

GRAFICA 3

Un pais de emprendedores

« GEM 2007 — Global Entrepreneurship Monitor -
Brasil: 92 posicion

* 15 millones (12,8%) de brasilenhos entre 18 y 64
anos empresas hasta 42 meses (de 118 millones)

 Tailandia, Peru y Colombia tasas de
mas de 20 %

» Crece el emprendedorismo de
oportunidad y por mujeres

*Graéfica 2. Presentacion en ppt de la exposiciéon “Acciones de cooperacion del Sebrae
para el desarrollo de las micro y pequefias empresas regionales”, (Diapositiva 6).
*Grafica 3. Presentacion en ppt de la exposiciéon “Acciones de cooperacion del Sebrae
para el desarrollo de las micro y pequefias empresas regionales”, (Diapositiva 7).
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Desde el GEM (Global Entrepreneurship Monitor) del 2007, Brasil ocu-
pa la novena posiciéon en nuestro indice. Somos 15 millones de brasi-
lefios entre 18 y 64 afios, es decir 12.8 % de la poblacién es duena de
empresas, en casi 4 afios hemos logrado un total de 118 millones de
empresas. Es decir que hay una gran mayoria de jévenes que estan al
frente de las empresas en Brasil. Hay una tasa de crecimiento segin
el GEM més alta, de paises como Thailandia, Pert y Colombia, con el
indice de 20% de crecimiento. Hay un crecimiento muy relevante del
emprendedurismo por parte de las mujeres.

Pero las MIPYMES tienen también algunos problemas, como por ejem-
plo los limites de acceso por conocimiento, por crédito, por mercados,
problema de acceso a socios, servicios empresariales, principalmente
de innovaciones y tecnologia. En nuestro pais tenemos un promedio
de 25 dias para abrir un negocio o empresa formal.

Hablando un poco del SEBRAE, nuestra misién es promover la com-
petitividad y el desarrollo sostenible de la micro y pequefia empresa,
fomentando el emprendedurismo.

Un poco acerca de la historia, del SEBRAE, fue creado en 1972 como
CEBRAE, por la Secretaria de Planeamiento de la Presidencia. En 1990
a través de una ley federal se crea el SEBRAE que es un servicio au-
tonomo sin fines de lucro y de derecho privado. Nosotros no somos
una entidad gubernamental, somos una entidad privada que todavia
administra recursos publicos. Los recursos son provenientes de una
contribucion obligatoria de 0.3 por ciento, calculado sobre la base de
los salarios de las empresas formales y que abonan a sus trabajadores
en los sectores de industria, comercio, servicio y transporte.

¢Cual es la gobernacion del Consejo del SEBRAE? Tenemos a casi to-
das las principales entidades en nuestro Consejo. el Ministerio de De-
sarrollo, Industria y Comercio, la Asociacién Brasilera de Instituciones
Financieras, las Confederaciones de Industria, Agricultura y Comer-
cio, la asociacién de comerciales y empresariales, AMPROTEC, AM-
PEI, el Banco do Brasil, Caja econémica federal, la asociacion brasilefia
de SEBRAE ABASE, la financiadora de estudio de proyectos y BNDES.

Cual es el rol del SEBRAE? En el escenario de las MIPYMES, el SE-
BRAE desarrolla acciones de apoyo a las MIPYMES, en su acceso a
mercados, capacitacion empresarial, acceso a tecnologia, apoyo a la
innovacion y acceso a los servicios financieros entre otros. E1 SEBRAE
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acttia en la construccién de un entorno mas favorable para emprender,
donde se tiene la ley general de las MIPYMES, la ley de la innovacién
para compras publicas y la sociedad de garantias de crédito.

¢Cudl es la infraestructura en Brasil? Tenemos 28 sedes propias en las

capitales de los estados y mas de 800 centros de atencién con nuestros
s0cios.

