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ERIOS DE SELECCION DE PYM,ES
EXOENENCIAS Propiasyajenas
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SNECSREXDETIENCIAS propias se refieren a cuestlones vistas en el
Pwnﬂ (CABA); Programas: sectoriales de exportacion SICPYME;
_I( OINUEYOS exportadores pymes permanentes PBA y Desarrollo
xartadores pymes C. Rivadavia.

L' El_as ajenas fundamentalmente el Programa PIPE — Espana —
:—" ~1997/2013 y los diversos programas de CORFO Chile.

* No hay una receta Unica, pero lo mas importante sera observar si
realmente hay motivacion en la direccion y potencial capacidad
exportadora mas alla de si ha exportado o no.




Slilenes de Seleceion (2)

G HIIPESHS U OS CHIEEROS CoMmorguTa ™= cor gradorderdetallerque
VEIEIN os lUego — se puede elaporar una grllla de aspectos d
fonrf gue serviram para establecer “um pasa no pasa”
‘ensable para. no- derrochar recurses fiscales, no hacer
PEdErtiempo a firmas pymes y orientar la labor de las entidades
iETapoye con experiencia en la materia.
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e sapetectarlas motivacion para internacionalizarse de quienes dirigen
= |a pyme es clave, porgue la experiencia indica que frente a los

primeres obstaculos, muchas firmas abandonan el intento.

Detectar la capacidad exportadora es mas importante que si la
firma pymes ya exporto algunas veces o participo de acciones de
promocion comercial, pues esa capacidad ya desarrollada es la
gue dara sustento en el futuro a una corriente exportadora
permanente.




SlilEnes de Seleceion (3)

JElidIEN €S conveniente: definir ciertos requisitos minimos: para
Vi a SRcluir en programas de capacitacion, asistencia técnica .
uilegEraiinmas por ejemplo muy peguenas, gue por mas que Se
lee 1nden diversas herramientas de apoyo, no pedran asumir los

GOy mpromisos y obligaciones propios de los mercados externos.
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r"—'-'_ __to A0S pPaso en les programas sectoriales donde la seleccion fue
== =Jabil y asi tuvimos en algunos sectores, mipymes de dos
= persenas, sin facturacion verificable y a contrario sensu
subsidiarias de ET con facturacion de empresa mediana. Esto
obedecio a que en los criterios no hubo participacion de
entidades de apoyo y fueron definidos o “no definidos” por el

sector publico involucrado.




de seleceion (49

ntre‘ @51 reguIsItes minimos a cumplir — Programa PBA 'y Comodoro - se
IEUEnan:
rmo radicadas, con actividad principal y domicilio legal en la
JlJrT diccion!

2 Proc uctora de bienes y servicios exportables.

e exportadoras 0 exportadores ocasionales por montos menores a
= U8S/ano. Pueden participar firmas cuyos productos hayan sido

= -:::' ‘?adqwrldas en MI para su X por terceros.

._:l.

—— & [acturacion no inferior a $ 500.000.- y no menos de 5 personas que
~ _ trabajen en la. misma, incluidos propietarios y socios (Esto es menos que
& calificacion de F. Observatorio Pyme pero sirve para incluir servicios)

Con dotacion de recursos compatible con una estrategia exportadora de
mediano/largo plazo: infraestructura, capital, recursos humanos y de
organizacion.

Clara y explicita decision por parte de la direccion de involucrarse en un
proceso: de transformacion estructural como es la internacionalizacion
gue generara nuevas oportunidades y también amenazas.




de seleceion (5)

SINPEsE) |0s! pPrimEros: requisitos hay' luego un cuestlonarlo — parte del
rruf surger del APE espanol denominado “autodiagnostico de

cePecicanl exportadora” gue em unas quince preguntas de rapido
JJeryﬂo PErmIte conocer aptitudes de la pyme para ingresar a un
_rama

—— ue se le pregunta: Productos gue considera exportables; participacion
;-s-@e No en| actividades de promocion incluido el envio de muestras o
= = Exportacion ocasional; porque considera adecuado incursionar ahora en
— otres mercados y si lo intent6 antes y como lo fue; que ventaja tienen
| Suis productos. vis a vis la competencia; con quienes compiten solo
locales o también extranjeros; capacidad instalada disponible,
Integracion del personal; superficies del local; adaptabilidad del
producto a requerimientos del exterior, si posee clientes exigentes en
materia de calidad, certificaciones de planta o producto; si posee
certificaciones técnicas; si tiene marcas; si tiene pagina Web y como la
usa; que credito otorga y que recibe, si opera con bancos a credito y
cOmo; Si participaria en proyectos asociativos; si conoce Yy utiliza
programas publicos.




derseleceion - CenclusIenES

Tody 'Programa de Promocion gue Incluya herramientas de
grnorle- , asistencia tecnica, tutoria y acciones especificas de
PIGIIGLION comerC|aI debe necesariamente Incluir adecuades
SILEIIES Ee seleccion de las Pymes participantes
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I Estos podran ser mas 0 menos especificos Yy exigentes
'dependlendo de los objetivos buscados, pero la propia

. experiencia Indica que habra menor perdida de esfuerzos y
Fecurses cuanto mejor definidos se encuentren.

