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INTRODUCCION

La decision de convertirse en internacional es una de las mas importantes en la
vida de una empresa. Muchas son las razones por las que se adopta: algunas
firmas lo hacen para superar la saturacion de sus mercados locales, otras lo
hacen siguiendo a unos clientes que ya se han internacionalizado, incluso en
algunos casos la internacionalizacion se justifica por ser un simbolo de éxito y
progreso. Existe también evidencia de que la creciente internacionalizacion

mejora la rentabilidad de la empresa.

Por otra parte, en muchos sectores la competitividad se define en funcion de
pardmetros globales, lo cual es un poderoso elemento de induccion de las
inversiones en el exterior como forma de mejorar la posicion competitiva de la
empresa, ya que permite acceder a tecnologias e informacién valiosas, proteger
posiciones de mercado, incrementar el valor agregado de sus exportaciones,
mejorar la calificacion de sus recursos humanos, etc. Asimismo, la
internacionalizacién permite que las firmas exploten mejor las economias de
escala que pueden surgir de sus respectivos activos estratégicos en los sectores

en que son mas competitivas.

Pero a pesar de estos beneficios, la internacionalizacién supone un gran reto
para la empresa. Las estrategias de internacionalizacion son complejas,
costosas y arriesgadas. Esto lleva a una busqueda incesante de informacién
sobre las condiciones ambientales, sobre la demanda del mercado, sobre el
grado de competencia, etc., que minore la incertidumbre y permita llevar a cabo
una correcta formulacion estratégica. Si tenemos en cuenta ademas, fendbmenos
como la internacionalizacibn de la economia mundial, los procesos de
integracion economica, la globalizacion de los mercados o la acelerada
transmision de tecnologia a través de las fronteras, todo ello justifica el interés

despertado en muchos investigadores a cerca de estos temas.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Descripcion del problema

En el proceso de internacionalizacion las empresas se enfrentan a
entornos dindmicos e inciertos, en estos casos, la habilidad para
aprender y adaptarse es fundamental para el desarrollo de ventajas
competitivas sostenibles. En este sentido, el aprendizaje
organizativo implica la mejora de la capacidad de respuesta de la
empresa a través del desarrollo de un mayor conocimiento y una

mejor comprension del entorno (Fiol y Lyles, 1985; Sinkula, 1994).

Segun Forsgren (2000), adquirir conocimiento es mas una cuestion
de ser activo en el nuevo entorno que de coleccionar y analizar
informacion. Operando en el mercado la firma no s6lo adquiere
informacion acerca del mismo, sino que incluso llega a conectar mas
con el mercado de tal forma que es dificil usar sus recursos para

otros propaositos.

Por otra parte, cuanto mas conoce la firma sobre del mercado en el
gue opera, menor es la incertidumbre sobre sus operaciones en el
mismo y, por tanto, mayor el nivel de inversiones que estara
dispuesta a realizar en ese mercado (Forsgrem, 2000, 2001;
Johanson y Vahilne, 1990). De esta forma, siguiendo el enfoque
secuencial, la internacionalizacién de la empresa se desarrolla de
forma gradual siguiendo un proceso compuesto por un conjunto de

decisiones y actuaciones acumulativas.

En suma, se trata de una cadena accibn—experiencia-accion, en la

gue el resultado de cada iteracion es un incremento de la implicacion



de la empresa con sus actividades internacionales. Los procesos
mediante los cuales las firmas aprenden acerca de los nuevos
mercados internacionales tienen un importante impacto en su
comportamiento de expansion exterior y en sus resultados (Lord y
Ranft, 2000), ya que un creciente conocimiento de un mercado
exterior reduce los costes y la incertidumbre de operar en dicho
mercado (Buckley y Casson, 1981) y debe, por tanto, incrementar la
rentabilidad de las inversiones hechas en el mismo (Benito y
Gripsrud, 1992). En este sentido se expresa Tsang (1999) cuando
dice que si una empresa aprende de sus actividades internacionales
deberia ser capaz de gestionar sus operaciones exteriores mas

eficientemente.

Ghemawat (1991) define el compromiso como “la tendencia de una
organizacion en persistir con su curso de accion o estrategias”. El
compromiso con el mercado es, por tanto, la tendencia de la
organizacion en persistir con sus estrategias en un particular
mercado. Segun Pauwels y Matthyssens (1999) es una de las mas
importantes variables en la explicacién del rendimiento exportador.
Cavusgil y Zou (1994), en el contexto norteamericano, y Louter,
Ouwerkerk 'y Bakker, (1991) en el europeo, ilustran
convincentemente la relacion positiva entre el compromiso con el

mercado y el rendimiento exportador.

Pensamos, por tanto, que una creciente internacionalizacion, fruto
de decisiones incrementales con aumento del compromiso en el
mercado exterior, da como resultado una mejora en la rentabilidad
obtenida en el mismo, tal como evidencian Gerlinger, Beamish y Da
Costa (1989).

En el distrito de Tacnha, existen un conjunto de micro y pequefas
empresas que se dedican a la exportacion de productos, las mismas
gue se encuentran en un proceso de aprendizaje y como toda

empresa pequefa requiere de un conjunto de condiciones tanto



internas como externas a fin de poder de tener éxito en el mercado

internacional, el mismo que es altamente competitivo.