GRAFICA 4

Estrategia de Intervencion Integral

Orientacién
Empresarial
Gestion Individual y
Empresarial Colectiva
y Movilizaciéon y
Organizaciéon
Empresarial

Resultados

Cultura de la
Cooperacion

Acceso a Servicios Tecnologia
Financieros e Innovacién

Acceso a
Mercados

Tenemos una estrategia de intervencién que es integral®. Teniamos una
orientacion empresarial, que es tanto individual como colectiva, ha-
ciendo una gestién empresarial y cultura de cooperacién. Fortalecien-
do el acceso a servicios financieros, mercados, tecnologia, innovacién y
una movilizacion y organizacion empresarial. Todos estos juntos para
generar resultados para las MIPYMES.

°Graéfica 4. Presentacion en ppt de la exposiciéon “Acciones de cooperacion del Sebrae
para el desarrollo de las micro y pequefias empresas regionales”, (Diapositiva 15).

165




GRAFICA 5

Estructura matricial - Sebrae NA
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En la Grafica 5 se muestra una estructura matricial y base de atencion a
las MIPYMES®. Dicha atencién a las MIPYMES es a través de la cartera
de proyectos. Los proyectos se aplican a clientes de la forma indivi-
dual, como colectivo. En la linea horizontal tenemos las unidades de
conocimiento, la capacitacion, los servicios financieros, mercado tecno-
logia. En la vertical tenemos las unidades de atencién que pueden ser
individual o colectiva, colectivas a través de agro negocios, a través de
la industria y a través de comercio y servicios.

Tenemos una visién de la distribuciéon de las MIPYMES en nuestro
pais, hay una gran concentracién en el sur y sudeste del Brasil. Ahora
les comento algunos datos més, tenemos apoyo directo a mas de 2.500
proyectos de desarrollo de MIPYMES para cada real invertido, es un
promedio de 2,6 es invertido a través de instituciones sociales. En los
altimos 3 afios tenemos acerca de 850.000 participantes en cursos a dis-
tancia, mas de 6 millones de visitas, 1.4 millones de llamadas al “call
center”, 270.000 de atencion individual, casi 400 rondas de negocios y
casi 2.000 ferias y exhibiciones.

¢Grafica 5. Presentacién en ppt de la exposicién “Acciones de cooperacion del Sebrae
para el desarrollo de las micro y pequefias empresas regionales”, (Diapositiva 16).
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¢Cuales son los productos y servicios? Tenemos cursos y charlas que
pueden ser presenciales o a distancia, informacién en consultoria indi-
vidualizada en gestién, innovacién y mercado, publicaciones, libros,
manuales, cds guias, promocioén de eventos y premiaciones a jévenes,
mujeres o alcaldes emprendedores.

Nuestras formas de atencién, como ya mencioné es individual, ademas
de 800 centros de atencién con web, radio, tv, call centres, publicacio-
nes, cds, dvds, etc.

Y la colectiva que es a través de proyectos que faciliten la articulacion
productiva y la asociatividad empresarial.

Tenemos una segmentacion, para una atencién individual, por el ci-
clo de vida de las MIPYMES. Tenemos los potenciales emprendedores,
después los candidatos a empresarios, empresas constituidas de 0 a 2
aflos y empresas con mds de 2 afios.

Después tenemos el ciclo de atencion colectiva, que son los grupos de
las empresas, los nicleos sectoriales, los aglomerados productivos lo-
cales APL’s, las cooperativas, los proveedores de grandes empresas,

cadenas de valor, los consorcios de exportacion y la red de empresas.

Muchas gracias.

167







EI MERCOSUR y la Integracion Productiva

Embajador Hugo Varsky*

Gracias a la ALADI por la invitacion al evento asi como la oportunidad
de que podamos hacer una intervencién, para comentar brevemente
los lineamientos en que estd trabajando hoy el MERCOSUR, en rela-
cién a los temas de integracion productiva.

Nos gustaria comenzar manifestando algo que todos vivimos, pero es
bueno ponerlo en el centro del andlisis, y es la crisis mundial. Una
crisis profunda, estructural y aguda que necesita reaccién con replan-
teamientos de los paises de las regiones que lo estamos viviendo. Efec-
tivamente el debate central estd girando alrededor de cémo vamos, en
América Latina, a complementarnos entre nosotros frente a esta com-
pleja situacion mundial. Por eso nos parece particularmente oportuna
la convocatoria a este evento, a este debate de reflexion.