® En este sentido ocurre algo similar a los instrumentos de apoyo
para las Pymes, estos funcionan adecuadamente si estan
realmente previstos para estas: definido el universo de alcance,
simplificado los mecanismos de acceso, transparentada su
ejecucion, verificado el grado de utilizacion y relacion C/B




ENUEEUES e apoeyo,all comerncionntermacional™
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IEREXPEEncia actumulada a traves, de la ESTB, 1a UNTREE 'y
d SgErel ambito det SSDE antes SS de la Produccion de la CABA
OETS f_é lierdesder|a praxis evaluar el papel gue juegan las entidades
l oyo al' cemercio internacional.

_ ﬁ——rﬁ- *mteracuon entre el sector publico — diversos niveles — y las

== toda la ejecucion de un Programa en quienes son especialistas en

Un-tema, estos nutriendose de la actualizacion constante de su
conocimiento y las pymes de la experiencia acumulada de las
entidades.

De los casos vistos en los ultimos afnos he tomado los PSE porgque
permitieron a mi entender aprehender la evolucion de sectores a
traves de casos de pymes integrantes de los mismos.




L W
EUEEES de apoyo all comercio.
ILETIIE C|onal (2)
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SMBOSRESE en’ que la ESTB actuo’ conjuntamente con Deloitte
PEMMILEreN a traves de entrevistas y cuestionarios a empresarios
PYIMESH ermar un cuadro de situacion de cada sector (FODA) vy
rJ@—" en particular.
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“Se Ilevaron a cabo cursos de capacitacion para pymes no
"'exportadoras Y exportadoras se trajeron expertos del mercado
- 0bjetive definido y se organizaron misiones inversas.

e Se obtuvieron conclusiones relevantes para el sector, para las
camaras empresarias representativas y para las autoridades

politicas.




ERd20es, de apoyoe all comercio. ..
ILETIIE C|onal (3)==
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PENESH [ESUItAdos) obtenides: Se destacan que de uno de Ios
SECLOYES! atendidos, ya funciona un NUevo grupo exportader —
icihe fall eléctrico —; que en otro han encarado un estudio de
getbilidadsens el mercado brasilefio — equipamiento meédico — y
JUE  algunas firmas han tomado contacto con Fontar para el

~ de arrollo de nuevos productos.

= FElie sumamente valiosa la transmision de experiencias de pymes
exitosas en su internacionalizacion a las sin experiencia
‘exportadora.

Para las camaras empresarias — que funcionan — surge que hay
un vasto camino de profesionalizacion a recorrer, ya que el
apoyo a sus pymes debe provenir de estas, sobretodo en
materia de informacion tecnologica, de mercados normativas y
de relacionamiento con los organismos cientifico- tecnologlcos



ERd20es, de apoyoe all comercio. ..
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fa |as  auteridades politicas guedaron una serie de
e g nendaciones producto de la recopilacion de las entrevistas y
ueﬁ iienaros a los empresarios en lo relativo al conocimiento,
Lt 1ZaC|on \ alcance de los Instrumentos que en teoria estan a

]SpOSICIOﬂ de las pymes. Es preferible menos instrumentos que
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siRAcionen realmente para las pymes, que muchos escasamente

= aplicables.

s Al mismo tiempo recibieron de las entidades de apoyo informes
sectoriales con un grado de detalle que les permitira desarrollar
nueves Instrumentos y/o perfeccionar los existentes, asi como
profundizar determinadas acciones en mercados donde existe
elevado potencial de insercion, pero que hasta la fecha se
encuentran escasamente explotados.
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SWBEGES 0e apoyo al comercio
Iriterrle C|onal — Conclusiones -
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- Pa ra_' el competitiver enl el mundo actual, no basta con gue se
J sg_ Yiollen Ias capacidades de las empresas, también los sectores
yilas entidades intermedias de caracter privado: deben
Trollarlas articulando entre si y en permanente interaccion
n ‘el sistema educativo, academico y el complejo cientifico-

= cnologlco

—--—-':i--..ﬁr el

— = Un buen ejemplo es la actividad gue llevan a cabo las entidades
de apoyo al comercio internacional interactuando con el sector
publico y las pymes

* En ese sentido se ha avanzado, pero en comparacion con otros
paises hay tedavia mucho por hacer !!