1.1.1. Caracteristicas del problema

Tanto en la region de Tacna como en el Peru se esta propendiendo
0 promoviendo al incremento de las exportaciones no tradicionales,
las mismas que se caracterizan por la generacion de valor agregado
a las materias primas. Las exportaciones no tradicionales,
correspondiente al sector agroexportador en la region de Tacna se
incrementaron de setiembre del afio 2014 con relacién al mismo mes
del afio anterior en 29.2%, donde destaca la exportacion de
aceitunas preparadas, orégano, sandias frescas, paprika, quinua,
cebolla entre otros. Es necesario precisar, que entre los principales
paises de destino, destacan, Brasil, Chile, Espafia, Japén, ltalia,

entre otros.

Es importante destacar que los pequefios empresarios que estan
internacionalizandose a través de la exportacién de sus productos
agricolas, muchos de ellos estdn en un proceso de aprendizaje
tendientes a la consolidacion en los mercados internacionales a los
cuales orientan sus productos. Sin embargo, es necesario investigar
qué factores estan contribuyendo a mejor su performance medida a
través de indicadores de rendimiento, o plantear estrategias que

puede ayudarlos a consolidarse en el mercado internacional.

1.2. Formulacion del problema

1.2.1. Problema general

¢, Como influye la internacionalizacién de las pequefias empresas

en el rendimiento?



1.2.2. Problemas especificos

a)

b)

¢Como influye la adquisicion de conocimientos sobre el

mercado exterior en el que opera sobre el rendimiento?

¢ Como influye el compromiso con el mercado exterior en el

gue opera en el rendimiento?

¢, Como influye la percepcién de la incertidumbre del mercado

exterior en el que opera en el rendimiento?

1.3. Objetivos de investigacion

1.3.1. Objetivo general

Determinar como influye la internacionalizacion de las pequefias

empresas en el rendimiento, a fin de consolidarse en el mercado

exterior.

1.3.2. Objetivo especifico

a)

b)

Determinar cémo influye la adquisicion de conocimientos
sobre el mercado exterior en el que opera sobre el
rendimiento, que contribuya a la consolidacién en el mercado

exterior.

Determinar como influye el compromiso con el mercado
exterior en el que opera en el rendimiento, que contribuya a la

consolidacion en el mercado exterior.



c) Determinar como influye la percepcion de la incertidumbre del
mercado exterior en el que opera en el rendimiento, que

contribuya a la consolidacion en el mercado exterior.

1.4. Justificacion e importancia de la investigacion

1.4.1. Justificacion

La internacionalizacion supone para la empresa afrontar un
reto considerable, pues tal como hemos dicho, ha de
situarse en un entorno altamente competitivo, en el que sera
necesario perseguir constante e intensamente la obtencion
de una ventaja competitiva que les permita mantenerse en

el mismo.

Ello nos lleva a considerar la aplicacion de un enfoque de
gestion que se muestra como el mas adecuado para operar
en entornos turbulentos y altamente competitivos: la
orientacién al mercado. Dicho enfoque constituye un recurso
—del aprendizaje organizativo- que, explotado a través de la
estrategia, persigue la obtencion de un mayor valor para el
cliente, de forma que se pueda engendrar una ventaja

competitiva sostenible.

La decision de convertirse en internacional es una de las
mas importantes en la vida de una empresa. Muchas son las
razones por las que se adopta: algunas firmas lo hacen para
superar la saturacion de sus mercados locales, otras lo
hacen siguiendo a unos clientes que ya se han
internacionalizado (Ohmae, 1990), incluso en algunos casos
la internacionalizacion se justifica por ser un simbolo de éxito

y progreso (Pelmutter, 1995). Existe también evidencia de
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gue la creciente internacionalizacion mejora la rentabilidad

de la empresa (Gerlinger, Beamish y Da Costa, 1989).

Por otra parte, en muchos sectores la competitividad se
define en funcion de parametros globales, lo cual es un
poderoso elemento de induccion de las inversiones en el
exterior como forma de mejorar la posicion competitiva de la
empresa, ya que permite acceder a tecnologias e
informacion valiosas, proteger posiciones de mercado,
incrementar el valor agregado de sus exportaciones, mejorar
la calificacion de sus recursos humanos, etc. Asimismo, la
internacionalizacién permite que las firmas exploten mejor
las economias de escala que pueden surgir de sus
respectivos activos estratégicos en los sectores en que son

mas competitivas (Chudnovsky y Lopez, 1999).

Pero a pesar de estos beneficios, la internacionalizacion
supone un gran reto para la empresa. Las estrategias de
internacionalizacion son complejas, costosas y arriesgadas
(McKieman, 1992). Esto lleva a una busqueda incesante de
informacion sobre las condiciones ambientales, sobre la
demanda del mercado, sobre el grado de competencia, etc.,
gue minore la incertidumbre y permita llevar a cabo una

correcta formulacién estratégica.

1.4.2. Importancia

Si  tenemos en cuenta, fendbmenos como la
internacionalizacion de la economia mundial, los procesos
de integraciéon econdémica, la globalizacion de los mercados
o la acelerada transmision de tecnologia a través de las

fronteras, todo ello justifica el interés despertado en muchos
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investigadores a cerca de estos temas relacionados a la

internacionalizacion.

En nuestra region es relevante investigar estos temas
debido a la importancia que tiene para pequefia empresa
introducir sus productos en el mercado internacional, dada
las ventajas que esto significa para el empresario y por ende

para el pais.