En segundo lugar, si ustedes ven en los periédicos de hoy, en la reu-
nién bilateral entre la Argentina y el Uruguay, si bien los temas de la
pastera ocupan un lugar importante, el tema central del trabajo bilate-
ral es la integracion productiva o asociatividad.

Hace un par de meses, con Pablo Villar, que es el Director Nacional de
las PYMES en Uruguay, estuvimos en Extremadura en un evento con las
PYMES europeas, y nos encontramos con temas muy similares, con el
99% de las empresas PYMES, y también con la preocupacion de lo que
esta crisis va significar para la pequefia y mediana empresa europea.

Entonces sobre esta base, si hay una conclusion global que correspon-
diera presentar, es que nadie puede hacerle frente a la crisis, solo. No
hay pais grande, pequefio o mediano que pueda hacer sélo, frente a
esta crisis. De manera que los fenémenos de integracion se van mul-
tiplicando, van encontrando sus propias formas. La propia lucha de
intereses que componen una integracion se agudiza cuando la integra-
cion regional pasa a ser imprescindible. De modo que la integraciéon
como herramienta no estéd en debate, lo que si estd en debate es con qué
modelo y actores centrales vamos a construir la integracion.

!Hugo Varsky: “Embajador, Coordinador General de Integracién Productiva y Pymes
del Ministerio de Relaciones Exteriores y Culto.

169




Si quisiéramos rdpidamente sintetizar con una mirada o visién, diria
que los paises se juntan, se integran para hacerle frente a las asime-
trias con el mundo. Pero ademéds nos encontramos con las asimetrias
con los socios y las asimetrias hacia el interior de los paises. De como
manejemos esas tres asimetrias: con el mundo, con los socios y hacia
adentro, seguramente delineara el modelo de integracion que estare-
mos construyendo. Por eso hay distintos modelos y por eso hay lucha
de modelos, actores y sectores econdémicos. Por eso nos preguntamos
(Cual es el rol de la pequena y mediana empresa en este proceso?

Nosotros en América Latina, y en el sur de América Latina, tenemos
una particularidad que vale la pena resaltarla, aqui se encuentra el se-
nador Reynaldo Gargano, el Ex Canciller del Uruguay y actual presi-
dente del CEFIR, él lo mencioné y siempre plante6 que tenemos todo
lo que el planeta necesita, alimentos, agua dulce, tenemos minerales,
tenemos biodiversidad, tenemos energia, tenemos de todo. La condi-
cién es que estemos juntos, que sepamos sumar y agregarle valor a esa
riqueza. ;Y quien puede agregarle valor a esa riqueza? El que puede es
nuestro aparato productivo ;y cual es nuestro aparato productivo? Ese
99% que hemos visto acd, esas micro, pequefias y medianas empresas.
Ese es nuestro aparato productivo que debe agregar valor y debe na-
turalmente encontrar algtn tipo de apoyo de otra naturaleza, por que
recién escuchabamos a SEBRAE con todo lo que tiene planteado y con
todo ese esfuerzo. ; Ustedes saben que si sumamos todos los “SEBRAI-
TOS” de América Latina, los recursos destinados, segtin la CEPAL, no
superan al 0.02% del producto bruto interno de nuestros paises?

Entonces vale la pena decir, crisis= urgencia= respuesta del aparato
productivo, ;y que hay que poner detras de ese aparato productivo?
Ademas hay que promover algunos de los temas centrales como el
de la asociatividad. Quiero decirles que en el MERCOSUR recién en
el 2008 retomamos lo que fue el origen del MERCOSUR, que fueron
justamente los temas de asociatividad y complementacién. En el 2008
se aprueba el primer programa de integracién productiva del MERCO-
SUR, que crea el Grupo de Integraciéon Productiva, junto con otras dos
Decisiones muy importantes. La creacién del FOPYME, un fondo de
garantias, para garantizar el financiamiento de las pequenas y media-
nas empresas que se asocien en el MERCOSUR. Este es un tema muy
importante, aca esta Alfredo Riera, que preside el sistema de garantias
venezolano que seguramente tendrd algunas cuestiones que comentar,
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o Alina Lopez de la SEPYME, que esta encabezando este trabajo que
consideramos muy importante.

