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PRIMERA PARTE: MARCO TEORICO, HIPOTESIS Y ALGUNOS CONCEPTOS.

CAPITWILO 1

MARCO_TEORICO E HIPOTESIS.

1.1 EL MARCD DE INDUSTRIAL IZACIDN SUSTITUTIVA DE
IMPORTACIONES.

En un pais pequefo y protegido (aunque en proceso de
apertura) como Uruguay es de esperar niveles de <congentracién
econémica importantes.

En efecto, la industria que se desarrollé en el pais a
partir de 1la crisis de 1929 y especialmente después de la
Z2a.Gerra Mundial 1lo hize bajo el modelo de Sustitucién de
Importaciones (ISI), esto es: produciendo ~internamente los
bienes que hasta entonces se importaban (y | lugé-ptros), con
destino en el mercado interno (preexistente, pero que entonces
se ampliaba) y en base a una separacién del mercado mundial
mediante barreras proteccionistas de diverso tipo 1o cual
posibilitaba costos y/o precios mayores que los internacionales.

Esta dltima caracteristica requirié una fuerte ‘intervencién
estatal tanto para determinar los instrumentos a utilizar como

los articulos a proteger, permitiendo la existencia de
industrias que en otras condiciones seguramente no hubiesen
existido, habida cuenta del funcionamiento del sistema

capitalista a nivel mundial. .

Como contrapartida en varios Sectores pocas empresas
grandes (en términos relativos al pais) fueron suficientes para
abastecer el mercado interno dada su pequefa dimensién, el
origen no exportador de la produccién y el tipo de tecnologia
disponible proveniente de 1los paises desarrollados con sus
correspondientes economias de escala y tamafo minimo econdmico,
entre otras caracteristicas.

En estos sectores oligopélicos donde regian precios mas
altos que los internaciocnales las ganancias presumiblemente
deberian haberse alejado, a largo plazo, de las de un mercado
mas competitivo. En todo caso el precio seria mayor que el costo
marginal.
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Bajo el supuesto de racionalidad empresarial y con el
objetivo de maximizacién de ganancias, podemos también suponer
una minimizacién de costos. Si bien éstos podrian ser mayores a
los internacionales en el caso de la importacién de maquinaria y
materia prima debido a fletes, seguros, ganancias de
intermediacién, etc, en otros rubros como por ej. salarios,
materias primas e insumos nacionales, depreciacidén de edificios,
etc., no necesariamente debe haber sido asi (salvo por el hecho
de incluir ganancias monopélicas en sus compras a nacionales en
cualquier caso).

Precios de venta notoriamente mayores a los competitivos vy
a los precios internacionales (posibles en virtud de Recargos a
la importacién de productos competitivos muy superiores al 180%
en muchos casos) Yy costos quizds mayores pero no tanto, deben
haberse traducido en ganancias positivas de largo plazo (sobre-
ganancias).

Claro estd que para una empresa determinada este esquema
muy general dependeria, siempre a largo plazo, del lugar que
ocupara en la cadena productiva en virtud de sus relaciones con
proveedores y clientes, al pertenecer éstos a mercados mas
competitivos o mas monopélicos.

Dichas sobre—ganancias pesarian sobre el consumidor final
en forma de productos mAs caros -y consecuentemente menor acceso

de 1la poblacién a 1los mismps— (pérdidas de bienestar e
ineficicencia en 1la asignacién de recursos) aunque en ello
también podrian influir problemas tipicos de los mercados

monopélicos adn en los paises desarrollados: ineficiencias en el
uso de los recursos (ineficiencia X)), derroches publicitarios
para mantener posiciones dominantes, etc.

Resumiendo: si bien el modelo ISI contribuyé a crear un
espacio de acumulacién interna y en varios casos pacional ~-lo.
cual no es poca cosa dado el funcionamiento del sistema en su
conjunto-, lo habria hecho en ocasiones permitiendo distorsiones
(sobre-precios, sobre—-ganancias) a través de industrias:
oligopolizadas. i

Por supuesto que para el crecimiento econdmico del pais
deberia haber sido crucial el destino de dichas sobre—-ganancias
industriales (si es que existieron) en este medio siglo
transcurrido -asi como las generadas en el sector agropecuario y
otros sectores econémicos-.

1.2 INTERES DE LA RAMA DE FAERRICACION DE BICICLETAS.

Desde el punto de vista recién comentado 1la Rama de
Fabricacién de Bicicletas en las dltimas dos o tres décadas
puede constituir un caso interesante para el andlisis , a pesar
de su .escasa importancia macroeconémica, en virtud de ser una
industria tipicamente sustitutiva de importaciones, "de
proteccién necesaria" en la terminoclogia del 1libto "Proceso
Econémico del Uruguay" (Instituto de Economia, Univ.de la Rca.,
1968) y de haber mantenido. una Empresa, durante todo ese
periodo, una posicién dominante tanto en la fabricacién,
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importacién y distribucién de partes como en el armado final,
incluyendo una fuerte integracién vertical.

1.3 EL._ESQUEMA E-C-P TRADICIONAL .

Uno de los enfoques de Organizacidn Industrial, que en

adelante se notara ECP, permite precisamente realizar 1la
caracterizacién de una Rama en funcién de LA ESTRUCTURA DE
MERCADO, de ESTRATEGIAS EMPRESARIALES (CONDUCTA Q

COMPORTAMIENTO) Yy de ciertos RESULTADOS (PERFORMANCE 0
DESEMPERO) obtenidos. Se considera adem&s que la POLITICA DEL
GOBIERNO enmarca y condiciona cada uno de estos aspectos.

(Véase ESBUEMA 1.1 en pag.1l1l)

El enfoque ECP se habria originado, segun diversos autores,
en los trabajos de Edward S. Mason (1939 y 1949), de Harvard,
EUA., siendo retomado por continuadores como Joe S. Bain (1959)
y otros.

Originalmente se plantea una relacién fuerte de causalidad,
la cual fluye desde las Condiciones Basicas hacia ~ la
Per formance, a través de la Estructura y de las Estrategias. Por
otro parte se simplifica el contenido de cada categoria.

Las CONDICIONES BASICAS (CB) con respecto a la oferta se
refieren principalmente al estado de la tecnologia, pero suelen
incluir también otros aspectos como el tipo y propiedad de las
materias primas utilizadas, algunas caracteristicas del producto
(durabilidad, relacién precio-valor), el grado de
sindicalizacién del Sector, localizacidén de la produccidn, etc.

Con respecto a la_demanda se menciona como factores basicos
a la elasticidad precio, la existencia de sustitutos cercanos,
su estacionalidad, la tasa de crecimiento de la misma, etc.

La actitud tradicional ha sido considerar como dados estos
elementos (gustos, tecnologia, instituciones) a partir de los
cuales se configuraria una ESTRUCTURA DE MERCADO compatible con
ellos, la cual se vincula esencialmente al gar ado de
concentracidén de los productores. )
La CONDUCTA o Comportamiento se asume por 1o gral. racional
- —maximizador, sin profundizar en las distintas alternativas que
pudieran plantearse.

La PERFORMANCE o Desempefo se refiere a la rentabilidad de
la empresa, en particular al gradeo en que la misma se aparta de
un cierto estAndar (el de Competencia Perfecta).



Finalmente el Desempefio se asocia con el grado de
concentracién que muestra la Estructura, ya que diferentes
arados de concentracién . conducen a distintos niveles de
rentabil idad de la empresa. Simplificando mucho, a mayor
concentracién en el mercado se espera mayores tasas de retorno
del capital.

En términos mas precisos, g = F(H) con F’ > @, siendo "g"
la tasa de ganancia y "H" una medida de la concentracién, como
por ej. el porcentaje de ventas de las cuatro Empresas mayores
en el total de ventas de la Rama (CR4), o 1la suma de los
cuadrados de las partes de mercado de todas las Firmas del
Sector (HHI).

Las relaciones causales serian entonces:

Estructura——————e—- > Conducta—-—~——————— > Per formance.

1.4 ESQUEMA E-C-P AMPL IADO.

El planteo clasico expuesto se amplia posteriormente en por
lo menos tres sentidos:
—-aumentando la complejizacién de las categorias centrales (E-C-
P,
—relat1v1zando la relacidn causal entre las m1smas al incorporar
retroal imentaciones y
—haciendo lugar en el analisis a Politicas de Gobierno.

1.- Es asi como dentro de 1la ESTRUCTURA se mencionan ahora
como sub-categorias, ademds del grado de concentracién, la
existencia de Barreras a la Entrada de nuevos productores (tanto
a la Rama comc a nichos dentro de ella) y la Diferenciacién de
Productos, situaciones opuestas a 1la libre entrada y salida y al
producto homogénéo, respectivamente, de la Competencia Per fecta.

Pero hay también espacio para otros conceptos tales como
Barreras a la Salida en virtud inversiones iniciales muy fuertes:
dificiles de trasladar a otrog sectores (Sunk Cests), el grado
de Inteqracién Vertical o la Diversificacién de 1las lineas de
negocins y por supuestoc la existencia de Economias de Escala,
aunque este item solia incluirse ya anteriormente dentro de las .
condiciones técnicas de produccidén.

La CONDUCTA empresarial se vuelve objeto de estudio en

cuanto intenta modificar las condiciones de mercado y no se
adapta simplemente a las condiciones dadas, como presuponia la
Competencia Per fecta.
El Comportamiento Estratégico es un campo que merece atencidén
especial, y no solamente en los casos limites estudiados con
anterioridad como los precios predatorios, etc. Las variables a
determinar por la Empresa, ademds de cantidades, son también los
precios, la calidad y rango de productos, 1la politica de
marketing y publicidad, las inversiones en R&D, etc.



La maximizacién de ganancias se relativiza para considerar
otras actitudes posibles como la maximizacién de ventas de los
managers, etc. :

En definitiva se considera que existe un rango de
Estrategias que pueden resultar de la misma Estructura y por 1lo
tanto es necesaric profundizar en ellas.

En cuanto a 1a PERFORMANCE se evalia no solamente en
términos de rentabilidad sino también de eficiencia en la
asignacién de recursos y operacional (eficiencia X), equidad,
creacién de empleos, incorporacién de progreso técnico, etc.

Como se puede apreciar, las categorias ECP se han ampliado
lo suficiente como para incluir una vasta gama de problemas de
la COMPETENCIA REAL.

2.~ Desde otro &ngulo la relacién causal estricta E~—> C—~-
>P se ha relativizado, ya que como se acaba de expresar el
empresarioc no se somete pasivamente a la Estructura en que se
desenvuelve sino que actda sobre ella para ampliar precisamente
su Poder de Mercado, influyendo también en las condiciones de
oferta (por ej.: creacién de nuevas tecnologias) y de demanda
(por ej.: varianda su tasa de crecimiento).

- Véase nuevamente el doble sentido de las flechas en el
Esquema 1.1. '

3.~ Las Politicas de Gobierno son introducidas en un doble
aspecto. Por un lado condicionando las categorias ECP al fijar
un marco de actuacién camo podrian hacerlo las CR.
Por otro dando lugar a Estrategias empresariales que faciliten
cambios hacia Politicas mas favorables a 1los actores (Rent
Seeking). Las Barreras Aduaneras constituyen un claro ejemplo de
ello, al menos en Uruguay.
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1.5_0OTROS ENFOBUES DE ORGANIZACION INDUSTRIAL.

1.- Carlton vy Perloff (199@), quienes pueden considerarse
representantes de 1la Escuela de Chicago, oponen el Paradigma ECP
expuesta (incluyendo en #1 las ampliaciones denotadas en el
punte S.) con "The Price Theory Paradigm" (p.3), el cual se
desarrolla a partir de G.Stigler (1968) vy trata de analizar los
incentivos econémicos que enfrentan los individuos y empresas a
efectos de explicar los fenédmenos de mercado.

Incluyen aqui al menos tres desarrollos recientes de 1la
Teoria Microecondmica:

- Andlisis de los COSTOS DE TRANSACCION, los cuales se
refieren a los costos en que incurre una Firma al realizar
transacciones en el mercado en vez de realizarlas dentro de la
propia Empresa. R.Coase (1937) seria un adelantado de estos
temas y O.Williamson (1975) su mas reconocido expositor.

En cas2 de actuar a través del mercado se incurren en
gastos de redaccién y ejecucidn de Contratos, los cuales suelen
aumentar debido a la incertidumbre sobre el futuro, la
existencia de pocas empresas con las cuales es necesario
negociar (opuesto al atomismo de la Competencia Perfecta) y que
pueden actuar en forma oportunista, y a la racionalidad limitada
que se reconoce ahora a los agentes.

El analisis de estos aspectos puede explicar en parte el
tipo de mercado existente en una Rama determinada.

- TEORIA DE JUEGOS, la cual trata de identificar pautas de
conductas en mercados oligopolisticos creando modelos de
estrategias posibles en el supuesto de gque cada Jjugador sabe que.
la reaccién del otro puede afectarlo. Los Jjuegos .pueden ser
cooperativos o no cooperativos.

- TEORIA DE LOS MERCADOS DISPUTABLES, asociada a los
nombres de Demsetz (1968) y Baumol, Panzar y Willig (1982), la
cual trata de situaciones en gue la existencia de pocas empresas
no impide que el mercado asuma caracteristicas muy competitivas
si existe el temor de que nuevas firmas puedan entrar
rapidamente si el precio superara cierto umbral.

Para esta Escuela los madelos de la Teoria de los Precios
proveen la base analitica para el uso del Paradigma ECP.

2.~ Alexis Jacguemin en "Sellection et Pouvoir dans 1la
Nouvelle Economie Industrielle" (1985) -edicidén del MIT "The New
Industrial Organization" (1987)-~ presenta como aspectos
metodolégicos incorporados por 1la Nueva Economia Industrial
(NEIY, €1 uso de herramientas microeconémicas, los modelos de
competencia imper fecta, nociones de teoria de juegos y el
enfoque dindmico en lugar del estatico (p.5).
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Como resultado de ello "en lugar de buscar EL modelo que
permita generalizaciones simples que puedan aplicarse a la
mayoria de las industrias, como les hubiese gustado a los
autores anteriores, parece inevitable desarrollar una completa
gama de modelos de los cuales uno podria aplicarse
especificamente a la rama bajo estudio” (p.6&). ’

Jacquemin incluye ademds en la NEI "la renovacién de un
debate endémico” entre quienes perciben la configuracién del
mercado en un momento dado como el resultado de 1a mejor
adaptacién de los sobrevivientes a las condiciones del entorno
(tecnologia, etc.) y quienes lo captan como el resultado de una
lucha de agentes con poder para modificarle (en vez de estar
sujetos a condiciones predeterminadas).

1.6, EL ENFOQUE DE ESTE TRABAJO.

En Uruguay, hasta donde sabemos, la perspectiva de
Organizacién Industrial como conocimientos especializados fue
introducida tardiamente en la formacién universitaria formal, a
partir de 1990 aproximadamente. En 1la Facultad de Ciencias
Econémicas el primer curso de Economia Industrial se dictard en
1994 (Plan de Estudios 193@).

Recordemos que la edicién inicial del 1libro de Scherer y Ross
data de 1970. ’

No resulta extrafoc en vrealidad en virtud de 1la diferencia de
edad del sector industrial de nuestro pais con el 'de Europa o
EUA.

Cuando comenzamos este trabajo no existian antecedentes en
el pais de estudios realizados con tal perspectiva (aunque si
por supuesto investigaciones sobre algunas ramas industriales y
sobre algunos de 1los temas aqui enfocados)? ni tampoco una
tradicién teérica al respecto.

Nos parecidé conveniente entonces:

—adoptar el enfoque de ECP mds general <(punto S5.) como hilo
conductor para organizar la informacién y

-suponer_en principio una relacidén de causalidad tradicional

Estructura————> Conducta—-———> Per formance.

El primer aspecto permitia profundizar algunas sub-
categorias de 1las incluidas en el Esquema 1.1 tales como
Barreras a la Entrada, Integracién Vertical, Diferenciacién de
Productos y Liderazgo que nos parecian relevantes en la
industria de bicicletas.

El segundo proporcionaba una hipétesis sencilla y plausible
que el avance de la investigacién podria o no confirmar.
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1.7 HIPOTESIS CENTRALES.

Finalmente hemos 1legado a la conclusidn de que es
necesaria tener en cuenta al analizar 1la relacidn entre
Estructura y Ferformance, otros elementos complementarics del

analisis, tales como:

A)' La existencia de amenazas a la Estructura o a la
pracbabil idad de mantenimientw de la misma.

B, La naturaleza de las distintas Conductas que- puedieran
ariginarse a partir de cierta Estructura.

A) E1 primer elemento hace referencia al hecha de gque una
misma Estructura o al menos Estructuras parecidas, pueden dar
lugar a Fer fomances considerablemente diferentes si  se presentan
factores externos que sean percibidos como una amenaza para la
probabilidad de mantenimiento de dicha Estructura.

Estas amenazas pueden provenir de diversas fuentes:
.~ desde las condiciones de base, como algdn cambio tecnolégico;
- desde la Politica del Gobierno, como la remocidn de barreras
aduaneras;
- o a causa de factores de mercado, como la amenaza de un
compet idar potencial o cambios en laos gustos de los
consumidaores.

Mo =me estd pensando que la sala amenaza de competencia
pueda determinar gue un mercado muy concentrads pueda tener una
Fer formance similar a uno competitiva, casoc extremo cantemplado
por la Teoria de 1los Mercados Disputables, peros si que dicha
amenaza pueda modificar la Ferfarmance sin que se aprecien
cambios importantes en la Estructura. ‘

B) El segundc elemento se refiere a la circunstancia de que
para una misma Estructura existe un rango de Conductas posibles,
las cuales pueden conducir a distintas Fer formances.

Este conjunto de Conductas posibles puede reducirse, sin
embargo, a rcausa de las mismas amenazas comentadas en el punto
A,

Es necesaric en cada caso abrir, por asi  decirleo, la Caja
Negra explicands 1o gque puede haber de Conductas posibles.

¢ Por dltimo, una determinada Estrategia puede afectar 1la
Estructura ya sea rconsolidéndola, transformandola o en  forma
cambiante: unas veces para mantenerla, atras veces para
mxdificarla, dependiendo de las necesidades del momento.

Ferc en ciertas circunstancias una Estructura puede generar
Zonductas conducentes a su autasustentacidn.,

En una Estructura concentrada de Lider vy seguidores, por
ej., si el primero tiene vocacidn de liderazgo y «cuenta con una
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base econdmica adecuada (y capacidad empresarial) es probable
que sus Estrategias conduzcan al mantenimiento de la Estructura.
Y lo mismx sucede con el comportamiento de 1los seguidores, si
estos  aceptan su status y no cuentan con suficiente capacidad
para modificarlo.

Trataremos de mostrar evidencias de estas hipédtesis en 1o
que sigue del trabajo.

1.8 TECNICAS DE TRABAJO Y FLAN DE LA OERA.

Se partid del conocimiento personal de algunos aspectos de
la Rama adquiridos entre 1978 vy 1384 complementados
actualizados poster iormente por entrevistas realizadas
empresarios del Sector, las primeras entre abril y mayo de 1331
y el resto entre octubre de 1992 y enero de 1933,

W<

En total se realizaron 139 entrevistas a 11 personas con una
duracidn promedio de dos horas cada una.

Ademas pumer osas consultas fueron efectuadas
telefénic-amente, después de conocer persconalmente al
entrevistado.

Salamente en dos ocasicones obtuvimos respuestas negativas a
la salicitud de entrevista, correspondiends wna' de ellas a la
empresa lider. Ello implicd ne.esariamente una limitacidén para
este trabajo, exigiendo un mayor esfuerzo de investigacidn.

En virtud de la heterocgeneidad de empresaricas interrogados
no consideramos  conveniente la elaboracidn previa de un
cuestionaric tipo, por lo gque cada entrevista fue preparada
especialmente, de acuerdo a los objetivos buscados en cada caso.

Se - tomaraon notas durante el transcurso de las
conversaciones que luego se reescribiercon can aspectos
complementaricos recordados peroc gue no figuraban en aquéllas.

Se prefirid no hacer uso de grabadores en virtud de 1la
diversidad de las perscnas participantes.

Ademds de los aportes del Dr.H.8chwartz, encontramos
valiosas sugerencias en el libro de Cliff Pratten (13391) en lo
relativia al disefic de las entrevistas.

Luege del Capitulao 2 se presenta una breve revisién de
conceptos, vy en la Segunda Parte, Capit.3 a 3, se analizan las
Condiciones Basicas, la Estructura, la Conducta y se eshoza 1la
FPer formance gue caracterizaron la Rama para el pericdo 1370-83.

Em la Tercera Parte, Capitulce &, realizamos una resefa de
los cambics operados en la Politica del Gobierno (niveles de
proteccién y Mercosur) desde 13986, dejando para el Capitulo 7
las modificacicones en la Estructura, Conducta y Perfoarmance
detectados a partir de entonces. En la Secc.7.4 se evalta el
grado de cumplimiento de las hipédtesis planteadas.
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CAPITULD

BREVE PRESENTACION DE CONCEPTOS

Este Capitulo pretende pasar revista a algunos temas de
Organizacidén Industrial tanto relativos a la Estructura del
Mercado como a 1la Conducta empresarial, a efectos de introducir
los desarrollos posteriores de este trabajo.

Un tratamiento exhaustivo de los mismos se encuentra en
cualquier texto de 1la materia. Agqui se reflejan ideas expresadas
principalmente en Scherer Yy Ross (1999) y Carlton y Perloff
(199@).

2.1 DIFERENCIACION DE PRODUCTOS

ta Diferenciacién de Productos (DP) implica un alejamiento
del supuesto de homogeneidad postulado en el modelo de
competencia perfecta, estando en condiciones ahora la empresa de
distinguir de alguna manera su producto del de sus ma&s cercanos
contendientes.

La consecuencia mas importante para la firma consiste en
que puede aumentar el precio sin perder sus clientes en virtud
de que éstos no perciben las distintas variedades .de un bien
como sustitutos perfectos. El productor enfrenta entonces una
curva de demanda descendente y no horizontal como en competencia
per fecta.