1.5. Alcances y limitaciones en la investigacion

1.5.1. Alcances

1.5.2.

Los resultados a obtener en el presente trabajo de
investigacion seran relevantes para la toma de decisiones y
la gestién 6ptima de las pequefias empresas en el proceso
de internacionalizacion, ya que redundard en mayores
niveles de rentabilidad. De otro lado, deberan introducir
estrategias como la innovaciébn para generar ventajas
competitivas que le permitan sostenerse en el largo plazo en

los mercados internacionales.

Limitaciones

Una de las principales limitaciones importantes que
podriamos enfrentar esta circunscrita en el levantamiento de
la informacion, la misma que puede afectar la validez externa,
es decir, la generalizacion de los resultados, dado que la
informacién que se pretende obtener esta relacionada con

datos que tienen un caracter de confidencial.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

Antecedentes relacionados con la investigacion

En el &mbito internacional se ha desarrollado por parte de la Dr.
Antonio Fonfria Mesa, de la Universidad Complutense de Madrid,
la investigacién titulada “Patrones de innovacion e
internacionalizacién de las empresas innovadoras” (2009).

Conclusion: Esta investigacion analiza las relaciones existentes
entre la innovacion tecnoldgica y la internacionalizacion, para un
conjunto de empresas innovadoras. Dos son los enfoques que se
han utilizado. El primero busca la existencia de patrones de
innovacion en las empresas, relacionando éstos con su
manifestacion hacia la internalizacion. El segundo profundiza en
esta relacion analizando la existencia de causalidad desde las
variables expresivas de la innovacion tecnologica y su
organizacion en el seno de las firmas, hacia las diferentes formas
de expansion internacional. Los resultados muestran la existencia
de relaciones complejas entre los dos aspectos, sin que se

puedan simplificar de manera sencilla.

En el ambito nacional el profesor Anibal Sierralta Rios, Academia
Diplomética del Peru, (2002), desarrolld la investigacion titulada
‘El proceso de internacionalizacion de las empresas
latinoamericanas”.

Conclusion: Como resultado de su investigacion llego a los
siguientes resultados de interés: las relaciones internacionales
entre los paises latinoamericanos contribuyen a fortalecer la
internacionalizacion de las empresas, asi mismo, los acuerdos

internacionales y la cooperacion internacional generan y
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contribuyen a internacionalizacién de las empresas y la inversion

extranjera.

Bases tedricas

2.2.1. La empresa internacional

¢Qué entendemos por empresa internacional? , ¢En qué se
diferencian la empresa nacional e internacional? Existen dos
enfoques que establecen los limites entre ambos tipos de
empresas. El primero considera como empresa internacional
exclusivamente aquélla que dispone de filiales en paises
diferentes al de la empresa matriz y centra la linea de
investigacion fundamentalmente en la inversién directa en el
extranjero (IDE) (Hymer, 1976; Caves, 1971; Dunning, 1993).
Segun esto, una empresa multinacional es aquélla que realiza
inversién directa en el extranjerol3 y que posee o controla

actividades de valor afiadido en mas de un pais (Dunning, 1993).

El segundo enfoque acerca de la delimitacibn de empresa
internacional concede al término un sentido mas amplio, al
incorporar la posibilidad de que la empresa sea considerada
internacional por realizar cualquier tipo de transaccion o acuerdo
qgue impligue una relacion con mercados nacionales distintos al
suyo. Hablamos, entonces, de la inclusion de la actividad
exportadora, las licencias o las franquicias, como formas de
internacionalizaciéon. Este enfoque es seguido por dos grupo de
autores; de una parte aquellos como Johanson y Weidersheim-
Paul (1975) y Johanson y Valhne (1977, 1990), que ven la
internacionalizacidbn como un proceso secuencial, en el que las
primeras etapas se corresponden con exportaciones de productos
de la empresa desde el pais de origen; y, de otra parte, por los
académicos centrados en el estudio de los distintos modos de

entrada que utilizan las empresas para penetrar en los mercados
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extranjeros (Anderson y Gatignon, 1986; Kim y Hwang, 1992,
entre otros).

Este ultimo enfoque, sobre todo la vertiente que aboga por la
existencia de un proceso secuencial de internacionalizacion,
introduce un concepto relevante: el grado de compromiso con las
actividades internacionales como reflejo del grado de
internacionalizacion de la empresa (Welch y Luostarinen, 1988).
Sitenemos en cuenta que el grado de compromiso de la empresa
es diferente en funcibn de la estrategia de penetracion de
mercados escogida, ésta Ultima, es decir, el modo de entrada
estara indicando el grado de internacionalizacién de la empresa
(Johanson y Weidersheim- Paul, 1975; Root, 1987, 1994).

Siguiendo este razonamiento, la exportacion estaria en el extremo
de menor compromiso, en la medida en que es el modo de
entrada que requiere una menor inversion y, por tanto, un menor
riesgo, situandose en el extremo opuesto la creacion de una
subsidiaria propia (Root, 1994). Desde este punto de vista,
consideraremos en la presente investigacion que una empresa
internacional es aquella que desarrolla alguna de las actividades
de su cadena de valor en mas de un pais, incluida la
comercializacion a través de agentes independientes
(exportacién), y llamaremos empresas multinacionales, a aquellas

gue hayan realizado IDE.