La tercera decision en ese momento fue crear el Programa de Marco
de Ciencia Tecnologia e Innovacién, es decir integracién productiva,
financiamiento, ciencia tecnologia e innovacién orientado a cadenas
de valor y proveedores de manera asociativa entre las empresas de los
distintos paises.

Quiero decirles brevemente en que punto estamos: en la préxima
Cumbre del MERCOSUR, que es el proximo mes de agosto en San
Juan, en la Argentina, se presenta el portal empresarial generado por
este Grupo de Integracion Productiva. Este portal empresarial es inspi-
rado y enmarcado en un observatorio de caracteristicas similares como
preocupacién que present6 la CAN en el dia de ayer. Este portal ya se
lanza con tres bases de datos que consideramos sustantivas. En primer
lugar, tenemos a todos los organismos que se ocupan del apoyo a la
pequena y mediana empresa en el MERCOSUR, particularmente en
los programas de internacionalizacion. En segundo lugar la norma-
tiva legal empresarial, hoy un empresario en el MERCOSUR no tiene
acceso a la informacién sobre la legislaciéon de contratos y propiedad
intelectual, laboral fiscal, aduanero, etc. El tercero tiene que ver con los
clusters. ;Dénde estan los claster en el MERCOSUR? Ahora habra hay
una identificacion y ubicacion.

Estamos trabajando en asociatividad en algunos temas particulares
como ser el mecénico y metalargico, dirigido por las cuatro cdmaras
de los cuatro paises del sur, y después con un trabajo muy fuerte con
relacion al campo subregional. Acd se menciond, y nos parece muy im-
portante efectivamente, que hay un acuerdo del Grupo de Integraciéon
Productiva de Las Misiones, que nuclea la provincia de Misiones en
Argentina, el sur de Brasil, el sur de Paraguay y ahora se va extender
hacia mas al sur de Argentina y el Uruguay. Eso lo esta encarando el
CEFIR y con el respaldo de la CAF la idea es trabajar en el territorio,
un tema sustantivo, y por eso nos parecié ademads, muy interesante
la intervenciéon de Pro-Cérdoba con el interés de actuar rapidamente.
En ese sector estamos trabajando muy fuertemente con un centro de
asociatividad empresarial, por que el tema de la integracion, las su-
bregiones y las fronteras nos parecen un tema muy pero muy sensible.
Las fronteras fueron hechas para dividirnos y lejos de las poesias como
alguien dijo por aqui. Para poder romper esas divisiones hay mucho
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trabajo por hacer, mucha legislacion compleja que resolver. Y ahi nece-
sitamos a las micro, y a las cooperativas que juegan un rol fundamental
en todas esas zonas.

Estamos trabajando en lineas de asociatividad, en cadenas de proveedo-
res de petréleo y gas y automotriz con financiamiento del FOCEM, metal
mecanica y metalurgia, madera y muebles, trabajando por las iniciativas
del Uruguay en energia edlica de manera conjunta, en agroquimicos, los
que tiene que ver con fitosanitarios, en aviacion han aparecido temas
muy importantes de medianas empresas y naturalmente estamos avan-
zando en turismo. De modo que, hay una decisién politica, hay medidas
que se estan tomando y estamos trabajando en estas lineas.

Un par de comentarios, en el tema de las redes, no hay un mecanismo
que supere una red, por que si hay algo que necesitamos en la asocia-
tividad internacional, con la inexperiencia que ademés tenemos en los
sectores privado y publicos en la asociatividad internacional, son las
redes que juegan un papel fundamental en la construccion de las pistas
de aterrizaje para poder conocerse y trabajar.