Desde el punto de vista de los consumidares subyace una
funcién de utilidad que incorpora entre sus argumentos una
"preferencia por 1la variedad". Aquéllos incrementan su utilidad
por el hecho de tener disponible en el mercado un mayor niamerc
de variedades. La forma en que esto sucede depende de la funcién
de utilidad especifica que se proponga. En  algunos casos, la
variedad incrementa la utilidad por el solo hecho de hacer
disponible otra variedad y wada nueva variedad genera la misma
utilidad que las anteriores; en otros casos existe para cada
consumidor un bien preferido ideal y cada variedad nueva hace
que la distancia entre los bienes existentes y 1los ideales se
acorten, aumentando asi la utilidad.

La DP puede estudiarse en el marco de un modelo de
Competencia Monopolistica en el cual existe libre entrada de
empresasg peroc cada una produce un bien diferenciado.

A su vez estos modelos, en gral., son de dos tipos: tipo
Chamberlin (1933) y tipo Hotelling (1929) - Lancaster (1366).
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En cualquier casoc 1los precios se sitdan por encima del
costo marginal, implicando cierta ineficiencia en la cantidad
producida (como en la situacidén de oligopoliod: un unidad
adicional es mds valiosa para los consumidores que lo que cuesta
producirla.

* En el primer modelc el consumidor visualiza todos los
productos como sustitutos prdédximos pero no per fectos.
Se identifican dos factores que determinan las variedades
producidas en equilibrio.
A) Con mayores costos fijos el numero de variedades se reduce
por debajo del d4ptimo.
B) Dado gque cada firma ignora el efectoc de su entrada sobre los
beneficios de los competidores, —cuanto mds cercanos sustitutoes
sean las variedades m&s se reducen los beneficios—, el namero de
var iedades puede estar por encima del &ptimo.
En consecuencia de estas fuerzas contrapuestan resultan menos o
mads variedades (firmas) -respectivamente—- que el dptimo.

* En el segundoc modelo, llamdo de Localizacién Espacial,
cada producto tiene una ubicacidn de acuerdo a sus
caracterisiticas que lo hacen mads o© menos sustitutos unos de
otros. A su vezx el consumidor tiene también una localizacidn por
la cual prefiere los bienes mas cercanos a la misma.

Como consecuencia de ello las empresas tienen un poder de
mercado local.
La influencia de 1la politica de precios de los competidores
sobre una firma depende entonces en este modelo, .de la ubicacién
de los consumidores que compran & una firma dada con respecto a
los demas productos. Cuanto menos interesados se encuentren
aquéllos en éstos, mayor serd el poder de mercado de la firma
dada.
El ndamerc de variedades en equilibrio depender& de la
especificacidn del modelwo. ‘

2.2 BARRERAS A LA ENTRADA.

En los mercados muy concentrados resulta deseable para las
firmas establecidas mantener alejados a posibles competidores a
efectos de proteger los beneficios adicionales de monopolio,

En la medida que nueves productores puedan entrar al negocio los
precios tenderian en el largo plazo a los de competencia.

Una forma en que se vuelve dificultoso el ingreso de a un
negocio 1o constituye la existencia de Barreras a la Entrada
(BE).

Estas podrian definirse como 1los costos en que debe incurrir una
firma que desee penetrar al mercado y que las ya existentes no
tienen o no han tenido.

Estos .costos adicionales ponen en ventaja a las Ultimas vy
generan cautela en las entrantes a la hora de tomar la decisidn
de invertir.
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Es de hacer notar, sin embargo, que las BE pueden acompafar
el establecimiento de una actividad, sin el deseoc de excluir a
los rivales. Tal cosa sucede, por ej., cuando wuna firma cuenta
con un empleadoe muy especial cuyos conocimientos son  exclusivos
de @l o cuando provienen de la utilizacidn de un insumoc o de un
proceso tecnoldgico especificos.

Desde J.S.BRain (1956) se han considerado comoc BE las
ventajas de costos a favor de las empresas establecidas, la

necesidad de grandes inversiones de capital para lograr
economias  de escala en 1la produccién (lo  cual volveria

cuantiosas las pérdidas en caso de estrategias agresivas de las.
firmas existentes, aumentando el temor de entrar al mercado) y
la Diferenciacién de Progductos, en el sentido de que el entrante
debe realizar mayores gastos para imponer su variedad de
mercancia habida cuenta de la ventaja del primero que llega,
consitente precisamente en no haber tenido rivales como ahora si
los tendria aquél, o en el sentido de generar una variedad tal
de productos que cubra todos los vacios que un entrante pudiera
aprovechar.

Vinculado al 4ltimo punto los gastos en publicidad también

pueden constituir una BE si han sido importantes, nao sélo por el
- gasto en si el cual aumenta el tamafo del desembolsa necesario,
sino también por la ventaja que puede proporcionar a la marca
primero establecida en ganarse la voluntad del piublico y que un
nuevo competidor deberd vencer a costa de todavia mayores
desembol sos.

Un exceso permanente de capacidad instalada se convierte
asi mismo en una BE ya que el entrante afronta el riesgo de que
la empresa existente aumente su produccién radpidamente y sature
el mercadeo, con la pasible disminucién de precios.

Los altimos tres puntos ilustran el caso de BRE
ESTRATEGICAS, creadas por las empresas, marcando & su vez una
limitacién del Enfoque ECP al incluirlas como caracteristicas de
la Estructura solamente.

En el Ambito de 1las BE creadas por el Gobierno, podemos
mencionar tres casos:
Una patente constituye una BE ya que quien desee acceder al
mercado deber& pagar reqgalias al propietario o realizar gastos
adicionales para sortearla.

También la existencia de requisitos para importar tales como
permisos, cupos, depédsitos previos etc. como los que existieron
en Uruguay en otro momento, impiden directamente 1la entrada de
nuevos importadores o aumentan sus castos frente a los ya
actuantes.

Finalmente, las concesiones qubernamentales también pueden
impedir el acceso a ciertos negocios.
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En el marco de este trabajo 1la integracién vertical de la
empresa Lider conforma la principal BE al menos en los sub-
segmentos de insumos, donde las ventas posibles se limitan a
causa de dicha integracién, al ser ésta compradora de mds de 1la
mitad de la produccién.

Tendremos ocasién de referirnos a algunas de estas Barreras
en el Capitulo 4,

2.3 ECONOMIAS DE ESCALA Y DE ALCANCE

La existencia de ECONOMIAS DE ESCALA (EE) se refieren al
hecho de que los Costos Medios desciendan a medida que aumenta
la cantidad producida. Es necesario tener en cuenta no solamente
los costos de produccidn sino también los de transporte,
distribucidn,administracién y ventas. Podrian existir EE en
algunos de ellos pero ser mas que compensados por deseconomias
de escala en otros, por lo cual a 1la firma interesa 1las EE
globales.

. Otra forma de considerar 1las EE seria desde el punto de
vista de la Funcién de Produccién: si el aumento porcentual de
ésta resulta mayor que un incremento porcentual en todos 1los
insumos, existen EE.

Varios factores contribuyen a la presencia de EE cuando la
produccién aumenta, como por ej.:
- 1la mayor especializacidan del trabajo por parte del personal
genera mayor eficiencia y menores costos de aprendizalje;
- los costos iniciales de una actividad son mas o menos
constantes, dentro de ciertos limites;
— los costos de cambiar de linea de produccién puede eliminarse;
- la existencia de ciertas leyes fisicas (camo la relacién entre .
el volumen y la esferal; i
- la aplicacién de las leyes estadisticas de los grandes numeros
al mentenimiento de inventarios.

Un concepto relacionado con las EE es el de Escala Minima
Eficiente(MESY de una planta, el cual indica 1la planta que
genera la menor produccidn que alcanza el costo medio minimo.

La relacidén de la produccidén total de un mercado con 1la de una
fabrica de MES proporciona una indicacién del nimero de firmas
que padrian operar eficientemente.

El aumento en los costos de una planta que opere al 8S@8%Z (u otro
porcentaje) de la la MES con respecto a la de MES ilustra
acercade la importancia de las EE en un rama determinada.
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ECONOMIAS DE _ALCANCE (EAY se denomina a las que se originan
cuando es mas barato producir dos o mds productos juntos que
hacerlo separadamente.

Las EA pueden provenir por ej., de ahorros en el uso de una
materia prima comin a dos productos, en la wutilizacidén del
conocimiento y la informacid4n acerca de un producto para
trabajar con otro que estd muy relacionado, etc.

2.4 INTEGRACION VERTICAL.

Se denomina Integracién Vertical (IV) al hecho de que una
Empresa participe en mds de una etapa de transformacidn o
distribucidén del producto. En caso de no hacerlo deberd comprar
los insumos o vender su produccién en el mercado. ’

La integracidén puede ser m&s o menos completa segun el namero de
etapas productivas emprendidas por una firma.

La literatura corriente en Organizacidén Industrial
proporciona diversas razones para la IV a las cuales nosotros
agregaremos cotra extraida del estudio realizado.

A)Y El argumento tradicional para la IV consiste en que
aumenta la eficiepncia y el mejor uso de insumos al obtenerse
Economias de Escala y de Alcance y facilitar la coordinacidén
econdmica.

E) Integracién para disminuir los Costos de Transacciongg
(CT) en el mercado.

Estos consisten en los costos de preparacidén, negociacidén y
control de cumplimiento de los contratos que es npecesario
realizar con proveedores y clientes, los cuales podrian evitarse
(o al mencs disminuirse) internalizando las transaccicnes al
interior de la firma.

Cuanda las CT son elevados, pueden dar lugar a un
Comportamiento Oportunista de la otra parte. Tipicamente ello
puede suceder cuando se ha contratado con un salo proveedor para
asequrar el abastecimiento de un  insumo especializado. Un
aumentoc sibito en la demanda no contemplado en el contrato
original puede colocar al comprador en posicién desventajosa
frente a incrementos en el precio por parte de aquéel, ante 1la
dificultad de negociar un contrato rdépidamente «con atra
proveedor.



Existen casos en que los CT involucrados suelen ser tan
altos que Jjustificarian una Integracidén Vertical:

- En ocasidén de tratarse con Activos Especializadog, esto
es, cuando un equipo sélo puede ser usado para uno o pocos
clientes, los cuales poadrian actuar en forma oportunista,.

El concepto también puede aplicarse a capital humano especifico
o al requerirse determinada ubicacién geogréafica del capital.

- Por resultar costoso o practicamente imposible controlar
la calidad de un abastecimiento.

~ Debido a la dificultad en asegurarse mediante un contrato
la obtencién de informacién adecuada (scbre nuevos productos,
etc.).

C) Integracién para evitar intervenciones del Gobierno.
Los motivos que pueden impulsar esta integracidén se
refieren a controlos de precios o a impuestos.

Se llaman Precios de Transferencia a aquellos a las cuales
se venden 1los productos de una seccidén a otra, separadas
Juridicamente, ambas pertenencientes a la misma firma.

Tales precios manipulados convenientemente evitan cargas
impositivas o wcontroles gubernamentales, para lo cual se
requiere la exitencia de Integracién Vertical.

D) Integracidén para aumentar las ganancias de monopolio de
un monopolista proveedor de un insumo.

~ Puede demnstrarse, bajo ciertos supuestos restrictivos,
que a un monopolista que vende un insumo a una industria
competitiva, ain existiendo costos de integracién vertical
Yhacia adelante”, ésta 1le resultaria ’‘igualmente beneficiosa si
el proceso competitivoe tiene una funcién de produccién de
proporciones variables (la relacién entre 1los factores puede
cambiar con los precios de los mismos).

-~ También dicho monopolista podria integrarse verticalmente
a efectos de impedir las reventas del producto final en caso de
estar en condiciones de practicar Discriminacidén de Precios.
(véase Seccidn 2.6).

E) Integracién para eliminar poder de mercado de un
monopol ista proaveedor de un insumo.

En este caso se trataria de un cliente del proveedor - al

cual, bajo ciertos supuestos, también podria convenirle
instalarse como fabricante del insumo. Nuevamente aqui se
requiriria la existencia de una funcidn de produccién de

proporciones varialbes.
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F) Integracién para asequrar los suministros,

Cuando por alguna razén los suministros suelen escasear, la
integracidn "hacia atras" aproximaria una solucidn.

G) Integracidn para apropiarse de External idades.

Las externalidades son bienes o servicios gque no tienen un
precio en 1la economia o que no representan un costo de
oportunidad. .

Una externalidad positiva consiste en una accidn de wuna
firma que es aprovechada por otras sin temer que pagar por ello.
Una externalidad negativa se produce cuando no se paga por el
dafio que se provoca en otros (polucidén, por ej.)

En relacién al tema que nos acupa, seria conveniente para
una firma productora integrarse verticlamente a sus
distribuidores en caso que un mal servicio de alguno de éstos
resienta la venta del producto en todo el mercado.

H) En el Capitulo 5, Seccién S.4 "Estrategia de Integracidén
Vertical: Posibles Determinantes", aportamos otros elementos de
nuestra elaboracidén aplicables a la industria de la bicicleta en
Uruguay.

2.5 FIRMA DOMINANTE Y FRANJA COMPETITIVA. LIDERAZGO.

La industria de 1la bicicleta en Uruguay estd integrada por
una firma que tiene una parte importante del mercado y otras
notoriamente menores. A diferencia de la empresa competitiva que
es tomadora de precics, esta firma dominante (FD) puede fijar
los precins regulando la cantidad producida. Se dice entonces
gue tiene cierto Poder de Mercado.

También se menciona el hecho de que una firma puede actuar
coordinadamente en el mercado Jjunto a otras comg si fueran una
FD frente a los dem&s competidores.

La literatura corriente sefialan algunas de las razones por
las cuales una empresa pudo haber 1llegado a occupar una posicidn
dominante:

1) Debido a tener menores costos que las demas empresas.
Este hecho, a su vez, puede provenir de varias fuentes:
— En virtud de haber sido la primera en establecerse y haber

22



aprendido por la experiencia ("learning by doing”).

~ Por haber podido desarrollar un tamafo 4ptimo de planta que
permita aumentar las Economias de Escala, lo cual dificilmente
logre un recién llegadao.

— A causa de una mejor eficiencia que sus rivales debido al uso
de mejor tecnologia o de recursos superiores (comas el gerencial
o la fuerza de ventas).

2) En un mercado en que existen productos diferenciados, la FD
puede contar con una mejor disposicién del piablicoe hacia su
producto, en parte ganada por campafias publicitarias o en parte
simplemente por mayor permanencia en el mercado.

Una de 1las consecuencias del funcionamiento de una FD es
que la misma puede ejercer un liderazgo de precios: las demas
empresas de la franja competitiva siguen de cerca los precios
fijados por la FD.

Por encima de ese precio éstas no pueden vender dado que la FD
tiene el mejor producto o el mejor publicitado, etc.

Siendo pequefias, al mismo precio del. lider o algo menos pueden
vender lo que deseen. A un precic muy por debajo se lo impiden
sus costos, y ésto altimo es crucial para que la FD pueda
mentener su posicidn.

En gral. la estrategia de la FD en cuanto a‘'la fijacién de
precios depende precisamente del diferencial de costos que
mantenga con las empresas de la franja competitiva - asi como de
la posibilidad y velocidad con que nuevas firmas puedan entrar
al mercado.

Sélo en casoe de contar con grandes diferencias de costos .
podria la FD establecer un precio que elimine del mercado a sus '
competidores quedando entonces como monopclista.

En otro caso, y si las empresas pequefas tienen costos.
similares y pueden entrar 1libremente, la FD tenderia a largo
plazo a fijar el precio en torno al minim2 costo medio de
aquéllas (incluyendo 1la ganancia normal), 1lo cual detendria 1la
entrada adicional y el aumento de 1la cantidad producida,
permitiendo a 1la FD realizar ganancias extra—-normales debideo a
sus menores costos.

La existencia de 1la franja competitiva produciendo con
menor eficiencia que la FD redundaria sin embargo en mayor
cantidad y menor precio que en la situacién de monopolio y por
la tanto en un beneficio para el consumidor.
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2.6 DISCRIMINACION DE PRECIOS.

La Discriminacidén de Precios occurre cuando una empresa can
cierto poder de mercado puede fijar distintos precios para el
mismo articulo segun el tipo de consumidor con el objetivo de
aobtener mayores ganancias.

La discriminacién puede adquirir diversas formas:
— establecer precios distintos para una publicacidén segin se
trate de un ejemplar aislado o de una suscripcidnj;
- fijar ciertas precios para las primeras unidades compradas y
otros diferentes para las signuientes, como en el caso de las
tarifas eléctricass;
- <cobrar un cargo fijo glabal m&s uwn precic por unidad
consumida, como en el casa de los teléfonos;
- el caso de 1las ventas atadas lo cual significa que sélo se
vende un producta si se compra otro en el mismo comercio, <cuyo
precio se ha fijado algo mayor al precio corriente.

En todos los casos se trata de politicas de precios de una
empresa mancopalista (o grupo oligopolista) que le permiten
apropiarse de parte del excedente del consumidor al vender
algunas unidades por encima del precic genéricao al cual tendria
que hacerlo (dado que la cantidad demandada es descendente con
el precio) si no discriminara.

_ Una situacién de Discriminacién FPerfecta se generaria
cuando cada cliente deseara comprar una unidad, todos a un
precia diferente, y el monopolista pudiera ‘identificarlos;
entonces éste extraeria el 108% del excedente del consumidor
resultando 1la cantidad vendida igual a 1la de ' competencia
per fecta (interseccién de la curva de Costo Marginal can la de
demanda -y no con la de Ingreso Marginal-).

En otras palabras, el monopolico no generaria ineficiencias a
causa de la restriccidén de la produccién, pera afectaria 1la
distribucién del ingreso. '

Para estar en condiciones de efectivizar esta préctica se
requiere que la reventa de articulos comprados mas baratos hacia
los comsumidores que pagan mayores precios, resulte imposible.
Esto Gltimo se logra con relativa facilidad para los servicios,
los cuales, en gral., no pueden almacenarse; en el caso de 1los
bienes materiales la empresa dispone de diversaos mecanismos para
dificultar la reventa.

Uno de ellos consiste en la Integracién Vertical.

Supongamos que una firma A elabora un de un bien de usno
intermedio cuyo precio desea discriminar entre dos clientes B y
Cy, al primero de los. cuales desea facturar con un recargo.
Supongamos adema&s que estos clientes manufacturan el insuma de A
transformé&ndolo en bienes finales diferentes.

Una forma de evitar que C compre el insumo obtenido a un precio
menor Yy luego se lo revenda a B consistiria en integrarse
verticalmente con C.

También se ve dificultada  la reventa en caso de existir
costos de transporte elevados o tarifas aduaneras tratandose de
comerciao exterior. En ambos casos el aumento en los costaos puede
superar el diferencial de precions discriminados.
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2.7 COMPORTAMIENTO ESTRATEGICO.

Bajo este titulo se incluyen actitudes empresariales

destinadas a influir en el mercado a efectos de modificar las
condiciones de competencia en que se desenvuelve la firma con el
objetivo de aumentar sus ganancias.
Comprenden conductas destinadas no solamente a modificar el
ndmero de competidores actuales o potenciales y los costos de
entrada a la industria sino +también influir en sus creencias y
en las de sus clientes. '

Se distinguen en la literatura sobre el tema dos tipos de
Comportamienta Estratégico (CE): No Cooperativo y Cooperativao.

A) CE _NO_COOPERATIVO.

En esta situacién la empresa se enfrenta a sus rivales
tratando de mejorar su posicidn relativa a consecuencia de 1o
cual, si tiene éxito, disminuyen las ganancias de los
competidores,

Dos modalidades de CE Na Cocoperativa consisten en fijar
Precios Depredatorios de rivales (Predatory Pricing) o Precios
Limitantes de la entrada de rivales (Limit Pricing).

# En el primer caso una empresa fija un precioc 1o
suficientemente bajo (por debajo del costo) como para "~ expulsar a
los competidores del mercadn, subiéndoleo una vez que éstos se
hayan retirado.

Este comportamienta se vuelve a repetir en casoc. de puevos
entrantes hasta que los potenciales rivales estimen que no vale
la pena competir.

Una vez que una firma bha ganado reputacidén por su conducta
depredatoria, se dificulta pues la entrada. )

La empresa actuante debe estar en condiciones de soportar

fuertes pérdidas a rcausa de la necesidad de satisfacer una
demanda aumentada _al reducirse el precio.
Ademdas se requiere que existan Sunk Costs (costos que no pueden
recuperarse una vez que se ha entrado en una industria) porque
de lo contrario 1los rivales cambiarian de articule producida al
bajar el precio y luego que éste sube volverian a fabricarlo
anulando el efecto depredatorio. :

*# En el caso del Precio Limitante de la entrada, la empresa
establecida (con cierto poder de mercado? anuncia que no
disminuird la cantidad producida aun en situacién de entrada de
nuevos competidores. Estos deberdn bajar el precio vigente para
poder ampliar la demanda. Si este hecho implica vender por
debajo del costo, la entrada probalamente no se produciré.



El quid del asunto radica en que la firma establecida pueda
convencer a la nueva de que efectivamente le conviene a la
primera mantener la cantidad producida. Esto puede laograrse, por
ej., construyendo wuna planta que s&4lo permita producir esa
cantidad. Aunque esta actitud limita en el futuro su
flexibilidad tecnaolégica, puede ser util a la empresa instalada
si aleja posibles competidores.

Los moadelos iniciales de Precios Predatorics vy FPrecios
Limitantes suponian igualdad (de costos, etc.) entre los agentes
involucrados. Las criticas principales se basaban en que en tal
circunstancia cualquiera de los dos, firma establecida o
entrante, podia actuar de la misma manera (y no solamente la
primeral.

Mcdelos mds recientes suponen cierta asimetria en favor de 1la
empresa instalada haciendo mds creible sus amenazas o anuncios.

* Dtra estrategia no cooperativa consiste en elevar los
costos de  los  rivales, 1o cual puede lograrse de midltiples
formas: dificultando la obtencién de informacién de mercado con
distorsiones momenténeas del misma; cambiando el disefio de un
productc a efectas de encarecer el costo de adaptar los
repuestos hechos por la competencia; dificultar -+ a los
consumidores de un producto cambiarse al de un nuevo fabricante
{como en el casc de los programas disefados para cierto tipo de
PC no compatible), lo cual aumenta el esfuerzo de marketing de
éste; incentivar el aumento del costo salarial si el mismo tiene
mayor peso en el costo toctal de produccién de un rival que en el
de la firma establecida.