2.2.2. Teorias acercade lainternacionalizacion de laempresa

La internacionalizacion es definida por Welch y Luostarinen
(1988) como un proceso de implicacion creciente en operaciones
internacionales. En el presente apartado trataremos el fenbmeno
de internacionalizacion de la empresa haciendo una revision de

los distintos enfoques desde los que se ha abordado el fendbmeno.
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Young et al. (1991) los clasifican en tres grandes bloques: el
enfoque econdémico o racional, el enfoque de las fases de
desarrollo o secuencial y el enfoque estratégico, los cuales
pasamos a describir en primer lugar, para, a continuacion,
introducir otros planteamientos no contemplados en la

clasificacién mencionada.

2.2.2.1. Enfoque Econémico

En este apartado analizaremos las principales conclusiones de
una serie de modelos que analizan el proceso de
internacionalizacidon de las empresas partiendo de los principales
planteamientos econdmicos surgidos en la década de los setenta
y de los ochenta para explicar la existencia de la empresa
multinacional. La caracteristica comun de estos planteamientos
consiste en considerar la toma de decisiones y el comportamiento
empresarial como procesos totalmente racionales. Este conjunto
de trabajos constituyen la denominada literatura sobre modos de
entrada, cuyo objetivo explicito es analizar la eleccion apropiada
del modo de entrada de una empresa en un mercado extranjero
determinado. Conforman la teoria de la internalizacién que, a su
vez, se asienta en dos pilares basicos: la teoria de los costes de
transaccién y el paradigma ecléctico.

En relacion con la teoria de la internalizacion, la publicacion del
libro de Buckley y Casson (1976) la convirti6 en el enfoque
dominante de aquellos afios para el estudio de la empresa
multinacional. Su hipoétesis basica es que las organizaciones
multinacionales representan un mecanismo alternativo al
mercado para gestionar actividades de valor a través de fronteras
nacionales, y que para que las empresas se impliguen en
inversiones directas en el extranjero (IDE) tienen que darse dos
condiciones: 1) que existan ventajas de localizar las actividades

en el exterior y 2) que organizar esas actividades dentro de la
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empresa resulte mas eficiente que venderlas o cederlas a

empresas del pais extranjero en cuestion.

La esencia del argumento de la teoria de la internalizacion es la
siguiente: los beneficios de la internalizacion surgen por la elusiéon
de los costes asociados a las imperfecciones de los mercados
exteriores (Buckley y Casson, 1979). Es decir, la existencia de
estas imperfecciones del mercado permiten beneficiarse a la
empresa de ser multinacional, al existir la posibilidad de que la

empresa internalice la transaccion a un menor coste.

En un trabajo posterior, Buckley y Casson (1981) proponen un
modelo en el que establecen que empresa optara por uno de los
tres modos de entrada basicos (exportacion, licencia o inversion
directa) en funcion de la estructura de costes en relacion con el
tamafo del mercado objetivo. Asi, por ejemplo, un mercado muy
amplio puede conllevar que la empresa realice directamente
inversién directa en el pais objetivo, mientras que un mercado
muy reducido no puede absorber los costes fijos asociados a la
fabricacion en el pais de destino, por lo que puede que la empresa
opte por la exportacion. Sin embargo, la Unica prediccidon firme
que establece el modelo es que, en un mercado en crecimiento,
la inversion directa nunca precedera a las licencias, estas Ultimas
nunca precederan a las exportaciones y, por consiguiente, la

inversion directa nunca precedera tampoco a las exportaciones.

Por otra parte, basandose en los costes de transaccion, Anderson
y Gatignon (1986) proponen un modelo que relaciona las
decisiones de penetracion en los mercados exteriores con la
maximizacion de la eficiencia a largo plazo, medida como la
rentabilidad sobre la inversion ajustada al riesgo. Para dichos
autores, la principal variable que afecta tanto a la rentabilidad
como al riesgo es el control. En este sentido, aquellos métodos

gue permiten alcanzar unos elevados rendimientos implican
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necesariamente unos niveles también altos de riesgo. Dichas
alternativas conllevan a un mayor control de las operaciones
exteriores (creacion de filiales totalmente propias, empresas
conjuntas con el dominio de la mayoria del capital, etc.). Frente a
estos casos, las opciones con bajo control de dichas operaciones
(licencias, franquicias y otros acuerdos) si bien reducen el
volumen de recursos comprometidos por la organizacion,
aminorando, por tanto, el riesgo asumido, también reducen los
rendimientos que puede obtener ademas de significar un pérdida
de parte de su autonomia. En definitiva, el modelo predice que las
empresas optaran por aquel modo de entrada que les ofrezca la

combinacion 6ptima de rendimiento y riesgo.

En su trabajo Anderson y Gatignon (1986) proponen también que
el grado de control que debe mantener la empresa en la seleccion
del modo de entrada en un mercado determinado depende de

cuatro factores:

- La especificidad de los activos, plantedndose la necesidad de
utilizar métodos que ofrezcan un mayor control cuanto mas
especifico, menos estructurado y extendido, mas adaptado al
usuario y mas maduros sean los productos y/o procesos a

explotar en el pais extranjero.

- La incertidumbre externa, que recoge la imprevisibilidad del
entorno externo de la organizacion, derivada de aspectos
politicos, econémicos, sociales, etc. y que unida a una alta
especificidad de activos conlleva la necesidad de mecanismos
de alto control, implicando en el supuesto contrario la utilizacion
de métodos de bajo compromiso-menor inversion, menor
control y menor riesgo.