Ayer en una filmina que present6 PACPYMES, hay una frase que decia
“maés vale articular que centralizar”. Vean, en mi opinion si hay algo
que genera el subdesarrollo es la desarticulacién a nivel nacional e in-
ternacional. Estamos desarticulados, las redes pueden ayudarnos a arti-
cular, este es un tema absolutamente central por parte de los observato-
rios, por parte de las organizaciones como el SELA, IBERPYMES, como
la CAF, como el CEFIR, la Cooperacién Espafiola, las consultorias que
se mencionaban ayer, es decir, el tema de las redes ayuddndonos a fa-
cilitar la asociatividad y la complementacion entre nuestras empresas.

(Que esperamos de la ALADI? Esperamos que del debate surjan ideas
que ayuden a respaldar este proceso de integraciéon productiva. Ha-
cia el mediano plazo, como mencionaba el Ministro Federico Villegas,
el 2019, pero también en el corto como nos ayudan en asociatividad,
como nos ayudan en mecanismos en sistemas de pagos que tienen,
como otros mecanismos que pueden ser de enorme utilidad para avan-
zar en la integracién productiva.

Acepten entonces a nombre del Grupo de Integracion Productiva del
MERCOSUR el agradecimiento de tener la oportunidad de esta pre-
sentacion y el éxito en esta iniciativa tan oportuna.

Muchas gracias.
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Palabras de clausura del sefior Subsecretario de Coope-
racion, Asistencia Técnica y Apoyo a los PMDER,

Ec. Oscar Quina

Muy buenos dias a todos. Hoy nos tocé abordar una temética muy
interesante como son las MIPYMES y las Alianzas Pablico-Privadas y
tuvimos el privilegio de contar con exposiciones e intervenciones del
mas alto nivel. Quiero darles las gracias en nombre del Secretario Ge-
neral y de toda nuestra institucién a todos los organismos regionales y
subregionales, representantes gubernamentales y del sector privado y
a todos los que siguieron la transmisién por Internet por participar y
colaborar en hacer de este evento un éxito rotundo.

Quiero manifestar mi satisfaccién por el desarrollo positivo de esta im-
portante actividad. Considero que este tipo de eventos son un ejercicio
enriquecedor donde podemos encontrarnos, conocernos, intercambiar
experiencias y planificar acciones en conjunto para el futuro. Las MI-
PYMES juegan un rol fundamental en el proceso de integracién latino-
americano y es por esto que la ALADI considera que debemos aunar
esfuerzos entre todos los organismos regionales y subregionales y los
sectores publicos y privados de nuestros paises para que juntos, poda-
mos desarrollar un trabajo efectivo de apoyo a la internacionalizaciéon
de las MIPYMES.

La ALADI es el principal mecanismo de acuerdos comerciales en la
region que brinda oportunidades de diversificacion y de exportacién
para las MIPYMES, pero estos acuerdos comerciales deben ser com-
plementados con otros elementos como lo son: la productividad, la in-
novacioén, el financiamiento, la construccién de asociatividad y redes
y la creacion de sinergias estratégicas entre el aparato de politicas pu-
blicas y el emprendedurismo empresarial. Estas empresas son las prin-
cipales generadoras de fuentes de empleo de toda la region y es por
esto que debemos trabajar todos juntos para que nuestras MIPYMES
puedan acceder a nuevos mercados, crecer y sobre todo, contribuir al
bienestar de todos nuestros paises.

Muchas gracias a todos.
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FORO ALADI

ALIANZAS PUBLICO-PRIVADAS PARA LA
INTERNACIONALIZACION DE LAS MIPYMES.
INTERCAMBIO DE EXPERIENCIAS Y
MEJORES PRACTICAS

1. INTRODUCCION

El Foro ALADI: “Alianzas Publico-Privadas para la Internacionaliza-
ciéon de las MIPYMES. Intercambio de Experiencias y Mejores Practi-
ca”, se llevd a cabo en la sede de la Asociacion Latinoamericana de In-
tegracion, los dias 2 y 3 de junio de 2010, en cumplimiento a la decisiéon
adoptada por el Comité de Representantes a través del Acuerdo 295,
del 10 de marzo del corriente.