* La asimetria natural a favor de la empresa instalada
puede crear incentivos para comportamientos estratégicos de
ésta.

Tal hecho ocurriria si, por ej., 1la ganancia de monopolio para
dicha empresa fuera mayor que las ganancias conjuntas de un
ducpolioc (que suponemos, para simplificar, iguales para cada
participante) en caso de tener que compartir el mercado con  una
firma nueva.

La empresa instalada padria sentirse motivada a gastar cierta
suma en impedir la entrada del rival siempre que i) la entrante
deba también realizar ese gasto y 1ii) el mismoc se encuentre
dentro de ciertos pardémetros (por ej., que sea mayor que la
ganancia individual de cada posible duopoclista perc igual o©
mencar que la mitad de la ganancia del monopolista inicial)l.

El gasto de referencia puede consistir, bajo alqunos
supuestos, en una campafa publicitaria, o en el page por el
acceso a una fuente dnica de recursos, etc. e incluso

simplemente en apoyar decisiones del Gobierno gque eleven 1los
costos del producto.



BY CE_COOPERATIVO.

En una situacidén de oligopolio es de vital importancia

asegurar el cumplimientn de los acuerdos sobre precics lagrados
entre los participantes.
Bajo el nombre de CE Cooperativeo se incluyen algunas préacticas
que podrian facilitar dicho cumplimiento, disminuyendo asi el
peligro de que un integrante vicle el acuerdo a efectos de
aumentar sus ventas y por lo tanto su parte de mercado.

* Intercambic de Informacidn.

Esta practica consiste en proporcionar a la competencia
informacién sobre los nuevos clientes en términos de precios y
cantidades ofrecidos o m&s en gral. sobre las listas de precios
vigentes. '

* Aviso de Aumento de Precios.

Cuando wna empresa eJjerce un liderazgo es ella la que
anuncia primero los aumentos de precios.
Peroc cuando dicho liderazgo no existe la firma que inicia un
cambio en 1los precios suele perjudicarse al perder parte de la
clientela hasta que el incremento se generalice.
En estos casos uwna empresa puede anunciar el incremento a sus
rivales pero no afectivizarlo hasta recibir sefales de que éstos
lo aceptan. En caso negativo no llega a aplicarlo.

* Precios _Uniformes.

En este caso una firma asegura por contrato a todos sus
clientes que 1les cobrard el mismo precio; si realiza un
descuento a uno de ellos debe extenderlo a los demas.
Indirectamente se estd brindando garantias a los rivales de que
no ofrecer& descuentos especiales para sustraerles clientela, en
virtud del per.juicio que le causaria una rebaja generalizada de
precios al serle exigido -~por los deméas clientes— el
cumplimiento del contrateo mencionado. ‘

*# Precios a Domicilio (Delivered Pricing) vs. Precics FOR.

En el sistema FOB se cabra al cliente el precio FOB en el
establecimiento del vendedor mas el flete hasta el domicilio del
comprador. Esto hace que el precio total sea diferente para el
mismo cliente segin la wubicacién de la planta vendedora, lo cual
facilita el encubrimiento de descuentos especiales a través de
rebajas en el flete.

Un sistema que asugura mejor el cumplimiento de acuerdos de
precios consiste en fijar 1los mismos con base en wun  lugar
especificado (basing point) mi&s el flete hasta el domicilio del
comprador, de manera que no dependan del sitio donde se realice
la venta. Seria asi mas facil detectar rebajas especiales, dado
que un mismo «cliente deberia pagar siempre iguales precios con
independencia del proveedor.
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SEGUNDA PARTE: LA INDUSTRIA ENTRE 197@ Y 1985

CAPITULD 3

CONDICIDONES BASICAS DE LA RAMA.

3.1 BREVE REFERENCIA AL MARCO MUNDIAL Y REGIONAL.

Les paises eurcpecs fueron hasta la década del sesenta
fuertes exportadores de bicicletas y piezas de repuesta,
principalmente Inglaterra, Italia y Francia. A partir de los
setenta ese rol comienzan a ocuparlo el Sudeste Asiatica, China
y la India. Esa transferencia en 1la fabricacidn habria sido méas
general alcanzando a una parte de la industria metal- mecénica
basada en el hierroc y el acero, la cual fue un centro dindmico
de la segunda revolucidn industrial en la segunda mitad del
sigle pasado. En la era actual de transfoarmacicnes tecnoldgicas,
otras industrias y productos . han pasado a convertirse en las
ejes motores del dinamismo radicAdndose las mismas, ellas si, en
los paises desarrollados.

En el Sector que nos ocupa, Europa conserva la produccidn y
exportacidn productos mas sofisticados, construidas N
materiales especiales, mas livianos gque el hierrao perc
igualmente resistentes (aluminic y otras aleaciones), de nuevos
productos con mayor tecnologia, mayores precios (bicicletas de
UsSts 302 en adelante vs. US$ 78 en la India? y gque en general
satisfacen una demanda mé&s exigente y de mayores ingresos
(aunque venden menores cantidades),

En Asia se radica entonces la industria masiva con la base
de antiguas materias primas aunque moderna maquinaria. Los
precios internacicnales de estos productes han tendido a caer en
las tres daltimas décadas (en términos reales), seguramente por
menor costo de la mana de aobra asidtica que 1a europea, guizés
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debido también & mencores costos del hierro, a las economias de
escala derivadas de un fabuloso mercade interno e incluso &

subvenciones estatales (las exportaciones de pifones de
bicicletas en la India, por ej., 1los mas baratos del mundo,
tendrian reintegros de hasta 30%, hechos que no pudimas

confirmar).

(

Aunque aparentemente no existe uwuna Empresa Trasnacional
(ET) que tenga plantas de fabricacidén en varios paises del
mundo, si existen grandes empresas a nivel mundial.
(8in per.Juicio de ello, alguna empresa .japonesa tiene plantas
de fabricacién de partes y armade en Asia (Tailandia vy
Singapur). Peugeont francesa tenia una fabrica en Brasil, aunque
no pudimos aobtener informacién sobre su actividad).

La empresa hindd HERO CYCLES produce anualmente 4 millones
de bicicletas vy ocupa 13.8880 personas, estando totalmente
integrada verticalmente (incluyendo la produccidn de cafios de
hierro, cubiertas y camaras, pintura, etc.).

Exporta ademas partes a todo el mundo. :

La firma china PHENIX fabrica 3 millones anuales de
bicicletas y exporta también partes.

Ambas se apoyan por supuesto en un enorme mercado interna.

En la Regidn también se verificéd ese desplazamiento
industrial en los setenta, produciendo Argentina y Brasil +todas
las partes de 1la bicicleta e inclusa realizando este dltimo
exportaciones hacia otros paises de América Latina, aunque 1la
tendencia actual seria al aumento de 1las importaciones de
algunas piezas desde Asia debido a 1la liberalizacion del
comercio exteriar y los notoriamente menores precios asiAticos.

) Séla Brasil, también con un gran mercado interno, cuenta
con una empresa de tamafo relativo mayor al resto: CALOI, la
cual se ubica entre las cinca mas grandes del mundo en el Sector
(2.2080 empleados, 1,3 millones de bicicletas por afod,
real izando exportaciones hacia A.L.

CALOI esta integrada verticalmente (produccidn de partes y
armado final) aunque no fabrica cafios, ni cubiertas y camaras
(que son de Pirelli o Levorin), ni pifiones ni cadenas f(que
imparta de la India-Hero o de China).

MONARK es la segunda firma en importancia pera a bastante
distancia de Caloi (208.00808 bicicletas al afio?).

En Argentina el mercado nacional se encuentra mas repartido
entre por lo menos doce productores de primer rango y otros de
niveles menares.

En gral. los modelos de este ultimo pais se parecen mads a

los que el mercado uruguayo estad acostumbrado. Las bicicletas
brasilefias han sido hasta ahora algo diferentes (mas "pesadas").
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3.2 ESRUEMA DEL PROCESO DE PRODUCCION Y DISTRIBUCION.

(Véase ESQUEMA 2.1 en pag.31)

El procesc técnica de produccfﬁn finaliza en 1la etapa de
ARMADO, durante la cual se ensamblan los diversos componentes de
la bicicleta. Esta etapa puede ser sumamente artesanal, hecho
por un solo operario ayudado por una caja de herramientas
caorrientes mé&s un taladro y un compresor de aire para inflar los
neumaticos, o por varios individuos con mayor divisidn del
trabajo hasta completar un equipo de ocho personas como maximo.
A partir de este nivel seria necesarioc un sistema en cadena, con
mayor mecanizacidn.

Los componentes necesarios para armar la bicicleta podemos
agruparlos de acuerdo a los diferentes prowc-esos de  fabricacidn
que se requieren:

CUADRO 3.1 COMPONENTES E INSUMOS EASICOS
PARA LA _PRODUCCION DE BICICLETAS

COMPONENTES INSUMO BASICO MAT.AUXILIARES
1- Cuadros, manillares, Cafos de hierrno Oxigeno,sup.gas,
guardabarras; Chapas de hierro electr.,bronce,
alambre,E.Eléct.
2- Cafos de hierro Chapas de hierro Energia Eléctrica
3- Llantas y rayocs; Chapas de hierro Energia Eléctrica

4— Camaras y cubiertas; ~Cauchos naturales Soma, cemento.
y sintét. Tela de E.Eléctrica.
nylon.

S— Asientos; Chapas de hierro,
tapizado (existe
nueva tecnoclogial.

&~ Otras partes como pifones, platos o engranajes, cadenas,
mazas para ruedas, pedales Yy palancas, ejes, etc.,
caracterizadas por mayores exigencias técnicas (y escala minima
eficiente -EME~- grande para la dimensién de nuestro mercadol) no
se producen en el pais.

FUENTE: Elaboracién propia.

Podrian constatarse varias diferencias entre la produccidn
en Uruguay con la de un pais exportador o gran proaductor (caso
de Brasil): :
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- los procesos en estos Gltimos son mas automAticos, interviene
menos el hombre (robots para soldar cuadros, cadena de armado
linel continua).

- existe un cantrol de calidad permanente de las maquinas y del
producto.

-~ se invierte en investigacidén y desarrollo.

lLas dos primeros caracteristicas contribuirian a generar un

producto mads homogéneo, de calidad y componentes invariables, lo
cual no es frecuente en Uruguay. ’

La DISTRIBUCION es realizada directamente por los

principales armadores a 1los minoristas (bazares, casas de
electrodomésticos, bicicleterias, etc.); los pequefios armadores
‘& su vez, venden al publico en sus propios locales las

bicicletas que producen.

Las modelas actuales mas vendidos ("de paseo, comin" vy
"Montafia") difieren desde el punto de vista de su produccidn
principalmente en la etapa de soldadura del cuadroc: empipados y
con aporte de bronce en los primeros y soldados directamente un
cafo sobre octro en 1los segundos. Por supuesto que también
presentan diferencias en los materiales: cafos, l1lantas Yy
cubiertas de mayor didmetro y espesor en el modeloc Montafia.

3.3 INSUMOS.

A) IMPORTADOS.

Los insumos importados son de dos tipos: materias primas
para ser procesadas en la fabricacién de componentes dentro del
pais o piezas terminadas para ser utilizadas directamente en el
armado.

La principal materia prima importada consiste en chapas de
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hierroc usadas tanto en la produccién de cafios como de llantas y
asientos. En el caso de las cubiertas se utiliza caucho y negro
de humo, entre otros insumos.

Ya se expreséd cédmo ciertas piezas (engranajes, etc.) se
importan de paises especializados en su produccién.

B) NACIONALES.

Al iqual que en toda industria se wutilizan insumos
secundarios nacicnales, materias auxiliares (oxigeno, acetileno,
super gas), energia eléctrica para la maquinaria y otros.

3.4 DEMANDA, PRODUCTOS, ESTACIONALIDAD, SUSTITUTOS
PRECIOS, PRODUCCION ANUAL

La Ricicleta puede satisfacer ¢tres o cuatra tipos de
necesidades, de acuerda a lo cual se determinar& su demanda:s

— Para uso de nifos y adolecentes;

- Como medio de transparte hacia el trabajo;

- Para usa familiar de esparcimienta, ejercicio o !para hacer
los mandados" (especialmente en el interior del pais y en
los balnearios);

— Coma vehiculn de competencia deportiva.

El primer caso correponde a los rodados mas pequefics (10—
12-16-20), en el sequndo y tercero a 1los rodados grandes (26 y
28) y en el cuarto a bicicletas fabricadas con materiales
especiales.

El cambio m&s importante en cuanto al tipo de bicicleta
ocurrid a fines de las 6@ con la incorporacidén del modelo
FLEGALEE, para rodados 12 al 20, el cual tiene una visagra en el
cuadro que permite doblarla y trasladarla mas facilmente en la.
valija del autoc a las casas de verano, por ej. Hoy en dia su
demanda ha disminuidao.

Los otros modelos lanzados al mercado se relaciconan mads bien con
los esfuerzos de ventas que con la utilidad del producta:.
modelos CROSS, BMX, media carrera para dama, de 15 velocidades
(3 platos y S pifiones) y finalmente MONTARA. Este daltimo
presentaria ventajas reales, de acuerdo a un fabricante, por su
mejor desempefo en rcalles bacheadas y/co de tierra.

Actualmente los modelos m&s vendidos son los "Sport, de paseo, o
comian" y "Maontafa".

En, el caso de nifios y adolescentes existe una clara
estacionalidad en la demanda para el mes de diciembre con mativo
de 1los regalos del 6 de enero, aunque también se extiende para
otros compradores.
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Al momento de escribir estas lineas (diciembre de 1932), en
la franja de productos estandar, que canstituyen el 90% o mas de
las ventas totales de bicicletas, los precios de los rodados 12
a 20 oscilan entre US$ 110 y 150; los de laos rodados 26 y 28
entre US$ 150 y 210, tanto para los modelos "de pasec, comunes"
como "Montaia".

Existe también una franja menor de bicicletas especiales pero no
de competencia cuyo precioc oscila entre US% 280 y 650. Véase el
punto 4.5 (Diferenciacidén de Froductos).

Finalmente, 1los modelos de competencia pueden llegar a
superar precios de 1000 délares.

Un aspeto determinante de 1la fortaleza de 1la bicicleta 1o
constituye la utilizacién de espesores de cafios y soldaduras
adecuados. En  Uruguay no se estd controlando el cumplimiento de
estandares internaciocnales aceptados en esta materia, por 1o
cual ciertos fabricantes podrian hacer productos de calidad  (y
costo) inferior para competir con las marcas lideres. ]

Este hecho padria vincularse al aumento en 1la presidn
competitiva de los Gltimos afos. Véase Cap.6,Secc.6.2 item 6.

] En cuanta a 1los gustitutos mas cercanos serian otros
juguetes en el caso del regaloc de reyes para nifios, mientras que
para uso adulto y adolescente seria la motocicleta, cuyo precio
minimo es de US% 2000.

Las ventas anuales en délares (al Tipo de Cambic promedio
anual de N$ 3593,45) de la Rama 3844 (Fabricaci&n de Ricicletas y
Motocicletas) ascendidé & US$ 7:2039.000 (IVA incluido) segun el
Censo Econdmico de 1988, siendo el personal ocupado de 288.

La Rama 32844 incluye venta de bicicletas por los armadores
y de partes nacionales e importadas en el caso de existir
facturacidn entre empresas aunque ldégicamente no censa las
partes que pasan al armado dehtro de la misma unidad Juridica
{los dos casos ocurren). Ademds incluye ventas de motos y sus
partes en las mismas condiciones. Mo fue posible que la DGEC nos
proporcionara separadamente loas importes correspondientes al
subsector bicicletas. '

En este trabajo se consideran dentro de 1la Rama la
fabricacidn de cafies de hierro y de cédmaras y cubiertas para
bicicletas, no tomados en la 3844 por la DGEC.

Las unidades vendidas se presentan de manera aproximada en

el GRAFICO 3.1, confeccionado en base a muy gruesas estimaciones
y al sélo efecto de mostrar las tendencias.

(Veéase GRAFICO 3.1 en pag. 39)
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IND.DE BICICLETAS: VENTAS ANUALES:
MILES DE UNIDAPES
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Los cambios observados responden, entre aotras razones, a:

= Un salto importante se produce a fines de los 60 con  la
bicicleta Plegable.

- El aumento de mediadaos de los '70 puede atribuirse a la
competencia publicitaria del entrante D. con 1las marcas de L. Yy
R.

- Los cambios de 198@/81, 1982/84 y 1988/89 pueden
asignarse a fluctuaciones econdmicas (auge, crisis y una
recesiédn menor respectivamente); :

- El ascensoc 1989/92 responde a una disminucién en 1laos
precios, como se explicard en el Capitula 6.

- En los afios 1991 y 1992 se realizaron impoartaciones
significativas (22.080 a octubre’92), que no han sido tomadas en
cuanta. VYéase Cap.&, Secc.6.2, item 9.

Las horas +trabajadas por obreros, segin 1las Encuestas
Anuales de Actividad Econémica de 1a DGEC (comparables vy
disponibles) evalucionaron de la sgte. manera, tomando un indice
108 para el afwo 1982:

1983 = 53; 1984 = 58; 1985 = 78; 1986 = 186 y 1987 = 118.

3.5 TECNOLO@SIA.

La tecnoclogia empleada por 1la Rama en el periodao 1970-85
dependid, como en casi toda la industria uruguaya, de maguinaria
importada. Este hecha es el que ha dado lugar a 1o que algunas
economistas llamaron "exportacidn de dinamismo", en el sentidao

de que durante la etapa de sustitucién de importaciones una

fraccidén de 1a demanda adiciocnal que surgia con la creacién de
manufacturas se trasladaba al exteriar, en particular hacia 1la
industria de maquinarias, ya que 1o reducida del mercado interna
hacia inviable su instalacidn en el pais.

Si consideramos esta udltima caracteristica, adn cuando una
empresa ccupara una parte importante del mercado, la relativa
carencia de presién competitiva (y vocacién exportadoral, y el
descensc en el precin relativo de la mano de abra que tuva lugar
entre 1874 y 1984, se explicaria el escaso incentivo para
instalar equipaos muy modernos o automatizados.
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A) TECNOLOGIA EN LA ETAPA DE ARMADO.

- Los armadores pequefics emplean un método artesanal como
vya se explicd al comienzo del punto 3.2.

- Los armadores intermedios utilizan equipos de hasta ocho

obreros con cierta divisién del trabajo, pero el sistema
continda siendo artesanal, valiéndose de herramientas sencillas.
En estos cascs suele subcontratarse el armado de la rueda
(llanta, rayos y eje).
En el momento que visitamos una planta habia cuatro personas en
el equipo: una encargada de terminar las ruedas (camaras,
cubiertas, valvulas, aire, etc.), otra montando los rulemanes en
las cajas de centro, y dos en el armado final.

—- Aparentemente la empresa lider intentd instalar wuna
cadena de montaje a comienzos de los 88, pero desistid de ello.
Creemos que wutiliza el mismo método artesanal que los demas,
quizds con mas operarios en los equipos y alguna herramienta
adicional {(por ej. para ajustar tuercas en forma neumatica).

BY TECNOLOGIA EN LA FABRICACION DE COMFONENTES.

- CAROS.

Antes de incorporar nueva maquinaria en 199@, igualmente la
tecnologia wutilizada era buena, al menos no hay quejas de los
usuarios por la calidad de este producto.

- CUADROS Y HORGUILLAS, MANILLARES, GUARDABARROS, CAJAS D E
CENTRQ.

(Véase ESQUEMA 3.2 en p&g.238)

En las ultimas dos décadas sdélo dos empresas realizaban
esta tarea, ocupandoc la de menor tamafio solamente 15 personas.

Las materias primas consisten en cados para los cuadros,
chapas de hierro para los guardabarros y tapa—-cadenas y planchas
de hierro.

Se wutilizan magquinas tipicas de la industria metal -
mecdnica: cortadoras de metales de tipo guillotina o de sierra,
dobladoras de cafios, balancines con matrices para dar forma a
las chapas y tornos para hacer rascas o rebajes. Vimos un séla
tarno automitico, que en el momentca de la visita hacia "evita-
soldaduras". Estas m&quinas fueron importadas de Argentina,
Brasil o Eurcopa. Todas se mueven con energia eléctrica.
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PROCESO DE FABRICACION NACIONAL DE PARTES DE LA BICICLETA
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Para soldar 1los cuadros se emplean tres sistemas: dos
tradicionales y uno mas modernc del cual diremos algo en el
Capitulo 7.

- El1 método clésico wutiliza “"pipas" importadas, especie de
cubetas en las que se encajan los cafos y que pueden apreciarse
en las bicicletas comunes de pasec, agregdndose bronce (que
funde a menocr temperatura que el hierro) como material de
aporte.

El combustible usado es supergds con ayuda de oxigeno como
comburente. En  ambos casos es necesario manipular garrafas, 1o
cual resulta engorroso . Los proveedores son CINOCA y AGA.

— También se utiliza soldadura eléctrica con electrodos en
tareas menores.
El perscnal para esta tarea requiere especializacidn

practica que generalmente la adquiere en la propia empresa.

- LLANTAS.

La fabrica tradicional utiliza maquinaria importada nueva
de Italia, hacia 1980 aprox., de alta tecnologia y cuyo costo
seria de US% 600.000 incluyendo todo lo necesario para obtener
el producto final. El mismo se obtiene en tres etapas: primero
se moldea el fleje o chapa de hierro (que se importa de Brasil),
luego se suelda en los extremos del aro por un procedimiento
especial sin material de aporte y finalmente se le agujerea
donde "ir&n los rayos. .

Antes de ese afic usaba uma méquina importada en 13960 por
G.Risso, quien no llegd a usarla.

- RAYOS.

La dnica fdbrica tieme un equipo muy antiguo. No conccemos
mas detalles.

- CAMARAS Y CURIERTAS.

En las cubiertas se utiliza el sgte. procedimiento: las
talones de acero (que constituyen los dos bordes circulares) son
engomados y recubiertos por una tela de nylon, que a comienzas
de los '70@ sustituyd con ventajas a la antigua tela de algodidn,
la cual se pliega por debajo. Socbre esa carcaza se pega con
cemento la banda de rodamiento, un compuesto de cauchos
sintéticos y naturales. Finalmente se vulcaniza dentro de un
malde que le da la forma o dibujo exterior definitivo.

El trabajo era todavia muy artesanal.