- La incertidumbre interna, asociada a la incapacidad de la
organizaciéon para determinar la actuacion de sus agentes,

distribuidores, etc., y que se encuentra relacionada con su nivel
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de experiencia internacional y con las diferencias
socioculturales existentes entre el mercado doméstico y el

exterior.

- Potencial de elusion de cargas o capacidad que tiene el agente
para beneficiarse de ciertos activos de la empresa, como el
nombre o la marca, manteniendo una relacion a corto plazo sin
tener que soportar excesivos costos, lo que influird en la
necesidad de utilizar métodos de mayor control que permitan

eludir las posibilidades de una mala utilizacién de dicha marca.

Figura N° 1 La seleccion del modo de entrada segun la teoria clasica de

los costos de transaccion

LA SELECCION DEL MODO DE ENTRADA SEGUN LA TEORIA CLASICA DE LOS COSTES

DE TRANSACCION
ACTIVOS ESFECIFICOS INCERTIDUMERE INCERTIDUMBRE POTENCIAL DE
DE LA TRANSACCTION EXTERNA TRNA ELUSION DE CARGAS
Froductos exchisivos . R
Erpenencis intemacional
paca Riego pais vs. Expecificidad Diferencias socioculturales Vlor de I mercs comercial
Productos adsptados sl nsuario de los activos gmepmgg
Productos madmros Conmmidad de negocios
exiTanjer

1 3
MODOS DE ENTRADA A NUEVOS MERECADOS

GRADO DE CONTROL

| EFrCIENCIA A‘IARGD PLAZO |

Fuente: Anderson y Gatignon, 1986

Siguiendo con el enfoque de los costes de transaccion, resultan
muy interesantes una serie de trabajos realizados sobre la base
de inversion directa en el exterior desarrolladas por una amplia

muestra de multinacionales japonesas (680 compaiiias) en los
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Estados Unidos (Hennart, 1991; Hennart y Park, 1993, 1994;
Hennart y Reddy, 1997). En estos trabajos, las IDE son el
resultado de una doble decision secuencial. En primer lugar la
empresa ha de elegir entre exportar o producir en mercados
exteriores (decision de localizacion). Una vez seleccionada esta
segunda opcidn, ha de optar por ceder sus ventajas especificas a
una organizacion local (licencia, patente, franquicia, etc.), o bien
por mantener ella misma el control de dichas actividades

productivas (decision de gobierno).

Ademas de las variables de localizacion y gobierno, Hennart y
Park (1994) incorporan una tercera que implica los
comportamientos estratégicos de la empresa. Asi, segun dichos
autores, las decisiones sobre IDE estan fuertemente influidas por
la dindmica competitiva, e identifican cuatro tipos de

comportamientos:

1) Evitar la colusion, entrando en sectores o0 negocios altamente

concentrados, sin implicar un aumento de la capacidad total.

2) Intercambio de amenazas, posibilitando los subsidios

cruzados.

3) Segquir al lider, que supone la reaccion de las empresas de un
sector ante determinados comportamientos del lider que

amenazan sus respectivas posiciones competitivas, y

4) Dindmica competitiva, que recoge las conductas derivadas por

la posicion de la empresa en su mercado doméstico.
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Figura N° 2 La seleccién del modo de entrada segun la teoria revisada de

los costos de transaccion

LA SELECCION DEL MODO DE ENTRADA SEGUN LA TEORIA REVISADA DE

LOS COSTES DE TRANSACCION

DECISIONES DE LOCALIZACION
-Economias de escala

-Costes de transporte

-Barreras arancelarias ¥ no arancelarias

-Costes de produccion relatives

. ] . SELECCION
-Presencia de clientes en el exterior DEL MODO
DE
DECISIONES DE GOBIERNO ENTRADA
-Conocimiento >
-Reputacién Inversidm directa en el

-Experiencia v economias de alcance

exterior

Vs

Cesion de las ventajas a

DECISIONES DE ESTRATEGIA agentes eXternos
Comportamientos estratégicos
1.

2
3.
4

Evitar la colusion

Intercambio de amenazas
Seguir al lider

Dinamica competitiva

Fuente: Hemmart y Park, 1994.

La incorporacion de la estrategia en el modelo supone una
importante modificacién en cuanto que reconoce las aportaciones
desarrolladas desde principio de los ochenta en el campo de la
Estrategia Internacional, apareciendo de este modo nuevas

perspectivas con un caracter mas interdisciplinar.

Una de las aportaciones mas relevantes a los estudios sobre los
negocios internacionales desde el enfoque econémico o racional
es la teoria ecléctica, expuesta por Dunning por primera vez en
1976 y revisada por el mismo autor doce afios mas tarde

(Dunning, 1988a). Segun esta teoria, la decision de abordar los
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mercados internacionales, asi como la eleccidon del modo de

entrada a los mismos, depende de la influencia de tres variables:

1) La propiedad (O): Ventajas derivadas de la propiedad de la
empresa de una nacionalidad respecto a las de otra, las cuales
deben compensar los costes adicionales que implica operar en

un entorno diferente.

2) La localizacién (L): Ventajas derivadas de fabricar sus
productos en el extranjero, frente a la opcién de abastecer a
los mercados exteriores a través de exportaciones. Estas

ventajas favorecerian a unos paises mas que a otros.