La inauguracién del evento estuvo a cargo del Sr. Embajador Regis
Percy Arslanian, Presidente del Comité de Representantes, y del Sr.
Embajador José F. Ferndndez Estigarribia, Secretario General de la
ALADL

El Foro fue una ocasion propicia para que diversos expertos de orga-
nismos e instituciones de cardcter regional, subregional y nacionales,
publicas y privadas, presentaran e intercambiaran experiencias en ma-
teria de alianzas publico-privadas como instrumento para la interna-
cionalizacion de las MIPYMES con representantes gubernamentales,
delegados de camaras empresariales y publico en general, tanto de
forma presencial como a través de la transmisién “on line” del evento.

Al Foro asistieron, de manera presencial, aproximadamente 60 partici-
pantes, cuya némina se adjunta en el Anexo, mientras que a través del
uso de la plataforma de “e-learning”, especialmente montada para el
evento, una suma superior a los 140 participantes.

Por otra parte, la moderacién del evento estuvo a cargo del Sr. Coordi-

nador del Grupo de Trabajo de Participacion de las Fuerzas Producti-
vas en el Proceso de Integracion, Sr. Federico Villegas.
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2. DESARROLLO DEL FORO

En la primera sesioén de trabajo, el Sr. Robert Devlin, Director del De-
partamento para la Gestion Pablica Efectiva de la Secretaria de Asun-
tos Politicos de la Organizacién de Estados Americanos (OEA) expuso
sobre las “Las alianzas publico-privadas para una nueva visién estra-
tégica del desarrollo”.

Para el segundo panel denominado “El enfoque regional y subregional
de las alianzas publico-privadas”, la Secretaria General, a través del
Sr. Pablo Rabczuk, Jefe del Departamento de Promocién del Comercio
y Desarrollo de la Competitividad se refiri6 a la incidencia de las MI-
PYMES en la estructura productiva y comercial de la regiéon y presentd
las herramientas disponibles en el marco de la ALADI para favorecer
su internacionalizacion.

Por su parte, el delegado de la Corporacién Andina de Fomento (CAF),
el Sr. Manuel Malaret, Director de PYMES, dio cuenta de las lineas
de acciéon de esta Institucion vinculada al financiamiento de las MI-
PYMES.

Mientras que, el Sr. Antonio Leone, Director del Programa SELA-
IBERPYME efectu6 una presentacion sobre la visién prospectiva de las
MIPYMES y las respuestas de esta institucion ante lo que calificé como
un futuro complejo y competitivo.

En otro orden, el Sr. Carlos Alarcén, Coordinador de PYMES y C&T
de la Secretarfa de la Comunidad Andina (CAN) expuso sobre la ex-
periencia de esta institucién en la construcciéon de esquemas de pro-
mocion del desarrollo de las MIPYMES en el ambito subregional andi-

no, enfocando su atencion en el denominado Observatorio Andino de
PYMES (OBAPYME).

Dando inicio al panel 3, “Experiencias de alianzas publico - privadas
orientadas a la internacionalizacién de las MIPYMES”, el Sr. Nicola
Minervini, Director de International Marketing Consulting, presentd
las “Alianzas Publico-Privadas y los Consorcios de Exportacion (El
modelo S.I.P.E - Sistema Integrado de Promocién de Exportaciones).

A continuacién, el Coordinador General de COMPITE, Sr. Santiago
Macias, present6 la experiencia de su instituciéon como un caso exitoso
de alianzas publico-privadas y abogé por el establecimiento de una
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red de consultoria y capacitacion para el desarrollo de la competitivi-
dad en América Latina.

También, el Sr. Daniel Urcia, Director de Pro-Cordoba, detallé la ex-
periencia de su agencia como un caso exitoso de una alianza publico-
privada para la promocién de exportaciones a nivel subnacional.

En el mismo panel, el Sr. Pablo Darscht, Director de UE-PACPYMES se
refiri6 a las “Experiencias de alianzas puablico-privadas orientadas a la
internacionalizacién de las MIPYMES”.

En otro orden, el Sr. Guillermo Graziani, Director del BNDES Uru-
guay, hizo referencia a la experiencia e instrumentos que dicho banco
cuenta para apoyar la internacionalizacién de las PYMES.

Por su parte, la presentacion de la experiencia colombiana en la cons-
truccién de redes empresariales para la internacionalizacion, estuvo a
cargo de Sra. Gloria Liliana Correa, Directora de Proyectos Integrales
de FUNDES.