En 1las camaras sdélo se utiliza caucho natural debido a
exigencias del mercado: el caucho sintética pierde mencs aire
pera la reparacidén en caso de pinchadura es mas trabajosa. Se
fabrica por extrusién de un tubo de caucho dentroc de un mandril
que le da el tamafio requerido.

- ASIENTOS.
Los dos fabricantes de cuadros tradicionales hacen también

asientos con una armazdén de hierro y un tapizado que
subcontratan fuera de sus empresas.

CY TECNOLOGIA EN LOS SUBCONTRATOS.

La segunda empresa con integracidn vertical hacen usc mayor
de los subcontratos que la empresa lider, 1la cual sélo deja
fuera de su fabrica las tareas de pintura. La primera
subcontrata tambieén los cromados.

- En gral. se reconcce la tendencia en Uruguay a subcontratar
menns que en otros paises, la cual gse atribuye en definitiva al
escasn desarrcllo industrial ("no se consiguen las cosas, las
pequefas empresas no cumplen los pedidos y terminamos por
hacerla nasatras", dijo un empresariod.

- PINTURA DE CUADROS.

En el periodo considerada se pintaba exclusivamente con
pintura 1liquida, previo arenado del cuadro o un  bafo de
inmersién para limpieza y prevencidén de 1la corrosidn. Luego se
llevaba al horno. Mo hubieron cambios importantes.

- CONIFICADO DE VAINAS.

Constituye un subcontrato para todos 1los armadores menos
para la empresa lider que 1o realiza internamente.

Ademas ésta es la Unica en el pais que contaba con la

maquinaria necesaria, a la que todaos debian recurrir.
El costo de la misma seria de aprox. US$s 3Z0.000.
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- CREOMADQO.

Salvo la empresa lider (que en adelante llamaremos también
L.>, que comprd los equipos para cromar las llantas
tempranamente a la antigua G.Risso BA y mas tarde los amplid
para abarcar todos los productos que requieren este proceso, el
resto de los armadores subcontrata este servicio a terceros.

3.6 SERVICIO AL CLIENTE.

La bicicleta no plantea problemas de Servicio del tipo de

los electrodomésticos o vehicules con motor, los cuales
requieren personal relativamente zalificado y repuestos
especificos para cada marca. En 1la decisidén de compra

dificilmente influya la existencia de un Servicio de
reparaciones. :

En gral. 1los fabricantes atienden sclamente problemas
mayores como por eJj. los que se originan en las soldaduras. Las
dem&s reparaciones, consideradas menores, son realizadas por
talleristas que a su vez suelen ser pequefios armadores. Estos se
encuentran fuertemente lcocalizados en los barrios de las
ciudades ya que resulta dificil trasladar la bicicleta muy lejos
de la vivienda del usuarioc para su arregleo, o no vale la pena
pagar un flete de hacerlo, dado el costo de la reparacidn.

A fines de los '78 y comienzos de los 788 una casa
especializada en venta de bicicletas, repuestos y reparaciones
realizd publicidad en base al otorgamiento de ‘'garantia vy
servicio por un affo". Hoy en dia considera que esta idea no
aporta mayores ventas precisamente debido a 1la localizacidn
barrial del proveedor del servicio requerida por los usuarios.
Los fabricantes no anuncian en sus avisos este tema.

<
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3.7 BALANCE DE DIVISAS.

De acuerdo al Censo de 1988 el 1200% de las ventas de la
Rama 3844 se realizaron en el pais.
Como toda industria sustitutiva de importaciones cuya produccidn
tenia por destino fundamental el mercadao internc y requeria para
su funcicnamiento materia prima y equipos importados, esta Rama
debié ser consumidora de divisas. En este caso es necesario
agregar ademds las partes o repuestos que no se fabrican aqui.

En dicho Censc las materias primas importadas constituyen
el 27.54 del taotal de materias primas compradas, representando
un valor aprox.de US$ 1 millén; a su vez el IVA pagado por
compras  (de insumos y maguinaria) importadas equivalid a un
valor de estos conceptos de aprox. US$ 1.8 millones.

Es necesario recordar, sin embarge, que esta Rama incluye
también motocicletas y sus repuestos.

La empresa ZC. importd 1,2 millones de diélares de repuestos
en el ejercicio cerrado el 30.6.92.
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CAPITULO 4

ESTRUCTURA DEL MERCADD

4.1 MERCADO DE FROVEEDORES.

~ En el caso de partes que se importan, la existencia de
varias firmas en cada pais asidtico exportador asegura un
mercado proveedor que se aproxima a competitivo.

- QCon vregpecto a las chapas de hierroc también puede
considerarse su abastecimiento en una situacidén de competenciaj
generalmente se importan desde Brasil.

) 4.2 NUMERO DE VENDEDORES. LIDERAZGO.

Desde 1919 hasta fines de las '35@ la Empresa G.RISS0 SA fue
notaoriamente dominante en la Rama (78% del mercadol,. importando
bicicletas y repuestos. De alguna manera L. ha resultado ser la
heredera de ese liderazgo en la segunda mitad del Siglo.

(Véase GRAFICO 4.1 en pag.44)

El descenso en su participacidn entre 1972/78 puede
atribuirse al empuje de la marca de D. y el aumento de 1973 a la
compra de la misma por parte de L.

La reduccién 1988/81 al surgimiento de otra nueva marca,
Sabrina vy a importacicnes de Caloi y Monark, las cuales
desaparecen con la crisis econdmica de 1982/84, durante cuyo
transcurso vuelve a recuperar participacién la empresas lider.

Finalmente, la reduccién en lcs dltimos afios serad analizada
en el Capituln 6.

En la etapa de ARMADO, ademds del lider existen en gral.
dos grupos de armadores:

- uno intermedio de entre cuatro y diez empresas (mads de 10800
bicicletas por afn) que integran en mayor o menor medida otra
actividad como fabricacidén de alguncs cuadros y/o importacidén de
‘partes,

-y un’ grupo de aproximadamente cien pequefios armadores los
cuales producen menos de 5080 bicicletas por afflo y realizan
también reparacicones econtrdndose lacalizados en los barrios de
las ciudades.



IND.BICICLETAS: VENTAS
PARTICIPACION DE LA EMPRESA LIDER
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El grupo intermedioc estaba integrado por las Empresas que
muestra el Cuadro 4.1, indicandose entre paréntesis una
aproximacidén a sus partes de mercado.

CUADRD 4.1 ARMADORES INTERMEDIOS DE BICICLETAS
Y PARTES DE MERCADO SEGUN AmNOS.

Ari0_137@ Ar0_1378 Arnb 1983 AmO_ 13992

B. 8% B. 15% B. 15% B. 1@%

C. 4% C. = A v 5%
srscasuesaaennas .D. 35% e cancens cecseasasansaasea saeneena
. . ssasaena cdsscmsesssessenmana .F 18%
OTROS 8% : OTROS 7% OTROS 1@% OTROS 15%
TOTAL 2@% TOTAL &5% TOTAL 25% TOTAL 48%

FUENTE: Estimacidén propia.

Es de destacar en este Cuadra: )
1. La permanencia de las firmas B. y ., esta dltima con
desaparicidn tempararia en 198@0/84.
2. La importancia que habia adquirido D. hacia 1978.
3. El surgimiento en los comienzos de los '98 de 1la firma F.
comae fuerte participante, as{ como la importancia de OTROS
armadores y del TOTAL de este grupo (véase Capitulo 7).
4, Las impartaciones de bicicletas realizadas en 1992 no estan

. consideradas.



4.3 ESTRUCTURAS DE COSTOS. ECONOMIAS DE ESCALA,

De acuerdao a la informado por una firma las estructuras de
costas serian aproximadamente las sgtes.:

CUADRO 4.2 ESTRUCTURAS DE COSTOS DE PRODUCCION

FABRICACION DE

COMPONENETES
Materias Primas y M.Auxiliares 60%
Mano de Obra 30%L-25%
Gtos.Adm., Manten.Eq. y Alq.Edif. 5%-108%
Depreciacién Equipos (5% anual) 5%
TOTAL C0STOS DE PRODUCCION
EXCEFTO UTILIDADES 100%
ARMADO
Componentes 78%
Manco de Obra 8%
Gtos.Adm., Manten.Eq. y Alq.Edif. 12%
Depreciacidn Equipos y Herram. 2%
" TOTAL COSTOS DE PRODUCCION
EXCEPTO UTILIDADES ) 18@%

COMPONENTES DEL ARMADO SEIEUN AfO Y ORIGEN

1980 , 1992
Nacienales BR%-82% 0%
Impoartados 20%-18% 304

FUENTE: Elaboracidn propia.

NOTAS AL CUADRO 4.2:

- Los porcentajes anteriores no incluyen gastos de ventas
ni financierwos.

- En el casc de componentes constituyen un promedic, yva que
en los cuadros, por ej., el peso relativo de las materias primas
(58%) es menor gque en los guardabarros (75%4).

- Se refieren a la segunda firma en cuanto a integracidn
vertical, pudiendo diferir para la empresa lider y para los
armadores mencres.
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Con respectoc a las Economias de Escala en la elaboracidén de
componentes, pregquntamos concretamente cémo variarian los costos
uwnitarios si  aumentara S04 y 100%Z la produccidn; la respuesta
fue que se reducirian en el orden del 14 y del 2 a 4%
respectivamente.

El empresario consideréd que los rubros Matrias Primas y M.Aux
asi como M.de Obra aumentarian en proporcién a la produccisn, e

incluse podrian hacerlo mas que proporcionalmente pues el
trabajo nocturno, si fuera requerido, es mas caro (aprox. 20%) y
las horas extras hay que abonarlas doble (en virtud de

legislacidn vigente desde 1985, pagandose antes de esa fecha a
razén de tiempo y medio), mientras que la depreciacidén de las
maquinas en qgral. estd en funcién directa con- las horas
trabajadas; sélo la parte del alquiler. del edificia y 1los
Gtos.de Administracidn podrian considerarse fijos y disminuir el
costo unitarino.

En cuanto a las Economias de Escala en_ el armado, sucede
algao similar, siendo muy baja la participacidén de los gastos
fijos. El costo actual de armar una bicicleta comidn a fagon es
de US$ 10, o sea que representa sélo entre 6 y 7% aprox. de su
precia de venta (al pdblico, contado, IVA incluidol.

N2 tuvimos acceso a los costos de la empresa lider.

La opinién de un fabricante es que L. no debe tener economias de
escala mayores que las comentadas en virtud de que los procesos
de fabricacidn son similares (més alla de algunas diferencias
menores).

Mi opinidén es que podrian existir ahorros en las compras de las
partes importadas (incluyendo a partir de 1986 cubiertas vy
cé&maras), y quizds en otros insumos, debido a las mayores cifras
negociadas, pero dificilmente en otros rubros.

Donde si puede haber cierto tipo de economias es en el

rubra PUBLICIDAD, pero debido a razones vinculadas a la
integracién vertical, como veremos en las Secc. 4.4 y 5.4 B,
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4.4 ENCADENAMIENTOS PRODUCTIVOS Y COMERCIALES.
INTEGRACION VERTICAL. CONCENTRACION.

(Vease ESBUEMAS 4.1 y 4.2 en pags.49 y S0

Como veremos, se destaca la participacién de los
propietarios de L. en varias etapas del proceso de fabricacidén
de la bicicleta.

- CAMOS.

Existen en el pais, desde hace varias décadas, cuatro
fabricas de cafios, pero dos de ellas se especializan en cafios
galvanizados y dos en cafos de hierro pulido, que es el usado en
los cuadros de bicicletas. De estas dos en realidad sélo una
produce todas las medidas necesarias para los cuadros.

Existen indicios de haber respetado sus respectivos mercados.

Segun fuentes consultadas estas empresas durante afos  han
fijada los mismos precics para sus productos (incluso
publicaban 1los aumentos periddicos en las mismas fechas.
Comprobamos que hoy en dia las listas de precios de dos de las
empresas son muy similares pero no investigamos mas detalles de
este posible acuerdo.

En la empresa que praovee toda la gama de cafos para
bicicletas parecen tener participacién 1los propietarios de la
firma lider. '

Esta participacidn seria de larga data, por lao menos desde la
década del '50. Véase Cap.3, Seccidn 5.4 A).,

Dicha firma elabora también cafios para otros usos como
muebles metdlicos, cafins de escape y coches para bebé.

La ccupacidn en la misma no superaria las 15 personas.

- LCUADROS, MANILLARES, GUARDABARROS.

A mediados de los 60 ya L. habia iniciado la produccién de
cuadros, manillares, guardabarraos, cajas de centro, etc. y hacia
1374 1o hace B. Ambas empresas subsisten hasta hoy. Ademas en la
segunda mitad de esa década D. también habia comenzado a
fabricar parte de los cuadros que utilizaba en el armado.

- LLANTAS Y RAYOS.

L. fue el productor bhabitual en el periocdo con maquinaria
cuyas caracteristicas ya fueron explicadas en el Cap.3, Seccidn
3.5.
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INTEGRACION VERTICAL EN LA FABRICACION BEBICICLETAS EN URUGUAY
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INTEGRACION VERTICAL EN LA FABRICACION DE BICICLETAS EN URUGUAY
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~ CUBIERTAS Y CAMARAS.

CC. era el proveedor mas importante de cé&maras y cubiertas,
pera existid otro fabricante ya mencicnado cuyo producta
adolecia de ciertas fallas técnicas y que finalmente cerrd por
quiebra en 1980 aprox. Pertenecia a los duefios de la firma C.

—~ ASIENTOS.
Ademds de L. y B. varios productores pequefos han

manufacturado asientos. Se suele subcontratar el tapizado de los
mismos.

~ IMPDRTACION DE PARTES O REPUESTOS.

L. fue seguramente el mayor comprador de partes importadas
en el periodo considerado, situacién que provenia ya de la
decada del '&0.

También B. realizaba importaciones asi como otros armadores del
grupo definida en el puntao 4.2 como "intermedio".

~ ARMADORES.

En esta etapa padriamzs  considerar que culmina el
encadenamiento productivae. L. ha sido la principal empresa
armadora desde laos 'E@ y en taodo el periodo considerado. Véase
punto 4.2 y GRAFICO 4.1.

-

Can resgpecto al grupo intermedio, gque podriamos considerar
"seguidores" del lider, se destaca 1la firma B., la cual ha
mantenido ademds de permanencia en el tiempo cierta integracidén
vertical. Véase Cuadro 4.1.

En una franja relativamente diferente de bicicletas mas
caras y muy inferior en nimera, ha incursionado siempre la firma
., aunque con cierta discontinuidad. Véase nuevamente Cuadro
4.1 v la Seccidédn sgte. 4.5. Q@Quizas pueda detentar en esta franja
cierto poder de mercado. ‘

Las bicicletas para deportistas son armadas a pedido del
cliente (y a&a su medida) por artesanos especializados can
materiales totalmente importados. A veces se trae del exterior
la bicicleta ya armada.

- DISTRIBUCIGN.

Los fabricantes grandes y medianos distribuyen directamente
a las minaoristas sus productos, aunque en el interior algunos de
éstos saon a su vez distribuidores.
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- MINORISTAS.

Existen al menos dos tipos de minoristas: a) los bazares vy
otros comercios para los cuales la bicicleta es un articulo mas

entre variaos otros y b) los negocios especializados en venta y
reparacidén de bicicletas. Estos dltimos suelen armar parte de
las unidades que comercializan, comprando el resto a les

armadores grandes y medianos.

Este sector se puede considerar competitivo debido a la
cantidad de integrantes.

L.cocupa también este sector minorista; desde su fundacidén
ha vendido al piblicae bicicletas y repuestos en un  local
central, pero en 1981 instald tres casas mads en otros tantos
barrios comerciales de Montevideo, compitiendo directamente con
bazares y bicicleterias.

- CONCLUSIONES

Se destaca ampliamente la integracidén vertical laograda por
L. que comprende los aspectos productivas y comerciales,
constituyendo una situacién no frecuente en la industria.
Esta empresa participa en 1la elaboracidén del insumos  bésico
(cafios de hierro pulido?, en la fabricacidn de cuadros, llantas
y rayos, en la importacidén de partes y/o repuestos, en el armado
de la bicicleta y en su venta al publico. Véase nuevamente los
ESQUEMAS 4.1 y 4.2, B

Una segunda integracidén vertical se puede apreciar con la

firma B. aunque sélo comprende la fabricacién de cuadros, etc.
la importacién de partes y el armado final, vendiendo a otros
armadores parte de su produccidn e impartacidan, Hace

aproximadamente 20 afios que mantiene esta posicidn, aunque la
empresa comenzd a trabajar en la Rama a mediados de los '40.

Los demds armadores del grupo intermedic han  importade
repuestos y elaborada sus propios cuadros en menor escala,
generalmente esto dltimo mediante subcontracidn.



4.5 DIFERENCIACION DE FRODUCTOS
MARCAS DE FARRICA

A los modelos tradicionales "Sport o comunes” y "Media
Carrera" se han agregado octros en el transcurso del tiempo, ya
comentados en la Seccidn 3.4 (Producteos). Como ya se expresé,
salvo el modelo FLEGALBLE, los demas responden mas bien  a
esfuerzos de ventas (excepto quizas el modelo MONTARA).

Los nuevas modelos son introducidos primerc éen EUROPA
copidndose luego en Uruguay. Por lo regular los lanza al mercado
" la empresa lider difundiéndose luego, ya que la tecnologia del
producto es sencilla y facilmente copiable.

La diferenciacidn vertical, para satisfacer distintos
tramos de ingresos de 1los consumidores, en el caso del productor
BR., se expresa en el hecho de que existe una diferencia de S@%
en el precio entre el modelo mas barato y el mas caro en el
rodada 28 y de 30% en el rodado 26 (los datos fueron tomados de
las listas de precios vigentes en dic’92, pero no eran  muy
distintas en el periocdo 1370-85).

Uno de los armadores, C., ha tratado de explotar la venta
para franjas de consumidores de mayores ingresos, Comd ya se
adelantd, ofreciendo un producto que ocscila entre los US$% 250 vy
USt 650 (preciocs de dic’32 para rodados 20 a 28, modelos Montaia
o media carrera) armado con algunas partes especiales de
aluminic: llantas, plato y palanca, frenos, etc. Las unidades
vendidas han sido siempre mucho mencores que las de los madelos
mas comunes (estimamos en 174 la relacidénd. '

Existe una diferenciacién importante basada en campafas
publicitarias en torno a marcas de bicicletas (po asi  de
repuestos), especialmente de la empresa lider. Esta ha creado
una imagen de marca a traves de aprox. quince afos de
propaganda especifica que se intensifica paor 1lo regular en los
“ltimas meses del afic dada la estacionalidad existente en 1la
demanda. Ademds de constituir wn factor de diferenciacid4n del
producto, la publicidad suele transformarse en una barrera a la
entrada, como veremos en la Seccidn sgte.

La firma B. también ha mantenido cierta continuidad en el
tiempo en sus avisos aunque por un monto no superior al 9% del
caso anterior (estimacidn propia), mientras que otras marcas han
sido publicitadas con mayor irrgularidad (caso de C.).

El Censoc Econdmico de 13988 muestra en el item "Gastos de

Representacidén y Fublicidad" un importe equivalente al 13% de
las ventas (en el pais) en 1la Rama 3844 y al 25% del total de
insumos.
Si bien 1la Rama incluye la fabricacién de motocicletas y diche
item comprende algo mds que el gasto en Fublicidad (6% del total
son Gastos de Representacidén), 'la magnitud de los porcentajes
reflejan la importancia del tema especialmente para la empresa
lider, quien realiza la mayor parte del gasto.
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Para la industria manufacturera en su conjunto, dicho gaste
constituye solamente el 24 de total de Ventas en el pais y
también ef 2% de los insumos.

FRepetidas veces hemos hecha referencia a una firma E.que
surgid en 1372 e impusc rdpidamente su marca basada en una
exitosa y muy intensa campafa publicitaria realizada a mediados
de los '70 fen 1973 fue comprada por L.). Precisamente desde esa
gpoca  (1975/77) los gastos en este rubro se intensificaron
notoriamente; en uno de escos afics, la empresa B. gastd medic
millén de ddélares en el lanzamiento de una nueva marca de
bicicletas. :

Dtra firma que comenzdéd en 1380 la venta de su propia

bicicleta (abandonands luego el mercado debido a la crisis de
1982/84), también efectudé wuna gran publicidad, wocurriendao 1la
mismz> con Monark y especialmente Caloi en 1980/81.

En cuanto a las Marcas de Fabrica wutilizadas, es posible
que en un principic se realice algan acuerdo con fabricantes
eurcpeas (italianos, por ej.), persc no creemos que tenga gran
importancia en las ventas, como sucede con otros productos,
Inclusoe es dudoso que hoy dia se paguen raoyalties por tales
conceptos. La marca se impone & nivel nacicnal por la publididad
realizada u otras razones, no por la importancia que tenga en el
exterior, que por lo gral.no se conoce. .

La marca Peugeot que suele figurar hoy en dia en algunas
bicicletas no perteneceria a esa empresa, segun manifiestan
algunos conccedoares del ramo. ‘



4.6 EBARRERAS A LA ENTRADA

Es posible  aventurar ciertas hipédtesis acerca de las
barreras que han impedidcs la entrada de nuevas competidores en
algunas Areas de esta industria. A continuacién tratamos de

hacerla al menos coma primera  aproximacidén, dejando para el
Capitula 6 el tratamiento de las barreras a las importaciones
que limitaron la competencia externa.

1- EN LA FABRRICACION DE CAmOS.

La principal barrera a la entrada consistiria en la amenaza
creible por parte del fabricante de cafios de realizar un
descensc en los precios en casa de que surgiera un competidor,
sumado al  hecho de que posiblemente su experiencia implicaria
una ventaja sobre dicha entrante en el sentido de contar con
menores coostos (conocimiento de los proveedores adecuados, del
proceso de fabricacidn, etc.).

Esta amenaza estaria respaldada por una reputacién establecida
en otros sectores.

Otra barrera la constituye el hecho de gque una parte del

mercada para los caflos es absaorbido poar el propioco L. en su
fabrica de cuadros, por lo cual un nuevo productor tendria sélg
disponible aproximadamente la mitad de dicho mercado para

competir. Es un handicap inicial importante.