3) La interiorizacion (l): Ventajas que se derivan de las
imperfecciones de los mercados y que promueven la opcion
de interiorizar actividades. A la empresa le resulta mas
rentable salir al extranjero mediante IDE, lo que le permite
aprovechar mejor sus activos especificos, que cederlos a
otras empresas del exterior, mediante licencias o acuerdos de

colaboracion.

Si bien no se puede dudar de que la obra de Dunning supuso un
paso importante en la comprension de la naturaleza de la
competencia internacional, no por ello esta exentas de criticas.
Entre ellas cabe destacar dos aspectos fundamentales (Casillas,
1998): 1) No se ofrece ninguna explicacion de porqué algunas
empresas internacionales son mas eficientes que otras, asi como
gué influencia ejerce el entorno sobre la dimensién internacional.
2) Es una teoria esencialmente estéatica. No se da una vision de
como cambian en el tiempo las variables O,L, I, ni de qué pasos
debe seguir la empresa en el proceso de internacionalizacion, asi

como qué transformaciones ha de sufrir en dicho proceso.



22

De la misma forma que los ultimos trabajos basados en la teoria
de los costes de transaccion incorporan aspectos estratégicos,
también el modelo ecléctico incorpora la variable estratégica en la
descripcion del comportamiento de las empresas en cuanto a la
seleccion de los modos de entrada en los mercados exteriores
(Dunning, 1993). Esto se muestra claramente en dos articulos
aparecidos simultaneamente, cada uno de los cuales adopta una
vision del enfoque ecléctico aplicado a las formas de entrada a los
mercados internacionales. En uno de ellos Agarwal y Ramaswani
(1992), partiendo de los tres pilares desarrollados por Dunning
(1988a), establecen que los diferentes modos de penetrar en
mercados exteriores (exportacion, licencia, empresa conjunta e
inversion directa) muestran distintos niveles de control,
rendimiento, riesgo y recursos, variables que se ven afectadas por
las ventajas competitivas de la empresa (tamafio, experiencia
organizativa o0 capacidad para desarrollar productos
diferenciados), las de localizacién (potencial del mercado y riesgo
que supone invertir en el mismo) y las de internalizacion (riesgo
asociado a la cesion de ventajas competitivas) (Figura 3). Este
modelo ha sido criticado por autores que consideran que las tres
dimensiones contempladas son demasiado ambiguas al mismo
tiempo que dificilmente pueden separarse unas de otras (Itaki,
1991).

Por otra parte, Kim y Hwang (1992) proponen un modelo que
incorpora variables de indole puramente estratégica: la
concentracion global, la existencia de sinergias globales o los
objetivos estratégicos de la organizacion (Figura 4). No obstante,
hemos de sefialar que este trabajo trata el proceso de entrada en
nuevos mercados en empresas que ya poseen un cierto nivel de

experiencia internacional.
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Tal como hemos ido sefalando, el enfoque racional ha ido
evolucionando desde los primeros planteamientos, tanto en el
caso del enfoque de los costes de transaccién como en la teoria
ecléctica, para incorporar de forma paralela la variable estratégica
como un determinante de la seleccion del modo de entrada a los

mercados en el proceso de internacionalizacion de la empresa.

Figura N° 3 La seleccién del modo de entrada segun la teoria ecléctica

LA SELECCION DEL MODO DE ENTRADA SEGUN LA TEORIA
ECLECTICA

VENTAJAS COMPETITIVAS
*Tamaiice de la empresa
*Experiencia

*Capacidad para desarrollar -
nuevos productos SELECCION DEL

MODO DE ENTRADA

VENTAJAS DE

LOCALIZACION *No implicacién
. ﬁ - ) . e

*Potencial de mercado Exportacion

*Riesgo de la inversion *Licencia

*Joint-venture

*FDI propia

VENTAJAS DE
INTERNACIONALIZACION

*Riesgo contractual

Fuente: Agarwal y Ramaswani, 1992.
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Figura N° 4 La decision del modo de entrada segln la teoria ecléctica

revisada

LA DECISION DEL MODO DE ENTRADA SEGUN LA TEORIA ECLECTICA REVISADA

Riesgo del pais

I Concentracién global Ij

Familiaridad de
VARIABLES — Ia localizacién

VARIABLES DE
| Sincrsia giobal ESTRATEGIA AMBIENTALES
GLOBAL — Incertidumbre de
La demanda
Objetivos estratégicos I
globales
VARIABLES [ﬂt?m;dﬂd.df la
. col encia
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Fuente: Kim y Hwang, 1992.

2.2.2.2. Enfoque Secuencial

Bajo este enfoque se engloban una serie de modelos basados
en la hipétesis comdn de que la internacionalizacién de la
empresa evoluciona de forma secuencial y consistente a lo
largo de un continuo organizativo (Turnbull, 1987), atravesando
una serie de etapas, variando su niumero y naturaleza de un

modelo a otro.

En esta linea, el modelo del Ciclo del Vida (Vernon, 1966),
uno de los trabajos pioneros en el estudio de la

internacionalizacion de la empresa, establece una relacion




25

entre el ciclo de vida del producto y las fases de su proceso de

internacionalizacién, tal como se muestra en la Tabla N° 1.