En relacion con las “Acciones de cooperacion del SEBRAE para el de-
sarrollo de las micro y pequefias empresas regionales”, el Sr. Martim
Moras Neto, de la Superintendencia del citado organismo brindé un
panorama de las mismas.

Mientras que, el Embajador Hugo Varsky, Coordinador General de In-
tegracion Productiva y Pymes de la Cancilleria Argentina, se refiri6 a
las acciones que en el marco del Grupo de Trabajo de Integracion Pro-
ductiva viene desarrollando el MERCOSUR.

A lo largo de las jornadas, los participantes tuvieron oportunidad de
intercambiar criterios y realizar consultas a los expositores, lo cual en-
riquecio el nivel del Foro y las conclusiones del mismo.

Con base en las distintas presentaciones, la Secretaria General de la
ALADI publicara un libro.

3. CIERRE DEL FORO

Se destaco el cumplimiento de los objetivos previstos del Foro como
una primera etapa para intercambiar visiones y conocer las experien-
cias sobre la tematica.
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Asimismo, se efectud una sesion de intercambio de criterios y reflexio-
nes en la que participaron los expositores junto con los Responsables
Gubernamentales MIPYMES de los paises miembros y los delegados
del Consejo Asesor Empresarial Etapa MIPYMES, a los efectos de con-
siderar el rol de la ALADI como instrumento facilitador de la interna-
cionalizacion de las MIPYMES de la regién, en un marco de alianzas
publico-privadas.

A modo de sintesis, se enumeran a continuacién las principales ideas
vertidas por los participantes:

- La ALADI como articulador regional de los esfuerzos que en materia
de MIPYMES se estan desarrollando en la CAN y el MERCOSUR, asi
como en otros organismos que atienden la tematica planteada en la re-
gion. A tales efectos, se plante6 la posibilidad de realizar una reunién
de las diferentes Secretarias Generales.

- Impulsar desde la ALADI la creacion y consolidacion de alianzas
publico-privadas, asi como redes de apoyo, destinadas a aumentar la
participacion de las MIPYMES en el comercio regional y en el proceso
de integracion.

- Promover en el marco de ALADI la cooperacién entre las institucio-
nes regionales, subregionales, nacionales y subnacionales publicas y
privadas, dentro y entre los paises miembros, para potenciar las accio-
nes a favor de las MIPYMES.

- Explorar la posibilidad de contar con un foro permanente en donde
distintos actores aborden diferentes temas vinculados a la problemé-
tica de las MIPYMES, tales como capacitacioén, asociatividad, financia-
miento, compras publicas, comercio exterior, entre otras.

- Reafirmar la conveniencia de contar con una base de datos que per-
mita conocer la situaciéon de las MIPYMES en relacién con su participa-
cién en el comercio exterior.

- Aumentar la difusiéon de las oportunidades de negocios que se gene-
ran a partir de los acuerdos vigentes, a los efectos de lograr un mejor
aprovechamiento de los mismos y atenuar algunas de las dificultades
de insercion de las MIPYMES en el comercio regional. En particular, se
destaca la importancia que la ALADI se encuentre presente en ferias
y eventos.
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- Impulsar las reuniones que en materia de instrumentos financieros
dedicados a la internacionalizacién de las MIPYMES se desarrollaran
en el ambito de la ALAD], asi como la importancia de las vinculadas a
los sistemas de garantias.
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PROGRAMA FORO ALADI

“ALIANZAS PUBLICO - PRIVADAS PARA LA INTERNA-
CIONALIZACION DE LAS MIPYMES. INTERCAMBIO DE
EXPERIENCIAS Y MEJORES PRACTICAS”

Miércoles 2 de junio
08:30 Registro de participantes

09:00 Inauguraciéon de la Reunion a cargo de la Sefior Embajador Re-
gis Percy Arslanian, Presidente del Comité de Representantes y el Se-
fior Embajador José Félix Fernandez Estigarribia, Secretario General de
la ALADL

09:15 Establecimiento de los lineamientos para el desarrollo de la
reunion por parte del Ministro de la Representacion Argentina ante
la ALADI y el MERCOSUR Sefior Federico Villegas, Coordinador del
Grupo de Trabajo sobre Participaciéon de las Fuerzas Productivas en el
Proceso de Integracion.