Un intentoc de sortear estas barreras fue realizado por  un
consumidor de cafics al proponer a otros consumidores del mismo

producta (un  fabricante de cafos de escape y otro de muebles
metdalicas) formar una sociedad a efectos de producir dicho
insumo y lograr asi asequrar las ventas; pero no tuvo una

- respuesta favorable. Buizds debido a las dificultades normales
para asociarse o a la falta de voluntad de los posibles socios
para enfrentar a L. u otras razones. :

Otra barrera a la entrada estaria constituida por un exceso
de capacidad de produccidén de las fabricas instaladas que
abastecen la plaza, incluso considerando que éstas  integrarian
un acuerda mayor con otras dos (comas se menciond en la Seccidn
3.4, por el cual las ultimas respetan las lineas de produccidn
de las primeras, pues seria relativamente sencilla pasarse de un
producte a otro. :

For otra parte, la rcapacidad potencial de exportacidén de
cafics debe ser limitada para un pais como Uruguay que no produce
hierro (Argentina y Brasil si lo producen), teniendo en cuenta
ademas la costoso del flete en estos  articulos 1o cual
restringiria las cpciones de venta de un entrante casi
exclusivamente al mercado internc.

w
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2- EN LA FARRICACION DE CUADROS Y OTROS COMFONENTES.

Ya menciocnamas en la Seccidn 4.4 que durante el periocdo
1370-85 existieron dos fabricantes: L. y B. que abastecian a sus
plantas de armada asi como a otros armadores, si bien también
hubieron cotros fabicantes con menos unidades producidas vy
parciales en cuanto & los procesos que realizaban.

En este casco las dificultades de acceso provienen, coma en
el caso anterior, por el lado de la ventas. Un  entrante sabe que
buena parte del mercado le estd vedada (posiblemente mdas del
50%) y que en el resto del mercado enfrentard la competencia de
dos fuertes empresas que de cualquier manera van cantinuar
produciendo.

Su posibilidad de existencia depende de un arrveglo con  un
armador que le asegure la salida a su produccidn o a la inversa
podria consistir en un armador o vendedor de bicicletas que
decida integrarse hacia atras.

Un ej. de este altimo caso 1o muestra la empresa D. que se

instal4 a comienzos de los '70 con gran fuerza de ventas debido
a su campafia publicitaria, la cual habia comenzado a producir
algunos cuadros - para su propic armado.

Un ejemplo del primer casc lo comentaremos en el Cap.7
Seccidn 7.2 item 7, a propédsito de un subcontratista de C.
- FResumiendo: las barreras no son  abscalutas pera la entrada
en esta &rea estaria ligada ya sea a entrar también en la wventa
de bicicletas o a negociar un acuerdo mas o menos seguro con un
vendedor.

3- EN LA FABRICACION DE LLANTAS Y HAYODS.

Tradicionalmente se mantenia un sola productor, con un
equipo renovado en 1988 en el caso de llantas y otro  antiguo en
el caso de rayos.

Q Las exigencias de capital son menares que en el casco de
cafros  pers mayores que las necesarias  para los  cuadros. Una
maquina nueva cuesta aprox. 600.8088 ddédlares, inzluyendo las

equipaos adicionales que requiere. Aungue uwuna usada se podria
obtener por un monto sustancialmente mepor, su eficiencia seria
notoriamente menor, no pudiendo competir en calidad con la gque
posee el productor tradicianal.,

Muevamente las principales barreras a la entrada estarian

constituidas por la reduccidn del mercado que implica 1la
existencia de L. coma  armador ~comprador de este articulo— y por
la amenaza creible de descenso en los precios de venta por parte
del tnico  productor en caso de  surgir un posible competidor,

amenaza respaldada por su reputacidén.
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En los  afos 1988/89 un empresaric (E,) tratd de producir
.1lantas aunque si bien usando un equipo muy antiguo, pera el
descenso en las precios efectivamente puesto en vigencia
seguramente contribuyd a que desistiera (ademas de otras
razones).

luizds un empresarioc tradicional en la rama, con un monto
de ventas aseguradas para sus propias bicicletas hubiera tenido
mayor facilidad de entrada, pero ese casn no se dié.
La respuesta de uno de ellos a mi pregunta de por qué razdn no
intentd fabricar 1llantas: "-no quisimos enfrentarncos al  dnico
productor-" praobalemente refleje también cierta idiocsincracia
personal, ademés de condiciones objetivas de competencia.

4- EN LA IMFORTACION DE FARTES O REFUESTOS.

lLa situacidén tradicional fue 1la existencia de pocos
importadores. E1 margen de ganancia podria haber sido alto, dado
que aparentemente el mark up era mayor al 10@% saobre el CIF.

lLa principal barrera a la entrada habria estado constituida
por diversas dificultades para importar existentes hasta
mediados de la década del 70, coma veremos en el Capitulo S.
Quizds por su tamafo o apoyos fipancieros la empresa lider habia
logrado  obtener cupos y mantenerlos o abonar los depidsitos
previocs. '

Después de la desaparicidén de las barreras  no arancelarias,

ya dicha firma habia consclidado su posicidén en el mercado y
comenzado a ganar la reputacidén &a que nos hemos referido en
cuanto a estar dispuesta a mantener su posicidn adn a costa de

descensos en los precios,

Quizds debida a ambas causas no prosperéd una propuesta de
importar directamente a través del Centro Ricicletero realizada
par su Fresidente a comienzos de los *7@8, 1la cual reflejaria,
ademds, el desec de apropiarse de un margen real existente.

S5—- CAMARAS Y CURIERTAS.

En la decada del '7@ existia otra fabrica de cémaras Y
cubiertas para bicicletas ademas de la tradicional CC.
Sin embargo quebrd hacia 1382.

Era dificil a la 1luz de esas circunstancias f(en las que
pudo haber influido la propia politica de ventas de aguélla) gque
un pequefc capital decidiera competir con el monopolic existente
teniendo en cuenta ademés el reducido tamafo del mercado.



&— ARMADO.

Como ya se expresd un trabajo artesanal, sin maquinaria,
permite armar una bicicleta. Las partes se pueden camprar @n
plaza y no se reqguieren conacimientos muy especializados.

Existen en consecuencia un centenar de armadores ubicados
en los barriocs de las ciudades, los cuales por lo gral.  venden
al piablica las bicicletas que producen.

En esta etapa no habria importantes barreras a la entrada

pera si existirian para convertirse en un gran armador Cy
vendedorl. Ellas consistirian en el gasto en_ _publicidad
necesario para aumentar las wventas por encima de cierto volumen.
Ya hemos comentado la importancia de las -ifras el Censo de 1388

en este rubro (Seccidn 3.5).

Dos  casos ya mencicnados intentaraon superar esta barrera:
D. en 1372/79 y Sabrina en 138@/81, basandose ambos en grandes
campafas publicitarias. En el primerg, con éxito, (vease Seccidn

5.3, en el segundx scbrevino la crisis de 1982 y truncéd el
crecimiento del armador de esa marca, que por otra parte estaba
dedicado a la comercializacidn de electrodomésticos. '

B El casa reciente de la empresa F. pareceria contradecir 1o,
anterior ya que no realiza publicidad y =in embargo ha alcanzado
el segundo nivel de ventas en 1931 y 1992, Véase mas adelante el
Cap. 7 Secz.7.2, item € y afo 1992 del Cuadro 4.1.

7- ETAFPA MINORISTA.

Comentamaos antericrmente la existencia de dos tipos de
nego:ias que comercializan bicicletas: las casas de
electrodomésticos y las bicicleterias.

Cualquier bazar puede vender bicicletas. En el sequndo tipo

casi no existen barreras a la entrada, aungque por 1o general se
trata de negowzicos que reparan y arman bicicletas, ampliando sus
ventas con otras marcas que compran en plaza pero mantienendo en
gral. una reducida dimensidn.
Sé4lo conocimos  un caso en Montevideo de comercic  especial izado
en este ramz cuyas ventas fueran realmente importantes (Casa
- Italia). Ademas L. mantiene desde 1981 cuatra casas minoristas
fa la wcual agregd otra en 1932), cuyo nivel de wventas no
ConQCemos.,



8- RESUMEN.

La existencia misma de una empresa lider can fuerte
integracidn vertical constituye una barrera a la entrada en
diversas A&reas de la produccidén de esta industria. Ello se debe
en parte a las vrestricciones de mercado que crea a posibles
nuevos entrantes; en parte a su reputacidn como empresa agresiva
en defensa de su posicidn.

También existe un apoya publicitaric importante que limita
la entrada de nuevas marcas de bicicletas.

En los afios considerados (1970-83) las barreras aduaneras
impidieron la competencia externa, como se verd en el Cap.3.

&)}
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CAPITULO S

ESTRATEGIAS EMPRESARIALES

En las Secciones sgtes. trataremos de analizar la Conducta

a] Estrategia empresarial, en parte condicionada por  la
Estructura descripta y en parte contribuyendo a su consolidacidén
y que en difinitiva influird sobre la Performance o Resultados

de la industria.

5.1 POLITICAS DE VENTAS: FPRECIOS Y FLAZOS. LIDERAZGO.

~ La empresa lider ha realizado alrededor del S@4 o mas de
las ventas totales de bicicletas en las tltimas deécadas,
dependiendn del afiz de que se trate (veéase nuevamente GRAFICO
3.1). Es natural que tal posicidn determine tambien un liderazgo
en la fijacidn de los precics. Las demas empresas toman  como
guia = eje las modificaciones que aquélla realiza periddicamente
Lajustes por inflacidnd. ’

FPara productos relativamente similares no pueden fijar
preciaos mayores ya que no los venderian dada la imagen de marca
que el lider ha impuesto.

Fodrian establecer precios algo menores, digamos un  15%,
pero n2 mucho mas  por problemas de costos. En efecto: si son
pequefias armadores, en gral. compran loe componentes en plaza a
L.; los preciocs de éstos (fijados por L.) determinan entonces el
margen posible entre el de la bicicleta (acotado supericrmente

povy el de la marca lidev) y el de los componentes. Dicho margen
ha sido pequefc entre 1978 y 1985, politica necesaria de L.
precisamente para evitar 1a competencia de estos armadores
(entre otras razones).

Si se trata de armadores intermediocs, los, cuales producen  una
parte de 1los cuadros y otros  insumos que emplean aunque otra
parte la compran a L., deben realizar ganancias en algan ladso,

es decir, no pueden bajar las precios finales sin que implique
también reducir sus margenes en los insumos que producen.  En
otras palabras, no tienen interés en reducir demasiado el precio
de la bicicleta. '

En conclusidn: =i venden en la misma franja que L. (la
bicicleta estandar) los demde armadores deben seguivy los precios
fijados por el lider. Y si po realizan publicidad, sus preciocs
tienen ‘'que ser inferiores en —digamos-— 15% para poder vender.

=

En el Cap.7, Seccidn 7.2 item €& retomaremos este puntno.
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- Las ventas de éste normalmente se realizaban al precic de
lista a pagar con 3 conformes o cheques a 20-60-9@ dias y con
descuentas de 19% en caso de ser al contado. La segunda  empresa
sigue de cerca estas pautas negociandeo quizas 30 dias méds en los
plazos, la aplicacidn de una lista anterior que implica una
rebaja adicional de aprox. 4% o un descuento contado algdn punto
mayaor . '

S.2 ESTRATEGIAS DE FRODUCTOS.

La empresa lider vende en la franja de productos que
podriamos llamar "estdndar” y lo mismo hace B, y las dos marcas
gue surgiercn en los afics considerados.

Hacia arriba en el precioc solia trabajar C. con bicicletas
especiales debida a los materiales utilizades que importaba
directamente, 1o cual 1le permitia escapar relativamente a la

légica del mecanisma analizado en la Seccidn anterior y realizar
mayores ganancias, aunque las unidades vendidas de este tipo

eran pocas. Ante dificultades existentes en otro negocio de  su
propiedad que ya mencionamos, tratéd de ampliar las ventas
compitiendo en 1la franja de bicicletas comunes, lo cual

finalmente no pudo lograr.

Una decisién estratégica tomada por L. en 1979 fue la de
comprar una empresa que habia surgido en 1372 y gue mediante una

intensa campafa publicitaria habia obtenida casi un tercio  del
mercado de bicicletas ("campafa de la sirena" se le llamd,
porgue publicitaba la incorpoaracidn de ese articule de absequio

Juntao a la bicicleta).

En realidad una de las razones de su éxito radicd en

constituir la primer gran campafa que comenzd a realizarse y que
desde entonces L. y en menor medida B, contipuaria.
La empresa lider lagrd asi eliminar un  competidor  con

notoric empuje y capacidad (era también empresaric de éxita en
otro rama industriall) a la vez que duplicaba  su ventas, pues
mantuvo en el mercado la marca comprada (y la mantiene hoy en
dia, aunque con menos énfasis y caracteristicas algo distintas).,
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En el mismo acto reafirmé la credibilidad de su reputacidn
en el sentido de wvoluntad para mentener el liderazgo. En efecto,
en su momento se habldéd de 2 millones de dédlares comos el importe

de la compra, cifra que por  supuesto no podemos confirmar, pera
gue no representaba ni remotamente un valor equivalente en
activos fisicos sino basicamente la posibilidad de conservar (y

ampliar) una parte sustancial del mercado de bicicletas y por lo
tanto de afianzar la cadena de integracién vertical cuya ldgica
veremos & cantinuacidén.

Los precios de las bicicletas de L. y D. no tenian casi
diferencias, nNno sabemos si por acuerdo tacito o implicite, kpor
lo cual despueés de la compra aquéllos no sufrieron variaciones,
salva 1la de mantener la marca comprada en un nivel levemente
inferior (en precios y calidad).

S.4 ESTRATEGIA DE INTEGRACION VERTICAL:
FPOSIBLES DETERMINANTES.

AY PROCESO HISTORICO.

1. DECADA DEL '&@: INICIOS DEL ARMADD NACIONAL .

En Uruguay las bicicletas se arman desde hace varias
décadas: por los menos desde los '60. Alguien recuerda  incluso
que durante la GM II fue necesaric fabricar agui engranajes (que
se hicieron de bronce) y otras piezas importadas hasta haoy,
debido a las dificultades de abastecimienta externc.

Generalmente se traian desarmadas desde Europa, siendo los
principales proveedores, por .orden  de importancia, Italia,
Inglaterra y Francia.

L. comienza el armado en gran escala en el primer tercio de
los '6@ mientras que B. 1o hace entre 13872 vy 1974 aprox.,
comprands algunos tipos de cuadros a L., 1o cual da idea de la

mayor importancia de esta dltima.

2. 19539/61: COYUNTURA FAVORARLE FARA LA _EMPREESA LIDER.

Entre 1953 y 1361 se presentaron circunstancias  favorables
para L. ya que 5. RIS30 S5SA., la principal empresa del ramo desde

principios de sigla estaba en franca decadencia (debido quizas a
la edad avanzada de su duefc) y B. tuvo que clausurar sus
actividades debido & desavenencias internas entre sus dos
socios,
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Existian otras bicicleterias, pero eran de menor dimensidn:

Soler, Castiglioni, Pietro Lestussi y Zucotti quien recién
comenzaba y se especializaba en productos para competicidn.
Todaos ellos importaban y comercializaban repuestos desde Europa.

Otras Casas importaban bicicletas: Casal Varela, Guelfi, Varela
Fadio, etc.

Finalmente G.RISSO cerrd sus puertas en 1361 aprox.,
comprando L. parte de su maquinaria (para fabricar llantas y los
bafios de cromadaos).

2. EABRICACION DE CAROS.

Hasta donde hemos podido averiguar 1los propietariocs de L.
se vincularon tempranamente a la actual fabrica de cafocs Xl.,
quizas en los '5@. For entonces ya existian las mismas cuatro
fabricas que los producen hoy, especializéndose aguélla en las
medidas necesarias para los cuadros de bicicletas que como ya
expresamos L. comienza a fabricar en gran escala a principios de
lag ’E€@.

4. LLANTAS.

A fines de 1la GM II dos persocnas aljenas a.la actividad de
las bicicletas instalaron  una fabrica de llantas usandao
maquinaria muy anticuada. El producto era de mala calidad 1o gue
obligaba a veces a impartarlao a pesar de los Recargos existentes
que dicha fabrica habia obtenido del Gobierna coma proteccidn a
la industria nacional.

Cuando L. comienza a producirlas en 1960, comprando una magquina

italiana que Risso no habia puesto todavia en funcionamiento,
usufructud esa proteccidn ya existente.

5. RESUMEN.

La situacidn de la Fama antes de 19539/61 mostraba a una

Empresa dominante (E.RISS0O) —aprox. 70%4 del mercado—, con alguna
produccidn nacicnal  pero también con importacidn directa de
bicicletas y repuestos europecs. La actual L. ya se habia

fundado y mostraba un dinamismo y capacidad empresarial y quizas
‘también apoyos financieros que los demé&s bicicleteros no tenian.

Alrededor de 1959/61 se consolida el liderazgo de L. al
ccupar  los espacios gue dejaron la decadencia de Risso y el
cierre temporal de H.

En los afos siguientes intensifica el armado nacional de

bicicletas habiéndose integrado verticalamente con antericridad
y continuanda con la importacidn de partes tanto para el armado
propio y €l de otras empresas como de repuestos para abstecer la
plaza.



B) VENTAJAS DE LA INTEGERACZION VERTICAL.

1. INTEGRACION VERTICAL FRINCIAL <l..).
(Véase ESQUEMA 5.1 en pdg. €5)

Este ESGUEMA pretende simplemente presentar muy
esquematicamente las ideas, sienda las indicacicnes de ganancias
altas o bajas meras hipdtesis sobre las cuales existirian
indicics, es decir cierta probabilidad de que fuera asi, pero
que no necesariamente las debheriamos considerar totalmente
probadas.

Nos  remitimos al  Cap.l, item 1, donde tratdbamocs de
fundamentar la existencia de sabre-ganancias en laos sectores
oligopélicas creados durante la vigencia del modelo sustitutivo
de importacicnes.

Lo que deseamas expresar es que mas alla de las
transacciones juridicas o contables entre empresas, sada capital
invertido debe obtener cierto retorno y que el mismo ecsti
determinadws, en parte, por el poder de mercados gue cada
unodetenta. A continuacidn se explica un poco mejor cuadl seria
la lé4gica del conjunto.

Creemos que la integracidén wvertical proporcicona a 1la

empresa L. una serie de ventajas:

1. En primer lugar consolida la realizacidn de ganancias o
sobre—~ganancias (si las hubiera) en las etapas _anteriores _al
armado.

En efecto, el hecho de contar con un comprador que asegura
un volumen de ventas tan  importante (en virtud de que L. como
armador de bicicletas detenta mds del S0% del mercadod) a los
precios monopdlicos w o oligopdlicos, permite realizar dichas

ganancias.

Para posibilitar lo anterior, se requieren por lo menos dos

condiciones: que el precio de la bicicleta no descienda por
debajo de cierto limite y que el accesa & los procescos
intermedios esté relativamente cerrado y/o que pueda llegarse a
un  acuerdo (el cual puede ser tacito) con los  fabricantes

existentes -en cualquier caso cuanto menor en numero sean  éstos
mas facilmente se cumplird esta condicidn-.

Con respecto a la primera condicidén, es necesario tener en
cuenta que M. ejerce el liderazgo en la fijacidn del precioc de
venta final de las bicicletas del «cual el resto de los armadores
no pueden apartarse hacia abajo mas que un cierto porcentalje
fijados indirectamente por L., comos se tratd de explicar en la
Seccidn S.1.
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La segunda condicidn de hecho se cumplid en forma
apraximada en el periocdo considerado, en parte a causa de las
barreras a la entrada explicadas en la Secc.4.& del Cap.d.

El esquema antericr se vid seriamente amenazado en  dos
oportunidades: en 1976-78, con el crecimiento de la firma D. y
en 1988-81 con el aumento de las importaciones brasilefias
(Caloid. En el primer casco ya relatamos cdédmo L. optéd por

solucionarlo; en el segundo, la crisis econdmica de 13982-84 vy
sobre todo la puesta en vigencia de los Frecios de Referencia
detuvieron el auge importador (véase Cap.6&, Seccidn &6.4).

Cuizas ahora se pueda apreciar mejor la impartancia
estratégica de la compra a D., que algunos consideraron en su
momentco un error (y todavia hoy consideran) habida cuenta de que
casi no se estaban  pagando activos  fisicos sing pasivos par

publicidad realizada.

En el Cap.7, Secc. 7.3 retomeremos el tema de las
impartaciones.

Z. Es interesante considerar entonces, a la luz del item
1., qgque el gasto en publicidad, tan importante en relacidn
porcentual con las ventas (véase Secc. 4.5, N debe
relacionarse solamente con las bicicletas,  sino con las  ventas

de todos los componentes de la -adena productiva, inclusive las
de cafos de hierro.

Fodr 1amos denominar este efecto como . "Economias de
Integracidén Vertical" en Publicidad.

Un ejemplo numérico en unidades monetarias podria ayudar a
trasmitir esta idea.

-  SBupaongamos gque el costa de las componentes para cualquier
armador sea de 78 (incluyends la sobre-—ganancia de L.-si
existiera—-, quien es el productor principal) y que el costo de
armada sea de 3.

1

-  SBupongamos  que una tasa de ganancia pequeda o normal -
competitiva eobre el capital invertido pudiera representarse en
este ejemplo por 1@ y que el gasto en publicidad de 1la empresa.
lider fuera de 15.

— El precia de venta para esta dltima seria de 188 y para
un armador que no realiza publicidad seria B3, o sea 1574 mas
ba.j [

Fodr iamos pensar que, en principia, 15 fuera un gasto de
publicidad "de equilibria", en el sentido de permitir un

determinado monto de ventas a los armadores aceptable para L. (a
los precios respectivos de 85 y 10@).

Fero si L. deseara aumentar su parte de mercado podria
bajar el precio de venta, digamos en I, sin sacrificar la
ganancia de 18, ya que el gasto en publicidad debe repartirse en
realidad entre todos los componentes de la cadena productiva,
quedandc computado en 1@ para el armado y S para el resto en
este ejemplo.
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3. GBenera algdn tipo de economias de escala para otro
negocic que el ESGQUEMA S.1 mostraria si sustituyéramos ARMADD
por  TALLERES DE REPARACION de bicicletas a los cuales es
necesario proveer de cuadros, manillares, ete., llantas y rayos
y de repuestos importados.