Tabla N° 1 Etapas del modelo del ciclo de vida del producto de Vernon

Etapa del ciclo de vida Etapa de la internacionalizacion
1. Introduccion 1. Omientaci6n hacia el pais de onigen
2 Crecimiento 2. Orentacién hacia los principales
paises mdustrializados
3 Madurez 3. Relocalizacion de la inversion
directa
4. Declive 4. Abandono del pais de origen

Fuente: Vernon, 1966.

Hemos de afiadir, sin embargo, que este modelo asume
implicitamente que las empresas promoveran de forma
agresiva cualquier ventaja competitiva que tengan en los
mercados internacionales, premisa alejada del resto de
modelos que siguen el enfoque secuencial (MacGuiness y
Little, 1981). Los criticos de esta teoria argumentan que, mas
que tratarse de un modelo basado en la firma, se trata de una

teoria del comercio internacional (Melin, 1992).

Por su parte, Tookey (1964) establece que son tres las fases
que atraviesa una empresa en sSu proceso de
internacionalizacién, en funcion de los objetivos que ésta se
haya establecido: la exportacion, el marketing internacional y
los negocios internacionales. En la primera etapa las empresas
centran su atencion en la venta de la sobreproduccion o de los
inventarios obsoletos a los mercados exteriores; en la segunda
el objetivo es maximizar la rentabilidad de las ventas y
responder a las necesidades del mercado mundial, por ultimo,
cuando se alcanza la etapa de los negocios internacionales, las
empresas estdn mas centradas en la gestion de operaciones

globales.
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Wind, Douglas y Perlmutter (1973) desarrollan el modelo
ERPG, cuya denominacion proviene de las iniciales de los
cuatro tipos de orientacion que identifica: etnocéntrica,
policéntrica, regiocéntrica y geocéntrica. Estas cuatro actitudes
estan relacionadas con los sucesivos estadios evolutivos de las

operaciones internacionales que atraviesan las empresas.

La orientacion etnocéntrica considera el desarrollo
internacional como algo secundario respecto a la expansion
nacional y el mercado exterior se percibe como el lugar en el
gque desembarazarse del excedente de produccion. Las
decisiones de marketing estan totalmente centralizadas en el
pais de origen, utilizando las mismas politicas y procedimientos
en los mercados exteriores que las empleadas en el mercado
doméstico. No se realiza una investigacion sistematica de los
mercados exteriores no modificaciones en los productos, por lo
que no hay una atencién real de las necesidades de los

consumidores extranjeros.

En la orientacion policéntrica se reconoce la importancia de las
diferencias que afectan al ejercicio de la actividad internacional
y también la importancia de estas actividades en la cifra de
negocios y rentabilidad. Para garantizar la mejor expresion de
estas diferencias se plantea un grado de autonomia elevado e
incluso independiente de las decisiones de marketing, a fin de
que cada pais se beneficie de una politica adaptada. El
marketing se organiza asi sobre una base territorial y el acento
se pone sobre las diferencias entre los mercados, mas que en

las posibles similitudes actuales o futuras.

Las fases regiocéntrica y geocéntrica marcan un cierto grado
de madurez en la percepcién que tiene la empresa de su

actividad internacional. El regiocentrismo concibe el mundo
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como un conjunto de mercados que presentan un cierto
namero de caracteristicas comunes. El geocentrismo integra
un mundo como un mercado Unico. Segun Keegan (1996), la
orientacion geocéntrica capta la realidad del mercado de forma
mas acertada, pero requiere una estructura y estrategia
mundial integrada. Para implantar esta orientacion se requiere
una gran experiencia en gestion internacional, asi como un
fuerte compromiso. En este sentido, es aconsejable para las
empresas con una experiencia internacional limitada adoptar
una estrategia bien centralizada o bien descentralizada, y
esperar hasta acumular la experiencia necesaria, antes de
intentar implantar un programa de marketing integrado
(Keegan, 1996).

Teniendo como base este modelo, Bartlett y Ghoshal (1991)14
tras una amplia investigacion empirica, establecieron cuatro
tipos diferentes de empresas en funcion de su orientacion

estratégica hacia los mercados exteriores:

1) Empresas multinacionales: Son aquellas que han
desarrollado una postura estratégica y una capacidad
organizativa que les permite ser muy sensibles a las
diferencias nacionales de todo el mundo. Estas compafiias

gestionan carteras de multiples entidades nacionales.

2) Empresas globales clasicas: Se trata de empresas que
estan condicionadas por la necesidad de eficiencia global, y
mucho mas centralizadas desde el punto de vista
estratégico y operacional. Tratan el mercado mundial como
un conjunto integrado, de forma que el entorno de operacién
global y la demanda mundial son las unidades de analisis

dominante.
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3) Empresas internacionales: La estrategia de este tercer
grupo de empresas esta basada, principalmente, en
transferir y adaptar el conocimiento y experiencia de la

comparfiia matriz a los mercados extranjeros.

4) Empresa transnacional: Son compafiias que desarrollan
simultdineamente  competitividad  global, flexibilidad
multinacional y aprendizaje a nivel mundial. No se trata de
una postura estratégica especifica, ni una forma de
organizacion particular, sino, segun los autores, de una
mentalidad de gestién, siendo la tarea crucial para los
directivos de una compafia transnacional alentar una vision
compartida y un compromiso personal para integrar la

organizacion al nivel fundamental del individuo.