Panel 1: Las alianzas puablico - privadas como herramientas para la
internacionalizacién de las MIPYMES

09:30 Exposicion - Las alianzas publico - privadas para una nueva
vision estratégica del desarrollo - a cargo del Sr. Robert Devlin - Di-
rector, Departamento para la Gestiéon Puablica Efectiva. Secretaria de
Asuntos Politicos de la OEA

10:15 Preguntas

10:30 Receso
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Panel 2: El enfoque regional y subregional de las alianzas publico -
privadas

10:45 Exposicion - ALADI como aliado en la Internacionalizacién de
las MIPYMES - a cargo del Sr. Pablo Rabczuk, Jefe del Departamento
de Promocién del Comercio y Desarrollo de la Competitividad de la
Secretaria General de la ALADI

11:05 Exposicion - Lineas de acciéon de la CAF en el financiamiento a
la MIPYME - a cargo del Sr. Manuel Malaret, Director de PYMES de la
CAF

11:25 Exposicion - Vision prospectiva de las Pymes. Respuestas ante
un futuro complejo y competitivo - a cargo del Sr. Antonio Leone, Di-
rector del Programa SELA-IBERPYME

11:45 Exposicion - Experiencia de la CAN en la construccién de es-
quemas de promocion del desarrollo de las MIPYMES - a cargo del Sr.
Carlos Alarcén , Coordinador de PYMES y C&T de la Secretaria de la
CAN

12:05 Preguntas

12:30 Almuerzo Libre

Panel 3: Experiencias de alianzas puablico - privadas orientadas a la
internacionalizacién de las MIPYMES

14:30 Exposicion - Alianzas Pablico-Privadas y los Consorcios de Ex-
portacion (El modelo S.I.P.E) - a cargo del Sr. Nicola Minervini - Direc-
tor de International Marketing Consulting

15:00 Exposicion - PYMES: construyendo un futuro. Propuesta para
la integracién de una Red de Consultoria y Capacitacién para el Desa-
rrollo de la Competitividad en América Latina - a cargo del Sr. Santia-
go Macias, Coordinador General de COMPITE

15:20 Exposicion - Alianza publico-privada para la promocion de ex-
portaciones. Experiencia subnacional: Agencia ProCérdoba - a cargo
del Sr. Daniel Urcia, Director de Pro-Cérdoba

15:40 Preguntas
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15:55 Receso

16:10 Exposicion - Experiencias de alianzas publico-privadas orien-
tadas a la internacionalizacién de las MIPYMES - a cargo del Sr. Pablo
Darscht, Director de UE-PACPYMES

16:30 Exposicion - Experiencia del BNDES en el apoyo a la internali-
zacion de las PYMES - a cargo del Sr. Guillermo Graziani, Director del
BNDES Uruguay.
16:50 Preguntas

17:15 Cierre del primer dia a cargo del Coordinador Ministro Federi-
co Villegas

Jueves 3 de junio

09:00 Exposicion - Redes Empresariales para la Internacionalizacion:
Caso Colombiano- a cargo de la Sra. Gloria Liliana Correa, Directora
de Proyectos Integrales en FUNDES

09:20 Exposiciéon - Acciones de cooperacion del SEBRAE para el de-
sarrollo de las micro y pequefias empresas regionales - a cargo del Sr.
Martim Moras Neto, Superintendencia del SEBRAE (RS)

09:40 Exposiciéon - La integracién productiva en el MERCOSUR - a
cargo del Embajador Hugo Varsky, Coordinador General de Integra-

ciéon Productiva y Pymes, Cancilleria Argentina

10:00 Espacio de anélisis y reflexién sobre posibles acciones para pro-
mover las alianzas publico - privadas en el ambito regional

11:30 Receso
11:45 Coordinador presenta las conclusiones y Clausura del Foro

12:00 Almuerzo libre
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