Tales economias pueden provenir en este caso del mayor
conocimiento  adquirido  (tanto empresarial como obrerc), del
mejor uso de los equipos y materiales y especialmente por el
ahorro que se obtiene al comprar en mayores volidmenes.

4., Fermite algin tipo de control scobre otros armadores al
tenerlos como clientes, ya sea desde el simple conocimiento de
los mismos  (detectando a tiempo el surgimiento de algin
innovador por ej., o de alguien con mayor empuje y crecimiento,
etc.) hasta la "administracidn"  de las insumos que
necesar iamente requieren.

En este sentido varios usuarics de los insumos  producidos
por el nicleo integrado se quejaron en las entrevistas de los
retrasos en las entregas de aquéllos. For ej. expresaron que los
cafics y las llantas suelen serles ofrecidos a comienzas del afo
a efectos de planificar la produccidén, abondndose en cuctas,
siéndoles entregados mas adelante en el tiempoa. 8Si a fin del afic
se retrasan los= suministros aungque sea de un solo producto,
puede generarse un dafc muy grande para el armador (dada la
estacionalidad de la demanda).

5. Es interesante destacar que el margen relativamente

pequefic detectada en estos afos en la etapa de ARMADD  (véase
punts 5.1 si bien se origina en las facilidades de acceso
comentadas en el punto relativo a Barreras a la . Entrada, es
funcional a las intereses econdmicos del grupa  integrado también
en otro sentideo.

En efecto, la mayoria de los que participan en cualquier
etapa del negocio de las bicicletas comenzaron como talleristas-—
armadores. Alli adgquieren los conacimientos basicos y  la
experiencia (know how) que les permitird evolucionar, ampliar su
capital y eventualmente emprender ellos mismos alguna actividad

"hazia atras". Peroc se requiere asi mismo la existencia de
ganancias para financiarla, las cuales no resultan sufucientes
en virtud del escasc margen fijada por la empresa  lider. Se
vuelve asi dificil "despegar" del status tallerista—-armador {(sin

perjuicico de la existencia de otros acbstaculos).

€. Por @ltimo la integracidén vertical y las posibles sobre-

ganancias podrian haber constituides, en el caso de L., un
paodercso estimulo para la innovacidn. Creemos que en el periodo
considerado ello no fué asi, ya que no hubo en gral. un cambio
técnico  apreciable, como parece haberlo en los 730 pero  bajo
otras circunstancias, como veremas en el Capitulo 7.
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En relacidn con la eficiencia de la Rama en su conJjunte,

surge la duda acerca del destino productive de las saobre-
ganancias -—-si las hubieron—-, a la luz de lo expresado en el
parrafo anterior relativo a la carencia de innavacicnes en el
periodo.

2. UNA INTEGRACION VERTICAL SECUNDARIA.

Otro aspecto a destacar es la existencia una empresa  que

habia logrado wuna integracidén vertical parcial, como muestra el
ESGUEMA 4.1 (Integracidén B.), perc con permanencia en el tiempao.

For una parte dependia del abastecimiento de cafos vy
llantas del grupo L., resultando asi, de cierta maner a,
controlada; por otra no podia mas que ser "seguidor” de éste en
los precics tanto de los cuadros, etoc. como de las partes

importadas y de las bicicletas, en virtud de 1o que explicamas
en el item 3.1.

Se ubicaba entonces en una situwacidén intermedia entre M.
taungque notoriamente mas abajo) y la  franja competitiva:r de
talleristas—armadaores a quienes también abacstecia de partes

fabricadas y repuestos importados en las que podrian existir,

relativamente elevadas ganancias.

LOué factores pueden explicar que haya logrado mantenerse
en este periodo de avance del grupo L.7 :

Si bien el access a los cafos y llantas podia dificultarse
demor ando las  entregas en momentos culminantes, esta
"administracidn” de insumos tenia sus limites pues en casao de no
realizarlas, el vendedor debia extender una constancia al

comprador a efectos de que éste pudiera gestionar su impoartacidn
sin log aranceles correspondientes f(que se Jjustificabam para
proteger la produccidn nacinall.?

For otra parte, 1la empresa B. vya habia desarrollado  un
conocimients técnico y de mercado que le permitia vender un buen
producto,  aungue ccupandos un lugar  secundario, estimulada par
las ganancias originadas sobre todo, como ya dijimos, en  la

fabricacidén e importacidén de partes cuyo margen na tenia sentidao
{para L.?» disminuir, al menos mientras B. no hiciera peligrar su
predominic.

En este sentido las propias caracteristicas de las
propietarios de esta dltima empresa  parecian asegurar tal
circunstancia.

* Dos fabricantes mencionaron esta posibilidad, peroc en laos
hechos no sabemos que se haya efectivizado nunca, lo cual  por
otra parte no seria facil de hacer.
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TERCERA PARTE: LA INDUSTRIA ANTE LA APERTURA Y EL MERCOSUR

CAMBIDS FPOSTERIORES A 13985

CAPITULOD &

POLITICAS DEL GOBIERNO: NIVELES DE PROTECCION

Nes limitaremocs & @ analizar la politica relaciocnada con las
importaciones debido a que la industria de la bicicleta en buena

medida debe su existencia, comz casi toda industria sustitutiva
gue se erigid en el pais, a las barreras aduaneras que se
establecierosn frente al resto del mundo, creands un recinto
separado del mismo & efectos de permitir precisamente el
surgimiento y /o fortalecimientno de ciertos sectores
manufactureros. Todo ello  sin perjuicic de reconocer la

exvistencia de otras politicas que podrian haber influido en el
Sector durante el periodo bajo estudic.

El enfogue aperturista de 1los sucesivos gobierncs de las
dos dltimas décadas atravesd ocon respecto a esta Fama por varias
etapas de divercsa concrecidn.

(Véase GRAFIZOS 6.1°A &.4 en pags.78 a 73)

S.1. COMIENZOS DE LOS '7@.

A comienzos de la década existian diversas restricciones no
arancelarias destinadas al control de lazs importaciones que a
partir de 1972/73 comienzan a desmantelarse.

Ademas de FROHIEBRICIONES de importar referidas a
determinados periodos y/o  a determipados articulos, se exigian
CONSIGNACIONES o DEFOSITOS FREVIOS a la importacidn, por  ed.
durante 180 dias y por un monto equivalente a la misma, de forma

tal que resultaba adn mas costosa que lo  indicado por las
simples aranceles (Recargos cambiarics, etc.? exigiendo asi
mismo may o disponibilidad de capitales por parte del

importadaor.



IND.BICICLETAS: NIVELES DE PROTECCION
BICICLETAS Y PARTES IMPORTADAS
TGA (HASTA 1979: VALOR EQUIV.A TGA)
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IND.BICICLETAS: NIVELES DE PROTECCION
CANOS PARA CUADROS Y CHAPAS DE HIERRO
TGA (HASTA 1979; VALOR EQUIV.A TGA): .
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IND.BICICLETAS: NIVELES DE PROTECCION
LLANTAS, CUADROS Y OTRAS PARTES NALES,
TGA (HASTA 14784; % EQUIV. A TGA} -
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GRAFICO 6.3
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. IND.BICICLETAS: NIVELES DE PROTECCION
CUBIERTAB Y CAMARAB; Y CAUCHO,. .. .
TGA (HASTA 1976; % EQUIV. A TGA) L

AFORO:U8% 130

%
180
AT
W —
‘o0 .;.;.4.//.//.% ............................ S
50 WMM%WV ................................... I
” %%%WWW e PME43PME S
jojﬁ//é/ééééézfézg . 22?? ..................... -

1870 72 74 78 78 B8O 62 B4 B8 88 £0 BZ 4 . ’

CUBIEATAS ¥ CAM. —— CAUCHO

" VALORES A ENERO DE OADA ARQ
FUENTE: BROU. GRUPO NADI
HASTA"7@: REOARGOS MAS OALO. PROPIOS

GRAFICO 6.4

73




A su vez se otorgaban CUFDOS EXENTOS de consignaciocnes vy
depésitos previos que permitian comprar mercaderias en el
exterior a _gquienes las hubieran obtenidao, abonando dnicamente
los recargos carrespondientes.

También existian otros requisitos tales como FINANCIACION
FREVIA del exteriocr a 180 dias y ANTECEDRENTES FREVIOS para poder
importar.

Con antericridad a 1974 "se autorizd la importacidn  de
bienes de capital exentos de consignacidn pero con exigencias de
financiamiento externo a medianc plazeo, ¥ se aumentd el cupeo de
impaortacidn de materias primas exentas de consignacidn” (Notaro,
1984, p.27).

En el segundcs  semestre de 1975 se eliminaron las
consignaciones y los depésitos y antecedentes previos.

&.2. SESUNDA MITAD DE L0OS '70.

A partir de 1974 y hasta 1979 se sucedieron rebajas de 1los
RFECARGE0S CAMBRIAMIOS mas elevados, de acuerdo a esta escala: 300%
pasd a 11@%; 228% y 15@0% pasarocn a  90%; 90% pasd a 634 y &B%
pasdéd a S53%.

Estos Recargos més otros gravéamenes (Impuesto Aduanero
Unico:  IMADUNI, Tasa de Maovilizaciédn de Bultos: TMB, y Tasa
Consular: T.COONS.) se aplicaban scobre el AFOREO de tada
mercaderia o sobre el precio de factura, el que fuera mayor.
Dicho AFORDO permanecid incambiado en el pericdo.

£.3. PROGEAMA DE REFOREMA ARANCELARIA ¢(DESDE 139803,

A partir de enero de 13988 comienza a aplicarse el Programa
de Feforma Arancelaria aprobado en diciembre de 1978. Desde
entonzces se unifican las  impuestos menciocnados en una Tasa
Elobal  Arancelaria (TGEAY ~-Dto.787/79 de fecha 31/12/79-, se

reduce el rango de las tasas (que era enormemente disperso) a
cinco  escalones 1074, =z@%, 384, 454 vy 554 -Dt=.477/82, con
vigencia al 1/1/83-, luega a tres escalones: 10%, 284 vy 38% -
Dtw.179/98 con vigencia 1/9/91-, continuando la reduccidn hasta

situarse la TGA en 10%4, 174 y 24% desde el 1/4/92 en 10%4, 157 y
Z28%4 a partir del 1/1/93. '

Coma puede visualizarse répidamente en los GRAFICOS 1 a 4,
la tendencia al descensos arancelario ha sido muy clara en el
caso de la industria analizada, tanto para bicicletas, cuadros,
llantas, etc.{cuya TGEA pasd de 118% antes de 1374 a 24% en abril
de 1992) como para otros componentes (los cafos para fabricar
cuadros  bajaron  su TGEA desde 1768%4 a 24% en igual periodao,
mientras que las cd&maras y cubiertas 1o hicieron entre 151% y
2440 .
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Las materias primas basicas (chapas de hierro y caucha) han
sido siempre gravadas con tasas bajas por 1o gque el descenso  de
éstas, gque también se ha producido, ha resultado menos notorio:
26%4 a 177 y 26% a 1@8% entre 1974 y abril de 1932, Veéase
nuevamente GRAFICOS £.1 a €.4.

Es de destacar que las partes de bicicletas que no  se
producen en el pais (pifones, cadenas, etc.) han tenido el mismo
tratamiento que las materias primas (véase ERAFICO 6.1) siendo
su TGEA de bajo nivel en todo el periocdo (desde 36% a 17%4).

6.4. LOS FRECIOS DE REFEREMCIA Y FRECIOS MINIMOS DE
EXPORTACION.

Sin embargz y en sentido contraric al  anterior, los AFORDS
fueron sustituidos por los PRECIOS DE  REFERENZIA (PRY en 1981 y
en algunos casos por  los FRECIOS MINIMOS DE EXFORTACION (FME) en
1983, incrementandose notoriamente la proteccidn en la década
del '80. (Todos estos valores se refieren al precic CIF de las
mercaderias importadas; en caso de que el precic de facturacidn
sea mayar, los recargos se aplican sobre este dltimo). Vease
Cuadro 5.1,

LUADRD 6.1: AFOROS VYS. FRECIOS DE REFERENCIA

ARTICULO UNIDAD AFORO PE/PME DESDE _AUM. FREZIOQ
197B@-1381 1381/8% % ACTUAL
RICICLETA K.g uss 1.50 uss 5.80 287 uss
ZArMOS Ton. uss 400 Ust 800 100 Uss &S0
LLLANTAS Fa uss 1.:25 Uss .00 280 Jss 1.50
CUADROS kg Uus+s =2.10 Uss €.00 186 Uss
CURIERTAS kg uss 1.30 - Uss 4.50 = 246 uss 2.50

FUENTE: Elaboracidén propia en base a informacidn del BROU, Grupo
NADI ¥y empresarial.

(Véase GSRAFICOS €.5 a €.9 en p&gs. 76 a 8@

En wasi todos 1los  productos estudiados, el arancel  por
unidad de producto aumentd de hecho en la década del '80
respecto a la del '7@0 (en los GBRAFICOS el eje de las ordenadas
se expresa en ddélares por 100 Kg. y en délares por Ton. en el
casd de los Cuadros). En el caso de los Cafios el aumento fue
leve, .pero en todo caso suavizéd la pendiente del descenso
{comparese GRAFICOS 6.2 y &.6).,

Z2 Importe estimado igual al vigente desde 18/786 en  virtud
de carecer del gue hubiera correspondido.
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IND.BICICLETAS: NIVELES DE PROTECCION

BICICLETAS
TGA POR (AFORO O P.REF.O PME
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IND.BICICLETAS: NIVELES DE FF!OTECC!ON
CAROS DE HIERRO PARA CUADROS
TGA POR (AFORO O PRECIO DE REF.)

ORQ; 400G USS

5

o

...........................................................................................................................

....................................... P EF;EOOPR:?T& .
ettt et ta e e et sttt PR 751

=
DD

R

74 76 78 B0 B2 B84 85 88 BO B2 B4

SRR
NN
TN
SNNSNN
=
NN

o

",

—

ARTAT

()
-
o

VALORES A ENERD DE OaDA ARD
FUENTE: GRUPQ NADL, BROLL
HAGTA 1Q7Q: REQARGOS MAE CALO. FROP{OS.

GRAFICO =~6-6

77




IND.BICICLETAS: NIVELES DE PROTECCION
LLANTAS DE HIERRO PARA BICICLETAS -
TGA POR (AFORO O PRECIO DE REF.)
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IND.BICICLETAS: NIVELES DE PROTECCION
CUADROSE DE HIERRO PARA BICICLETAS
TGA POR (AFORO O PRECIO DE REF.)
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IND.BICICLETAS: NiIVELES DE PROTECCION
CUBIERTAS Y CAMARAS DE BIBICLETAS
TGA POR (AFORO O PME)
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£.5. FPAULATINA ELIMINACION DE LOS FE Y FME.

Finalmente hacia fines de laos ‘8@ comienzan a desaparecer
los PRy los PME con 1o cual se efectiviza la tendencia al
descenso de la proteccién  ya que la TGA maxima era de 40@% desde
el 1/6/89 hasta reducirse al 247 desde el 1/4/32.

Las fechas hasta las que rigieron o rigen todavia FR o PME
se muestran en el Cuadro &.2.

CUADRO 6€.2: FECHAS DE ELIMINACION DE LOS PR.

ARTICULD FECHA

LLLANTAS Y GUARDAEBARREOS (FR) 13/13/88

CUADROS Y HORRUILLAS (PR 13/08/350
BRICICLETAS (FRE> 3/85/31

ASIENTOS (PR) 3/@3/91

CAROS DE HIERRO (FR) 3/83/93 (Migente)
CUBIERTAS Y CAMARAS (PME) 3/87/33 (Migente)

FUENTE: Elaboracidén propia en base a informacidn porporcicnada
por el EBROU, Grupo NADI.

. Es de hacer notar que tantas los PR coma los  FME que se
establecieron en sustitucidén de los AFOR0S, lo hicieron simpre
en caracter provisario, fijdndose en el Decreto del Foder
Ejecutivay respectivo su plazoc de vigencia, el cual fue siendao
prorrogado hasta que en 1988 comenzaron a no ser renovados.

Es de suponer que tal situwacidn cred expectativas e

incertidumbres entre los empresarios ya desde mediados de la
década de acuerds a cdmz evaluara cada unc su casc particular,

6.6, SITUACION FRENTE AL CAUZE, PEC Y MERCOSUR.

A la situacién relatada en los cinco puntos anteriores es
necesariac agregar las relaciones comerciales especiales
establecidas por Uruguay a mediados de la década del 70 con
Argentina y Brasil, gue culminan en marza de 1931 con la firma

del MERCOSUR (MS).

1. CAUCE Y FEC (8/74 Y B/79).

La liberacién total de aranceles f(arancel cero) para
ciertos productos importados desde Argentina  y Brasil beneficid
principalmente a las chapas de hierrao procedentes de este
Gltima, ya que otras partes importadas (pifiones, cadenas etcoc.)
resultaban m&s baratas compradas en paises asiaticos.
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2. MERCOSUR (3/91).

Las rebajas arancelarias pactadas comenzaron a regir desde
.el mes 11/391 (47%4), aumentando siete puntos en diciembre del
mismo af y luego cada seis meses hasta alcanzar 100% de rebaja

el 31/12/94 (arancel cerol.

For )., para el caso de las bicicletas, cafios, cuadros vy
llantas de hierrao, que tienen ahora la maxima TEA,  su
comparacion con las tasas para las impoartacicones de los paises
del Mercosur es la sgte.:

CUADRDO &€.3: URUSUAY: TGEA VS. TASAS MERCOSUE

FEZHAS 11/91 12/91 @4/92 @a7/92 21/393 A7/33
TEA 0% 0% 24% 24% 20% 2@%
TASA MS 15. 9% 13.8% 11.04% 9. 36% &. 4% 5.0%

FUENTE: Elaboracidn propia en base a informacidn proporciocnada
por el EBROU, Grupo NADI y al Tratado Mercosur. '

Sin embargo hay que considerar las LISTAS DE EXCERPCIONES
presentadas y que también deberian reducirse anualmente 20%
hasta su desaparicidn. Uruguay presentd originalmente una Lista
sumamente extensa de 9EB articulos y obtuvoe un retraso de un afo
en su reduccidn, la cual comenzd en 11/91 con 10% de la Lista,
prosiguid en 12/391  con otro 1074 y  continuard con 28% todos  log
afios (al 31/12) hasta su eliminacidn total el 21/12/95.

La Lista de Excepciones inicial incluia Bicicletas, Cafos,
Cubiertas y Camaras, no asi otras partes fabricadas en el pais
tllantas, cuadros, etc.d.

En las tres reduccicones de dicha Lista efectuadas por
Uruguay en: nov?391 1@%), 31/712/91 (1@%) y 317127392 (207,
ninguno de esos articulos  fue menciconado, es decir: contindan
exceptuados de las rebajas arancelarias. Ello implica  que cuando
sean incluidos se enfrentardn con tasas muy disminuidas, aungue
habrdn tenidza sus fabricantes més tiempo para tomar medidas a
efectos 'de enfrentar la competencia externa.
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&.7. ALGUNAS CONCLUSIONES.

Fesulta bastante claro que en la década del '8@ la apertura
externa del pais iniciada en la década anterior y que debia
continuar con reducciones arancelarias fue de algdn modo
postergada por la aplicacién de los PR y/a PME.

Sin embargo hacia fines de los 88 comienzan a eliminarse
estos Altimos vy a regir simulténeamente tasas arancelarias muy
disminuidas, lo cual sumado a la participacién de Uruguay en los
acuerdos regionales iniciados afos antes entre Argentina vy
Brasil y que se concretaron en el MERCZOSUR en marzo de 1991,
mzxstraban claramente un horizonte muy permisiva para las
importaciones a partir de entonces y/o cuando fueran siendo
eliminadas las Listas de Exceprcicnes.

L

€£.8. IMFPUESTOS INDIRECTOS (IVAY.

- La bicicleta ha estado gravada por el IVA a la tasa basica,
par  lo que ha sufrido los  aumentos normales de, este impuesto:
12/713972=14%; 11/1974=18%; 6&/1384=20%; 10/1987=21%;
3/1930=22%.



CAPITULD 7.

CAMBIOS ANTE LA APERTURA Y EL MERCOSUR

En este capitulo trataremos de esquematizar los principales
cambios ocurridos en la ESTRUCTURA DEL MERCADO de 1la Rama
analizada asi como en las ESTRATEGIAS EMFRESARIALES desde
mediados  de los 80 Como Cconsecuencia, creemos, de la
profundizacidn de la apertura de la economia y del ingreso del
pais en el Mercaosur. Intentaremos también aportar algdn elemento
acerca de 1los RESULTADOS ECONOMICOS (PERFORMANCE)Y del Sector,
con las limitacicones que se expresaran.

Finalmente trataremos de evaluar el grado de cumplimientao
de las hipdtesis planteadas en el Capitulo 1, Seccidén 1.7.

7.1 DESCENSO EN EL PRECIO DE LA RICICLETA.

Une de los principales cambios wocurridos a entre 1988 vy
1992 es sin duda un descenso de S0 en el precic real de 1la

bicicleta, tomands coma deflactor el IPC de la DGEC y como base
el precic promedic de 1384 a 1987. :

{(Véase GRAFICO 7.1 en péag.85)

Las disminucicnes porcentuales respecto al; afic  anterior
fueron las sgtes.: 11.6 - 7.1 - 14.5 - 17.9 - 13.5 (desde 1'388
hasta 13992 respectivamente)l.

A los efectos del célculo se compararon los precios  de
Lista del fabricante a noviembre de cada afio del modelo de mayor
venta (estandar rodado 28, hombre), de una marca determinada,
que ha sequido de cerca los precicos de L.

Laos mismos preciaos en délares han han  descendido 18.2%
entre el mes 11/87 (US$s 191,50) y el mes 11/92 (US% 156,70,

Una de las principales consecuencias que se deriva de esta

disminucidén se refiere al aumento _en el bienestar del
consumidor: los mismos que compraban antes gastan menos en el
producto mientras otros gque antes no 1o hacian  pueden ahora
hacerlo,
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Varias pueden haber sido las fuentes en gue se ha originado
esta mejora para los consumidores:

1. rebaja en los impuestos a las importacicnes (TGA y/o FRY o
en otros  impuestos o aportes a la seguridad sowial (véase
Capitula &2,

Disminuciones de costos tales como:

2. aumento en la productividad debida a nuevos equipos (veéase
Seccidn 7.2, items 4 (Cuadros), 5 (Cafos) y 8 (Pintura)d.

2. aumento en la eficiencia cperacicnal de algunas empresas,
an con los mismo equipos véase Seccidn 7.2, item 1 (Camaras
y Cubiertas).

4. uso de materiales mas baratos, sea por mejores caompras o

' por calidad inferior (posiblemente el caso de los nuevos
armadores de mediana dimensidn) o inclusive por disminucidn
del precic internacional (como en el caso de algunos
repuestos provenientes de Indial.

S. disminucidén en el costo de la mano de obra (1o cual no fue
constatado).

Y finalmente:
6. una disminucidén de los margenes de las empresas.

En la Seccidn que sigue intentaremos realizar aportes sobre
algunos de estos puntos, nuevamente con cardcter exploratorico o
téentativo mas que como certezas definitivas.

Otra importante consecuencia de esta disminucidn en el
precic es que en 1932 las bicicletas tienen en Uruguay valores
similares a los de Brasil y Argentina, situacidédn impensable
hasta hace pocos afics, 1o c-uwal nos permitiria enfrentar la
competencia de escs paises en otras condiciones (al menos si
estos precios fueran estables, pudieran mantenersel.

7.2 CAMRIOS EN LA ESTRUCTURA DE MERCADO
Y EN LAS ESTRATEISIAS.

El andlisis serd realizado en funcidn de cada uno de los
sub—merc-cados que ya hemos analizado para la Rama.

1. CAMARAS Y CURIERTAS.

fuizds 1la imperiosa necesidad de bajar costos sumado a
cierta dificultad histérica en el cumplimientc de las entregas
por parte del dnico proveedor (aparentemente por problemas de
organizacidén  internal), llevd a la empresa lider vy otros
armadores intermedios a tomar la decisidn de sustituir 1la
cubierta naciocnal por una importada.

Ella fue posible na sé4lac debido a la rebaja arancelaria
comentada en el Capitulo &, que en definitiva no ha sido mayor
debido a la vigencia de un PME de US% 4.50 -véase el GRAFICO
€.9—, sino también porque el precio externo era S58%4 mads bajo gque
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el pagado internamente. A su vez ésto se origina, de acuerdeo a
los fabricantes nacionales, en la utilizaciién de telas de nylon
de menor resitencia (y mas baratas) y en bandas de rcdamientos
ma&s fimas, con 1o cual si bien disminuye el costo y el precio de
venta, también 1o hace la duracién.

Otras innovaciones que en Uruguay no se han  incorporado
consisten en la sustitucidn del acera del talén por  "kevlar",

“una fibra sintética de Dupont, de fortaleza superior y mas

flexible, permitiendo doblar la cubierta para el transporte.

Asi mismo procesos de vulcanizado més automatizados disminuyen
costos de mano de cbra y energia eléctrica, pero requieren una
escala minima supericor a la que nuestro mercado posibilita.

Aparentemente los costos superiores de la mano de obra
y la dificultad en aprovechar economias de escala  impedirian
adoptar las nuevas tecnologias para reducir los precios a los

niveles internacicnales (de India, Taiwan o Brasil).
For ej. en esos paises una maquina produce todo el afc la misma
medida - de producto, mientras que aqui las series mas cortas

requiren su adaptacidén cada poco tiempo.

Sin embargs la empresa apuesta a mantener posiciones de
mercada debida a la mayor duracién de sus cubiertas, a las
cuales el mercads uruguayo estaria adaptado. Incluso desde hace
muchaos afios se exporta a Argentina utilizando el cupo asignado
en el Cauce, es decir que también alli existe una demanda por
este tipo de producte (mds caro pera de reposicidn mas
espaciadal. )

Sin perjuicio de ello, se han realizado también importaciones
mencres de cubiertas. ' :

Por otra parte, algunos cambics se han vealizado: desde
mediados de los 780 se ha introducido nuevos | modelos de
cubiertas (para BMX y Montafal) y se han realizado convenios con
los operarios para posibilitar el pasaje de un armado artesanal
de la carcaza otro semi automdtico, renovando el equipao.
correspondiente, ademds de otros acuerdos para aumentar la
praoductividad.

La empresa estima que ha perdido el 25% del mercado a causa
de la importacidn que realizan algunos armadores, peroc mantiene
el 75% restante en virtud de que realizan la reposicidén de las
cubiertas gastadas y de que han tomado medidas para fomentar el
surgimienta y/o crecimienta de otros armadores dispuestos a
utilizar sus productos (véase Seccidn sgte.d.

El persocnal ocupado ha sido reducido en apraox. 30%4 desde
Junim de 1398 (actualmente es de 30 empleados aprox.), a pesar
de 1lo cual 1la produccién se ha mantenido (se redujo el
porcentaje de mercado peroc  aumentaron las ventas totales de
cubiertas y cémaras en el pais), lo cual indica efectivas
medidas para aumentar la eficiencia operacional.

La empresa estima que los. precics de venta en términos
reales descendieron un 20% desde 13986 a 19952.
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Un nueve productor -Union Star, propiedad de capitales
argentinos—- anuncia la instalacién de una fabrica en la Zona
Franca de Nueva Palmira, tanto para el mercado internc como para
la exportacién, utilizando tecnologia de avanzada (E1  Observador
Econdmica, 3/9/92). Daria la impresién que seguiria mas bien la
actual linea internacional, en lugar de la politica de CC.

A la fecha de escribir estas lineas todavia no habia comenzado a
producir.

Es probable que 1la disminucidén en el empleoc del productor
tradicional se vea compensada por el aumento en el entrante.

2. PARTES IMPORTADAS (Fifaones, cadenas, platos, etc.).

La decisi4n de una gran empresa como L. de favorecer a
pequerfos armadores se expresd concretamente en la compra en el
exterior de las partes importadas de la bicicleta, disminuyendo
abruptamente el margen de ganancia tradicional, el cual habria
pasado de mas de 1@@% sobre CIF a sélao 15% o mencos adn.

Individualmente considerados resultaba dificil para un
pequefic empresario, muchas veces sin formacidn como tal,
importar directamente los repuestos, aunque no existiesen ya las
dificultades de 1los afios '7@8. Era enormemente mas sencillo
comprarlos en plaza, generalmente a la empresa lider que habia
acumulado experiencia, stock y capital como para  abastecer
regul armente el mercado (sin perJjuicico de faltantes ocacionales)
y al cual también en menor medida la empresa E. proveia.

En poce tiempa L. se vidé obligada a reducir sustancialmente
sus propios precics para no quedar fuera de competencia, aunque
una parte del descensc  también podria ser  imputada a
hodificaciones a la baja en el precio internacional,
fundamentalmente de partes procedentes de India, y al descenso
de la TGA (véase GRAFICO &.13.

Un ejemplo del cambic en estos precicos se presenta en el
GRAFICO 6.2, aunque el misma es parcial porque comprende  un
pericdo relativamente corto.  Los  datos fueron tomados de
facturas de venta y/0@ listas de precics de la empresa lider a un
tallerista.

{Vease ERAFICO 7.2 en p&q.B83)

Si bien este caso podria atribuirse en parte a una
circunstancia especial vinculada a c., la misma fue
posibilitada por  los movimientos a que did lugar el cambio en la

palitica del Gobierno gque comentamos en el Capitulo &.

Ademas de constituir wn  insumo para el armado, un
porcentaje de los repuestos es consumido por el pablico
beneficid&ndose asi directamente de los menores precias.

Una opinidn para todo el rubro estimé en E&QL-70%Z el
descenss en los precios reales desde 1987 hasta 1932,
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3. LLANTAS.

En los aros 1988/83 surge un nueve armador, E. que también

obtiene una

maquina para fabricar 1llantas, usada vy de

procedencia argentina. La empresa lider por esa fecha baja en
forma muy pronunciada el precio de este articulo.,
E. abandona el negocic, quebrando.

Poco  después (1989 aprax.? CC. realiza en el marco de la
palitica descripta en la Seccidn 7.2 punto 1, una importacidn de
llantas desde Caloi-Brasil ya habiends desaparecido el precio de

referencia
nuevamente

(véase GRAFICO &.7 Y CUADRO €.2), 1o cual contribuye

a mantener y quizds profundizar 1la rebaja de su

precic internao.

Finalmente, en 1931/392 un empresarioc (H.) que ha comenzado

a producir

cuadros obtiene nuevamente de Argentina una maquina

usada y retoma la fabricacién de llantas.

Aprentemente su calidad es notoriamente inferiocr a las de
L. ¥y no produce todas las medidas, pero ha significada para
algunos armadores cierta disminucién de la dependencia del hasta
entonces dnica productor por 1o cual puede estar recibiendo
apoyos en forma de pedidos de compra.

-

El prec

io interno actual de una medida comin es de US% 3.25

apraox. (sin IVA), y aunque no pudimos verificarla -se nos informd
que desde 1986 hacia atrés era por lo menos de US$ GO.

4. CUADROS Y OTRAS PARTES NACIONALES.

En el

punto antericr fue mencicnado el surgimiento en

1931/392 de H., un tercer productor —con escasc capital pero con

conacimiento
que trabaja
hecha Junto
6.8 y CUADRD
el precio,

ventas.
Es de
CONIFICADD

del proceso productiveo- y‘también alguan otro  menor
algqunas medidas para un armador determinado. Este
& la mayor posibilidad de impartar (véase GRAFICO
&.2) genera mayor competencia y una disminucién  en
aunque no  pudimos obtener datos de facturas de

destacar que H. realiza también el procesco de

habiendo incorporada una maquina a tal efecto,

praceso que hasta ahora solamente A. realizaba.

Por  aotra parte, 1la eﬁpresa lider logrd exportar aprox.

15.008 cuadros a México en 1932, No hemos podido determinar las
condiciones que le permitieron hacerlo: si 0 en virtud del
reciente acuwerdo comercial de gobierno a gobierne con ese pais,
si mediante una disminucién de 1las ganancias (que puede
comprender la etapa anterior —Cafos=), u atro motivo
circunstancial. En caso de reflejar una situacidn mas estable,
mencos coyuntural, seria un buen indicador de aumentoas en la

competitividad de A. y de posibles nuevas exportaciones, 1o cual
a su vez cambiaria notoriamente el perfil de la Rama: del
mercado  interno a la exportacidn (en otros  pericodos también A,
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realizd exportaciones (hacia Argentina por ej.), pera tenemos la
imporesidn de que estuvieroch muy influidas por coyunturas
cambiarias).

Habria indicios de innovaciones técnicas en la empresa
lider que serian puestas en funcionamiento a partir de 19393, Las
mismas se relacicnarian Con procesos de soldadura mas
automaticos y podrian apoyar una salida exportadora.

La empresa R. incorpoard hace 4 o 5§ afics un nuevo proceso de
soldar llamado por  la sigla MIC-MAC, eléctrico, que utiliza un
gas especial producida en el pais, no deja escorias y tiene un
costo menor que el tradicional. En efecta, no requiere pipas
para ensamblar los cafios, las cuales son importadas y caras, ni
bronce como material de apeorte sino alambre, siendo menar
tambien el costo de la mano de obra. El1  cuadra del modelo
Montafa se suelda con este procedimientao.

El sistema se ha difundida ya a los otros fabricantes.

Otra modificacidn técnica introducida por la misma épocs

consistid en la instalacidén de una maquina para fabricar
oxigeno, utilizado en la soldadura tradicional, la cual permite
abaratar el costo del mismo al  independizarse de 1los tubos, su

manipulec dentra de la planta y las fletes.

5. CANDS.:
R ——
En este Sector no han habido modificacicnes estructurales y
la proteccidén continda a través del Precios de Referencia {(veéase
GRAFICO 6.6 y CUADRO &.2).

8in embargco ésta ha descendido 9 quizas por esa razdn el
precio interno también, habiendo pasado de US$ 1438 la tonelada
en el perindo antericr a 1985 a USt% 1108/1200 en 1992

El precio  internacimnal estd todavia muy por debajo:  US$
&2@ FOR en Brasil.

En 1998 X1 incorpordéd maquinaria nueva, italiana, de daltima
tecnologia, aparentemente cbtenida en condiciones de
financiacidn muy blandas. Su costo seria de aprox. 1 millén de
délares.

En 1931 y 1332 se realizarocn paradojalmente expartacicones

de cafios para bicicletas a Brasil, gue es el lugar de donde
praviene la materia prima. Cémo puede ser ésto posible teniendo
en  cuenta el casto del flete y seguro? (184 sobre el FORE
aprox. J.

Aparentemente Caloi se via en dificul tades en , el
apriovisionamiento de este insumo que debe comprar en su pais a

un distribuidar, ya que no ha integrada este producto a su
empresas. En esa oportunidad recurrid a la importacidn de cafos
desde dqui. Debido a 1o anterior podriamos considerarla de
caracter coyuntural. '



6. ARMADO.

Los cambics ocurridos en las etapas anteriores al armado de
la bicicleta se han visto reflejados en esta Gltima  fase de su
produccidn.

El mds significativo se refiere al precic del producto
final que, como dijimos, ha descendido en términos reales 50%
desde los niveles de 1984/87.

8in embargo creemos que el precio de algunos  componentes,
tanto nacicnales comoe importadeos, aunque especialmente estos
nltimos, ha descendido en mayor medida, ampliando el margen para
los armadores, por lo menos durante 1988, 1983 y 1930.

Esto a su vezr ha posibilitado que eéstos aumenten sus
ventas, en un mercado en crecimiento.

Este aumento de ventas en parte fue posible bajando adn mas
el precio de 1la bicicleta con referencia al precica de L., dado

que ahora el margen lo permitia (incrementando  todavia mas la
demanda). Un grupc de seis o siete empresariocs se encuentra en
esta situacidn, especialmente uno de elloas (F.) rcuyas ventas en
1992 se aproximarcon & las 10.000 unidades aln sin efectuar
Fublicidad. Con  anterioridad, en. 13988/83 otro armador  habia

intentado cierta integracidn vertical (llantas, cuadros, armadao)
lleganda a vender 15.000 bicicletas en dos afos, pero finalmente
quebrd  en 1990. Ya comentamos algo de este caso al que llamamos
E. .

Fareceria que 1la continua reduccidén del precic de la

bicicleta habriia determinadc que en 1992 el margen para el
armador volviera & comprimirse o por lo mencs se estabilizara.
No disponemos de datos contables para confirmar esta presuncidn,

pero parece légica.

Nuestra hipdtesis en este punto es que hubo cierto retrasc
en la empresa lider para adaptarse a las nuevas condiciones
generadas a partir de 1987/88, 1lo cual permitid la ampliacidén
del margen comentada; perc mads tarde su reaccidn relativa a
profundizar el descensa en el precio de la bicicleta tiende a
recrear las condiciones previas relatadas en la Frimera Parte de
este trabajo, sin perjuicio de estar también determinada poar
otros aspectos.

Otro case lo constituye C., que se habia forjade un lugar
en la Rama hasta 13739 gqubrandoc posteriormente, y que trabalja
ahora una franja de productos diferenciados por su mayor precio,
basados en la importacidn de componentes de mayor calidad y/o
mas livianocs. En los Qltimos afios est4 tratando de fabricar sus
propicos  cuadros mediante subcontratacidn con un terceroc y  ha
establecida tres casas de venta al publico en lo que parece ser
un  intento de integracién vertical que comprenda también la
etapa minorista, diferencidndose asi de B., que cuenta con mayor
elaboracidn de componentes pera no con esta dltima fase.
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7. ASIENTOS,

Hacia 13983/390 un empresario del ramo se asocia con un
fabricante de asientos italianc y oon su apaoyo tecneldgica
establece en la Zona Franca de Colania una planta moderna de ese
articulo con el objetive de exportar hacia América Latina e
incluso Eurocpa, loa cual & la fecha ya se ha realizado.

Son  asientos de alta tecnalagia, armadoas en base a PVC y
poliuretanc inyectado, utilizandoa muy poco hierro y por la tanto
mas livianos. La exportacidn a Europa es posible por el
diferencial de costos en la mano de obra con la planta italiana.
También ha comenzada a abastecer el mercado interno.

Actualmente enfrenta aqui la competencia brasilefia de un
producto similar.,

8. PINTURA.

La firma principal en este rubrea, que pinta loas cuadros de
la empresa lider faprox. 50.000 unidades en 1932), ha
incorporado ciertas innovaciones técnicas a partir de 1589/90.

Al sistema tradicicnal con pintura liquida, descriptm en la
Seccidn 2.5, se le han incarporado nuevas texturas, 1llamadas
HILADO v SALPICADD {aungue todavia no el craguelado que existe
en otros paises), que birndan otra apariencia a 1la bicicleta.
Fara ello es necesario cambiar la pistola de la maquina.

OQtrao sistema con pintura en polvo vy equipo reciente
imprtado de Suiza utiliza uma cadena continua que transporta
los cuadras hasta el horno. Estoas dos altimos elementos fueron
construidos en 21 pais. El  valor total de la planta seria de
aprox. US$ 250.000. - f
El equipoc incluye compresores para arenar y limpiar las cuadros
y para pintar, sopletes, un transformador que permite fijar el
polvo sabre todo el cafic aplicandolo desde un solo lado mediante

un procedimiento electrostitico, wna cabina donde trabaja el
operarico (en mercados mayores se utiliza un robot para tal  find
y un recuperador del polve noe fijado. E1 horno requiere super
gas como combustible. ‘
La fabrica cuenta con 18 empleados.

Se abandonéd el sistema de inmersidén para tratamiento
previo, continuando con el ar enado e incorporandose el
GRANALLADO, que sustituye la arena por  la granalla, un  producto
met&lico que se importa desde Argentina.

El precica de pintar un cuadro esténdar en términos reales

(IPCY han descendido 74 entre 3/38 y 12/92, pasando de N$ 44708 a
N$ 14167.

Existen atros pintores con menor nivel tecnolégico y con
menas volumen de trabajo (y menor seriedad en las entregasi.



9. IMPORTACIONES.

Ya hemos mencicnado el  aumento  en las importacicones de
bicicletas ocurrido en 1991 y 1932: 22000 unidades en los dos
afios (a octubre de 1992), duplicando las cifras del 32 las del
'31.,

7.3 EESUMEN DE LOS CAMRIOS OCURRIDOS DESDE 1'986.

(Vease ESQUEMA 7.1 en pag.335)

A. CAMRIOS EN LA ESTRUCTURA

1. El 0Grado de Concentracidn ha disminuido en varios sub-
mercados de la FEama:

- armada, donde el Lider ha reducido su participacidn a poco méas
del 504 (véase Grafica <4.1), aumentanda la misma var iaos
empresaricos ahora de dimensidn intermediaj

~ llantas, donde hay otro productor;

—“importaciédn de partes, donde ha incursionado la empresa QO vy
posiblemente ahora otros menores; .

—- «zZuadros, donde surgieron un  fabricante medianc y otros
menores; ‘ ,

- la importacién de bicicletas aumenta, a pesar de figurar
todavia ese articuleo en las Listas de Excepciones del Mercosur.

2. Las BRarreras a 1la Entrada han disminuidérwmcoma lo
demuestran los nueveos entrantes recién descriptos. . *

o

3. S8in embargo se mantienen otros aspectos importantes de
la Estructura del pericdo anterior:

- L. conserva la integracidn vertical (IV).

~ Su parte del mercado continda siendo de consideracidn.
— Las Barreras a la Entrada aunque menores, no han desaparecido,
en parte como consecuencia de los dos puntos anteriores.
- La Diferenciacién de Productos caontinda, principalmente a

través de la intensa publicidad del Lider.

- Buizds tan trascendente como lo anteriocr sea el hecho de la
distinta calificacién de los competidores en relacidn al Lider.
Este ha acumul ade  conccimientos y experiencia empresarial
durante sus afios de liderazgo, 1los cuales pueden resultar
vitales en un contexto préxima muy competitiveo.

Este aspecto no se refleja en las frias cifras (menguadas) de su
participacidn en el mercado. o

- La segunda firma en cuanto a la IV continda siéndolao.
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E. CAMBRIOS EN LA CONDUCTA.

1. La politica de Fijacidén de Frecios sufrid alteraciones
de entidad en la importacién de partes y en la bicicleta, con
pronunciados descensos  y el aumento consiguiente de las
cantidades vendidas.

En el primer casc fue impulsada por un nueve importador CC
en el marco de una estrategia m&s amplia de supervivencia (véase
7.2 item 2.); en el segundo se debid a la disminucidén en el
precio de los repuestos y la entrada de armadores facilitada por
la palitica de la misma firma ©CC. seguida de una reaccidn
(postericr) del Lider.

2. El propio Comportamiento Estratégico de CC  constituye un
claro ejemplo de cambics en la Conducta.

3. Se han realizado expartacicones tanto por la empresa
Lider como de algunos fabricantes de partes.
En una industria sustitutiva, caracterizada por su produccidn
para el mercadc interno, la decisién de competir en el mercado
exterior implica un cambio trascendente.

. CAMBIOS EN LA FERFORMANCE.

1. 8in duda la reduccidén del precic real de la bicicleta ha
sido el cambio preponderante, asi coma la de repuestos y partes,
aumentandz las unidades vendidas.

2. El progresce técnico se ha incorporado en algunas
sectores de la Rama como en la pintura y en la fabricacidn de
cafos y asientos y en menor medida en la de cubiertas y cuadros,
ahnque la automatizacidén disponible desde hace varios affios &
nivel mundial para armar los cuadros no se ha efectivizado
todavia.

7.4 VEEIFICACION DE LAS HIFOTESIS.

En el Capitulo 1, Seccidn 1.7, se planteaba la necesidad de
tomar en cuenta en la relacidn entre Estructura y Performance
dentro del Paradigma E-C-F, otros elementos gue complementaran
el analisis, tales como:

A) La existencia de factores que constituyeran amenzas para
la probabilidad de mantenimients de la Estructura.

B} La naturaleza de las Conductas que pudieran generarse a
partir de una Estructura.

Se discutirda en esta parte la pertinencia de tales
hipftesis a la luz de la investigacidn realizada.
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A) Es evidente que a partir de 1986 se han praoducido
modificaciones en la Estructura de la Rama, pero las mismas no
serian de una entidad tal que hayan eliminade los vazgos
caracteristicos del periode anterior 139378-1985, en particular,
la existencia de una empresa lider muy intearada verticalmente,
con fuerte participacidn en el mercado.

Sin embargo el cambio en la Fer formance, sintetizado por el
descensa en los precios, ha sido de una magnitud
considerablemente mayor a la esperada para tal modificacidn de
la Estructura.

Existieron varias vazones pava dicha descenso, pero  sin
duda una de ellas estuvo vinculada a la amenaza de competencia
externa provocada por el programa de rebaja arancelaria y por la
firma y avance del Mercosur, que hacian peligrar la Estructura
descripta para el primer pericdo estudiadco.

Si bien de acuerdo a lo expuesto en el Capitule &, a partir
de 1982 aumenta la proteccidén de las bicicletas a causa de la
sustitucidn del Aforo por el Precio de Referencia —-FR- (véase
Grafice 6.5, pag. 773, la misma comienza a descender desde
entonces, existiendo siempre la posibilidad de eliminacidn  del'
FrR, lo cual se concreta en mayor de 1931 (veéase Cuadro 6.52,
permaneciendo como dnicao impuestao aduanero la TSA que era en esa
fecha de 323%, pero disminuyendo hasta Z0% actualmente.

Por su parte si bien las biricletas se han mantenido en las
Listas de Excepcicnes del Mercosur, el misma avanza en 1la
desgravacidén desde noviembre de 1391, convirtiendo la TGA de 20%
en 6.4% desde enerac de 1332, con la cual al desaparecer dichas
Listas las bicicletas no tendran casi proteccidn alguna.

En estas circunstancias y a carte plazo la industria, y en
particular la empresa Lider, tendrian que enfrentar la’
competencia externa.

La vebaja en el precio constituyd, de hechz, una respuesta
a tal amenaza ¥y una preparacidén para la misma, ante la
probabilidad de cambics en la Estructura.

Lo anterior sin. embargo debe rvelativizarse, ya que las
modi ficaciones efectivas ocurridas en la Estructura tuvieron

también su parte en el descenso de precios, ademads de las
rebajas en los niveles de proteccidn.

Fepuestos mds baratos y mayores facilidades otorgadas por
el nuevo importader CZ2, surgimiento de otros proveedovres de
llantas y cuadros, en definitiva mayor competencia en algunos
sub—-sectores de . insumcs, permitieran el surgimiento <
afianzamiento de armadores que afrecian a precios mas, bajos,
aunque sin efectuar publicidad, - un producto posiblemente algo
inferior al del Lider.




By La segunda hipédtesis planteaba que para una misma
Estructura existe un rango de Conductas posibles, las cuales
pueden conducir a Performances diferentes, aunque dicho rango
puede reducirse a causa de amenazas externas.

5i observamos la Conducta de l1a empresa lider a lo largo de
los dos periodos analizados, comprobaremos que la misma  ha
variado de acuerdo a diversas circunstancias.

l1.- En 1los afos 1972-78 surgid un fuerte competidor, con
experiencia empresarial aunque en otra actividad, gque termind
ccupando un tercio del mercado, desplazando en igual medida al
Lider. La estrategia de aquél se basd en una intensa campafa
publicitaria.

La respuesta de éste en esa oportunidad fue la compra de la

firma rival, sin que se notaran cambios en los precios o en
ctros  aspectos de la FPerformance ni antes ni después de tal
hecho., Mas bien pareceria que hubiese existido algidn tipo de

acuerdo entre ambos (posiblemente no explicitaed para fijar los
precios.

2.— En las afios de auge econdmico 1988-81 vuelve a surgir
un importante competidor npacional, también con experiencia
empresarial en otro rama, asi como caompetencia externa,
principalmente brasilefa, debido a la continua rebaja

arancelaria.

En esta oportunidad tampoco variaron sustancialmente 1los
precios ni  otros elementos de la Performance, encargéndose la
crisis econémica subsiguiente de 1382-84 y 1la implantacidn de
Frecios de Referencia en 1982 de eliminar a 1l1los entrantes
nacicnales y extranjeros respectivamente. ’

' La Conducta del Lider fue relativamente pasiva, guizas en
parte debido a gque el auge aumentd szus ventas, quizds debido a
la corta duraciédn temporal de los rivales. ‘

3.— Finalmente en 1los dltimos cinco afos, 1388-92, ante
renovadas amenazas a la Estructura, en el marco de mayor
apertura y ante el avance del Mercosur, las Conductas son
diferentes, tanto de los competidores como del Lider: cambia la
politica de precios, se intentan ciertos cambics técnicos aungue
parciales y se realizan algunas exportacicnes.

La Ferformance que surge de tales Conductas es también
diferente, expresada particularmente por el marcado descenso en
lag preciocs, como ya se ha explicado.

En este zaso el tipo de amenzas a la Estructura redujo las
posibles respuestas del Lider.
- Por un ladm, una gran empresa de plaza, impulsé la rebaja de
precios, quedando pocas apcCiones de réplica.
- Por otro la proximidad de la competencia externa hacia todavia
mas dificil pensar en otros caminos a mediano plazo que no
fueran dicha rebaja.




C)» Una tercera hipédtesis planteada en el Capitulo 1,
Secc.1.7, se referia al hecho de que en ciertas circunstancias
una determinada Estructura puede generar Conductas tendientes a
su autosustentacidn,

S8i, como sucede en esta Rama, la vocacidn de liderazgo es
muy fuerte y si existe una base econdmica (y capacidad
empresarial) que 1o permita, las Conductas del Lider tenderan
primordialmente a mantener su situacidn estructural.

Varics de los hechos que hemos constatado a 1o largo del
trabajo tenian como cbjetive la conservacidn del Liderazge, Y
analizados en ese contexto adquirian una racionalidad que de
otyo modo podia escaparse.

No sédla se trataria del mantenimienta de las condiciones de

rentabilidad a largo plaza, 1o cual es muy importante, sino
también de otros objetivos quizéds més dificiles de precisar
econdmicamente pera también existentes.

Nos referimos, por  eJd., a las relaciones de poder,

consideraciones de prestigio, etec., ejercitadas dentro de cierto
ambito (una Rama industrial, en este casa).

Desde otro  &ngulo, las empresas seguidoras del Lider, si
aceptan su condicidén de tales y no disponen de suficiente
capacidad. econdmica C“oma para revertir la situwacidn, como ha
sida el caso de la segunda empresa de la Fama en cuanto al grado
de integracidén vertical, tenderan a seguir Conductas que apunten
& sustentar la actual Estructura.

7.3. PERSFECTIVAS DE FUTURO.

En realidad es muy pronto para evaluar las perspectivas de
futurm para la industria, -omo 1o indican los  aspectos que se
expanen a continuacidn:

- La eliminacidn de los  Frecios de Feferencia es
relativamente reciente y aidn subsisten algunos (cubiertas vy
cafas).

- Las Listas de Excepciones en el Mercosur todavia proategen
a ciertoms bienes claves de la industria (bicicletas, cubiertas vy
camaras, cafos).

Una ve:z que se hayan eliminado ambos elementos la
exposicidn fremte al Festo del Mundo y a la Fegidn serd mayor y
nos preguntamos si los cambios en curso habran tenido tiempo de

maduracidn suficiente.



- Los empresarios incorporados a la Rama (o en crecimienta)
tienen todavia poca experiencia y necesitan consclidarse y
quizas tendré&n que enfrentar condiciones de competencia mas
duras (internas y externas), para lo cual podréan tener o no
capacidad. De ellc depender&, a su vez, el mantenimiento de la
actual Estructura de Mercado mas competitiva que parece haber
emerqgida.,

- Las importacicnes de bicicletas han comenzado a aumentar
en los dltimos dos afos, tanto desde Brasil como desde Taiwan,
China y otros paises, incluyendo entre los importadores a
algunas fabricantes...

- En buena medida el destina de la empresa lider puede
condicionar el de toda la industria. En las décadas pasadas ella
ha acumul ada el mayor conocimiento, tanto obrero C O
empresarial, y el mayor capital; conserva todavia el 5874  del
mercado internc, etc. Aparentemente se apresta a mantenerse en
la producecidn, dados los indicicos de cambios técnicos para  1'333.

= No encontramos sin embargo iguales indicics en la empresa
E., segunda en importancia por experiencia e integracidn.

- También 1la fabrica CC. de cubiertas y camaras, de larga
tradicidn en el pais, parece estar dispuesta a enfrentar los
desafios (y oportunidades) en determinada linea de produccidn.

En definitiva habria circunstancias que apuntan  al
mantenimiento de la industria, aungque también existen elementos
que apuntan en sentido inverso.
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ANEX

EXPLICACION DE LOS GRAFICOS 6.1 A €.9
Y DE LAS TAEBLAS DE DATOS DE ESTE ANEXO.

1. Los datos de la Tasa Global Arancelaria (TiEA)
comienzan a partir de 1980.

2. Desde 1378 a 1979 sd4lo obtuvimos datos de la tasa de
Fecargos Cambiarios, que a partir de 1980 constituyeran una

parte de la TGA.

Ambas Series se presentan en la Columna 1| de las Tablas

-de Datos. No se construyeron GRAFICOS.

3. Desde 1970 a 1979 reconstruimos un equivalente a la
T5A a efectos de permitir la comparacidn entre este periodo 'y
el sgte. a partir de 1980. Col.2 de las Tablas de Datos vy
GRAFICOS €.1 A 6.4, en cuyos ejes verticales figuran los
porcentajes de TGEA.

4. Los AFOROS rigieron hasta 1980; los PRECIOS DE
FEFERENCZIA (PR) desde 13981 aproximadamente.

Ambos se expresan en ddélares por unidad de productao, por
ej., US$% 4.50 poar kilo (cubiertas) o US$% 751 por tonelada
(canos).

5. Multiplicando las TGA por los AFOROS o por las PR
seqiin corresponda, surge un valor que representa el impuesto
aduanerc en délares por unidad.

Por ej., en el caso de las Bicicletas, para el afo 193@:

TGA = 354, FR = 4.80 el kilg,

TEA por PR = 1.575 délares por kilo = Impuesto aduanera.

Este daltimz valor figura en el eje vertical de los
GRAFICOS &€.5 A €.9 y en las Tablas de Datos en la o©zl1.3,
generalmente multiplicado por 100 para su mejor presentacidn

grafica (US$ 157,55 por 100 kiles, en el caso anteriar)d.

101



1

Rec.70-79 . Rec.70-79 '
TGA desde'80 @A TGA doade'BO TGA
RICICLETAS ~ BICICLETAS FPARTES IMPDRTA'PAHTES IMFOR

1970 .90 11£ 10 36
71 =N 114 in 3&
72 0 116 10 36
73 =0 114 in ¢ A&
74 20 116 10 36
7o 75 101 10 3
76 75 101 i 3&
77 75 101 10 36
78 E5 91 10 3&
79 (] 71 ‘ 10 265
20 A =i 35 am
21 . &5 &5 . 35 35
= A5 £S5 35 3o
23 C a5 45 gy 20
24 45 45 20 20
=23 45 45 20 20
=1 = =11 25 ' 25
a7 =0 =0 =0 21
o 410 41 ' 20
os 410 40 20 20
S0 a5 a5 21 _ 21
1 35 35 25 25
92 an . an ' 20 210
] el 20 15 15
94 ’

5

Col. 3 .

5 BICIDIETAS

" RAVALIDA HAST THEA*AFcPRoPME
1970 174 . 174
71 174 174
z 174 174 Col.2 = GRAFICO 6.1
73 174 174 A
74 174 174 '
Col.3 = GRAFICO 6.5

)

75 151.5 151.5-
7& 151.5 1521.5
77 151.5 1521, %
73 13&6.5 13&.5
79 13&.5 124, 5
20 123 123
=1 7.5 .S
o2 37.5 2377
a3 £7.5 261
a4 £7.5 261
S 67,5 261
o6 75 220
a7 75 230
o3 =) 13
=] Cen iz
210 S2.5 157.5
1 CE2LD 157.5
92 45
93 il
4 102
)



Col.l Col.2 | Col.1 Col.2

.~ Rec.T70-79 : Rec.T70-T79
. TGA desde'80 TGA TGA desds '80 GA
[ CAROS:REC.H79:  CARDS: THEA CHAFAS:REC.H79  CHAFAS: THA

e | e v o m e o e e . = —— —

|-
19704 1
71 11
72 i ,
73 1 is0- 176 0 _ .
74 180 ' 176 , 0
75 G 1E0 146 .o
76& 120 146 ; o0
77 1z0 146 o
73 20 ‘ 116 140
73 . w0 116 10

N o I i i ih (54 (209 IJ'. jay} I:h [0y}

20 20 15 \ =

a0 116 116 26
; 210 103 103 26
! g2 75 75 25
i o2 k] bl =0 ¥
34 L 65 55 20 -
25 bk kb =20 20
2 &1 &1 25 25
=7 S0 i =0 20
=2 45 45 20 20
o 45 45 =0 20
210 410 40 210 20 !
91 40 ' 411 25 25
= I an 20 o0 20
o3
54
o

| : Col.3
f | | : cafog
" WOATABIDA FRIH TGA*(AF O FR)

A P P e am e e e e e e e e m am e S e e e e e e A .

1970 704 704
7 C 704 704

72 704 . 703

73 704 ' 704 ‘Coll.® = GRAFICO 6.2
" 74 704 704 -

75 oEd 584 CoL.3 = GRAFICO 6.6

76 Suzg bt
77 524 SEd

1 78 464 464
| 7% 464 4E4
, S0 464 464

j = 41z 412

; o iy ©o&an

Z 2 zz0 4400

’ = 220 - 440
= 220 4410
= 240 D
= 200

1En
Slen
1&i
1&n
= i}

2

[y K] i it K1) L

tRIRILI LI LT
SUREUCRE X S SR ]

b
I
'y

A N A AN

VIR N RGN RN A A
—
i
fous

103




Col.1l . Cel.2 | . ‘ Coles

Reec.70-79

1¢A desde(80 oA NO VALIDA |

CUADROS Y CUADROS Y  TLANTAS- " LLANTAS
CLLANTAS VLLANTQS TGA* (AFoPR)YHAS T&EA* (AFoFPR)

1970 90 116 145 145
71 30 116 145 145
= 90 116 145 145
73 90 116 145 145
74 90 11€ 145 145
75 .79 101 126,25 126
76 75 101 126,25 126
77 75 101 126,25 R ¥
73 RS 71 112,75 S 114
7% &S 21 113,75 114
a0 ez a2 10z, 5 103
& P es 65 &81.25 =
a2 65 £5 - 81,25 97.5
& A 45 SE. 25 : 270
& L 45 45 : S, 25 270
2 L 45 45 56,25 304
| =0 51 E2.5 270
45 45 S 25 ' 2710

40 . 40 S0 2410
40 40 S0

RN ]
[ ST O SO o B I 0 v N s O ) R N T O O W e R X R 7

[ as 35 . 43,75
3= as : T43.75

L an 2 : 27,5

;20 20 28

0 N0 D D N 0 00 00 0

L

NO VALIDA Col 3

{ CUAIROS .  cuadres
| TEA* (AFCFRIHAS  TGA* (AFCFR)

~
P2

RN

-1 )

ra
Fu fu

LS I P Y )
N

»
e N

24 _ LIANTAS :

&
]
o
Ja

43,6 244
=43, 6 a4 Col.2 = GRAFICO 6.3
21z.1 212 .
e R | 217 Cole3 = GRAFICO 6.7
Cz12.1 21 _

I 191.1 191

LT 191

=0 172.2 172 CUADROS ¢

=1 136.5 137 ,

o 136, 5 137 Col.2 = GRAFICO 6.3

NN N NS
DOC R RN I x I 0 O T O S X7

2% 94.5 270
= 94,5 270 Col.3 = GRAFICO 6.8

4.5 . . 270
105 300

53]

¥
NN

27 94,5 270

a2 B4 240

a9 B 196

S0 72,5 171.5

21 1 73,5

72 | &3 104
93 42



Colsl -  Gol.2 Gol.k - Cole2 -
330070-79 . RCQ’.?O’?Q
TGA desde '80 TGA TGA desde'80 TGA

CUR.Y CAM. CURIERTAS Y LA CALZHD - CALICHD

e e el m e m e h n o n o m m m n e oo e e m m o em me e e m m e = =

oo

=
i
[}
[ N ]
R T e e e e
—
D

i
-
— L

—
[ ]
rl

[N S

DD RO S el S S W
—

0

—
]

Pats PR R RIRY RS B RD R BRI R

e o 0 3 O 3 N O O i

Ja I 00

—
-
(o]

45 ta 10
| 45 1101 10
=0 B0 15 . 15
45 45 10 ~ 10
4n 40 . 10 10
ban 40 10 10

0 00 00 Op 00 0D 00 o 00
Jaoda Ja N 0O
ROy o

LXK IR B x S I N % SN

a0 . a5 35 : 10 10
91 3% . a5 : 15 15
9z 30 - 30 1o 10
= SRR ¥ =0 10 10
54 - ‘

= ] E 09103

e o o - i - - e e Mm e e = - e e e T e w e e e

L] L]
LIRS P T T TP TP % I P Y

00

Col.2 = GRAFICO §./

0

Col.3 = GRAFICO 6.9

NN
J i

rad

D 00 00 O s O O I N

IXRK
L] E ] n

R RO R SRR e T ey 0w | IR ]

7 .

7 ; . 112
= : . 107
&1 ) 84,5 4.5
= f 3 24,5
= ? = 216

o0 00 D i

RN T I SN e B

I R B B T B e e e e e T = T

(o]
=
CER.S 193, 5
s 172
- B =] 172
- 45,5 157.5
: 45,5 157.5
" am 35
26

g D
I] Ja £ R = D

(]

f ' 105



INDICE DE CUADROS, ESQUEMAS Y GRAFICOS

FAE. NUMEERQ NOMBREE

=0 CUADRD 3.1 Componentes e insumos bdsicos para la
produccidén de bicicletas.

45 CUADRO 4.1 Armadores intermedics de bicicletas y
partes de mercadoc segun afos.

46 CUADRO 4.2 Estructuras de costos de proaduccidn.
75 CUADFO &.1 Afocros Vs. Frecios de Referencia de
Bicicletas y diversos componentes.
81 CUADRO 6.2 Fechas de eliminacién de los Precios .
- de Referencia de bicicletas y compon.
8z CUADED &.3 Uruguay: TEA Vs. Tasas Mercosur.
11 ESRUEMA 1.1 Esquema bdsico: Estructura—-Conducta-

Per formance.,

21 ESQUEMA 3.1 Proceso técnica de produccidn, y
distribucién de la bicicleta.

a8 ESQUEMA 3.2 Froceso de fabricacidédn naciconal de
partes de la bicicleta,.

49 ESQUEMA 4.1 Integra&iﬁn vertical en 1la
fabricacién de bicicletas en Uruguay.

5@ ESQUEMA 4.2 Integracién wvertical en la
fabricacidn de bicicletas en Uruguay.

63 ESCQUEMA S.1 Fabricacidén de bicicletas: estructura
de mercado e integracién vertical
hacia fines de las 770.

]
]

ESQUEMA 7.1 Estructura de mercado e integracidn
vertical a comienzos de los 7490.

186



44

78-73

7680

GRAFICO 3.1

GRAFICO 4.1

GRAFICOS 6.1
A 6.4

GRAFICOS 6.5
AE.9

GEAFICO 7.1

GRAFICO 7.2

Industria de bicicletas: ventas
anuales 1365-1332, miles de unidades.

Industria de bicicletas:
participacién de la empresa lider en
las ventas.

TGEA 19578-1933. Bicicleta y
componentes.

TGA por C(AFORO o PR o PME), 13780-33.
Bicicletas y componentes.

Evolucidn del precia de la bicicleta.
1980-1332. Indice a precios
constantes de 1385.

Evolucidn del precioc del pifén de 18

dientes. 1989-13392. Indice a precios
constantes de 13985,

1@7



BIBLIOGRFIA

BUXEDAS, MARTIN..... Oligopolios y Dindmica Industrial.
El Caso de Uruguay.
Ciedur, Montevideo, Uruguay, 13932.

BUXEDAS, MARTIN -

RrOCCA, JOSE Y .
STOLOVICH, LUIS.....La Estructura de la Industria
Uruguaya.

Ciedur-FCU, Montevideno, 1987.

CARLTON, DENNIS Y

FPERLOFF, JEFFREY....Modern Industrial Organization.
Scott, Foresman and Co,, Illinois,
usa, 19390.

INSTITUTO DE

ECONDMIA. i eceecanas El Frocesco Econdmico del Uruguay.
Fac.de C.Econdmicas, Univ.de la Rca.,
Montevideo, Uruguay, 1369.

MACADAR, LUIS.......Uruguay 1974-19386: ;Un Nuevo Ensayo
de Reajuste Econdmica?
CINVE-ERO, Montevideo, Urugquay, 1982.

NOTARO, JORGE.......La Politica Eccnémica en el Uruguay.
1968 - 1984.
Ciedur—-EEBO, Mdeo., Uruguay, 1984,

FORTER, MICHAEL.....L'Avantage Concurrentiel.
InterEditions, Paris, 198%&.

FORTER, MICHAEL.....La Ventaja Competitiva de las
Naciones.
J.Vergara Ediciones SA, Bs.As.,
Argentina, 1991.

188



FORTO, LUIS......

; FORTO, LUIS......

FRATTEN, CLIFF...

SCHERER, F.M. Y
ROSS, DAVID......

SCHWARTZ,

s SCHWARTZ,

HUGH. ..

HUGH. ..

<El Mercosur y la Industria.
CEALS, Montevideo, Uruguay, 1931,

.Notas Teérico-Metadoldgicas para los
Modelos Sectoriales.
Convenio UTE-Univ rsidad. Docum.No, 2@

.The competitiveness of small firms.
Cambridge University Press, GB.,13391.

. Industrial Market Structure and
Economic Per formance.
Houghton Mifflin Co.,Boston,USA, 1'3390.

.Guidelines for Industrial
FReconversion and Restructuring.
Ppto.de Economia, Fac.de Ciencias
Sociales, Univ.de la Rca.,
Monteviden, Uruguay, 139392,

.Ferception, Judgment, and Motivatiaon
in Manufacturing Enterprises.
Journal of Economic Behaviour and
Organization, North-Helland, 1987.