A mediados de los afios setenta surgen, paralelamente, los
dos modelos que podemos considerar mas relevantes
dentro del enfoque secuencial: el modelo de Uppsala (M-U)
y el modelo de Innovacién (M-l), que describiremos a

continuacion.

2.2.2.3. El modelo de Uppsala: la teoria de las fases de

desarrollo

El modelo debe su nombre a la publicacion de sendos trabajos
fruto del esfuerzo desarrollado por una serie de investigadores
nordicos localizados principalmente en la escuela de Uppsala,
gue constituyen la base de la mayor parte de las aportaciones

posteriores de la que se conoce como escuela nordica.

Nos referimos a los estudios de Johanson y Weidersheim-Paul

(1975) y Johanson y Vahlne (1977). Dichos trabajos recogen las
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principales conclusiones extraidas en una investigacion del
comportamiento exterior de una muestra de empresas suecas, en
un doble sentido: 1) identificaron como se desarrolla el proceso
en un pais extranjero concreto y 2) explicaron las pautas seguidas

en sucesivas entradas en otros mercados.

El modelo tiene su base tedrica en la teoria del comportamiento
de la firma (Cyert y March, 1963; Ahroni, 1966) y el la teoria del

crecimiento (Penrose, 1959).

La idea esencial consiste en que las empresas se desarrollan, en
primer lugar, en su mercado domeéstico, siendo Ila
internacionalizacion consecuencia de una serie de decisiones
incrementales (Johanson y Wiedersheim-Paul, 1975). Dichas
decisiones se encuentran limitadas por dos factores: la
informacion y los recursos. Es decir, los principales obstaculos
para abordar los mercados exteriores proceden de la carencia de
informacién (lo que genera incertidumbre) y de la escasez de

recursos para afrontar el proceso.

Johanson y Wiedersheim-Paul (1975) establecen que la empresa
pasa por cuatro etapas diferentes en la penetracion de un
mercado extranjero determinado, que constituyen lo que los

autores denominan la cadena de establecimiento:

Etapa 1: Exportaciones esporadicas o no regulares, la empresa
No compromete recursos en sus actividades exteriores y no existe

un canal regular de informacion entre la empresa y los mercados.

Etapa 2: Exportaciones a través de representantes
independientes, la empresa ya dispone de un canal regular para
obtener informacion de los mercados exteriores, siendo el

compromiso de recursos mayor que en el caso anterior.
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Etapa 3: Establecimiento de una sucursal comercial en el exterior,
supone tener un canal de informacién controlado que permite a la
empresa obtener experiencia propia de su actuacién exterior. El
compromiso sigue creciendo y con €l la irreversibilidad de las

decisiones.

Etapa 4: Establecimiento de unidades de produccion en el
exterior, que implica el mas alto nivel de compromiso
internacional, y con él la posibilidad de adquirir experiencia en la
realizacion de actividades en el mercado de destino
correspondiente.

Como hemos mencionado, cada etapa se corresponde con un
mayor grado de implicacion internacional, tanto en lo referente a
recursos comprometidos como en lo que respecta a la experiencia

e informacioén que tiene la empresa sobre el mercado exterior.

Asi mismo, de acuerdo con Duran Herrera (1994) cada etapa
suele tener su reflejo en la estructura organizativa formal de la
empresa. El proceso conduce a formas organizativas que
incorporan un mayor control de las operaciones exteriores de la
empresa. En las primeras etapas, la organizacion confia la venta
de sus productos a agentes externos, mientras que en las Gltimas
se interiorizan las actividades de venta y de produccion,

incrementando sus posibilidades de control.

Las carencias de informacion y recursos generan incertidumbre,
la cual impulsa a las empresas a dosificar el riesgo que soportan
en cada decision. En consecuencia, las empresas tenderan, en
sus primeras salidas al exterior, a escoger aquellos mercados que
supongan una menor dosis de incertidumbre, o lo que es lo
mismo, aquellos sobre los que disponga de un mayor volumen de
informacion. Se trata de excluir del proceso de entrada en un

nuevo mercado, ya de por si complejo, todo elemento que pueda
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suponer una fuente de ambigliedad, desconocimiento, de riesgo,
en definitiva. Las empresas con escasa experiencia internacional
preferirdn salir a paises que perciban mas parecidos a su propio

mercado local.

Es en este sentido en el que los autores introducen el concepto
de distancia psicoldgica, definida por el conjunto de factores
que impiden u obstaculizan los flujos de informacion entre la
empresa y el mercado (diferencias linglisticas, culturales,
politicas, de nivel educativo o de desarrollo industrial). Esta
variable adquiere especial importancia en la decision de qué
mercados extranjeros penetrar en las primeras fases del proceso
de internacionalizacion, momentos en que la empresa optara por
aquellos mercados que tengan una distancia psicolégica menor,
hasta ir introduciéndose progresivamente en mercados con una
mayor distancia (Johanson y Wiedersheim-Paul, 1975). Una vez
adquirida experiencia internacional, la empresa basara sus
decisiones de inversion en otros factores como el tamafio del
mercado Yy, en general, las oportunidades econdémicas globales
(Davidson, 1980).

El trabajo inicial de Johanson y Wiedersheim-Paul (1975) fue
posteriormente refinado por Johanson y Vahine(1997,1990).
Estos autores desarrollan un modelo dinamico del proceso de
internacionalizaciéon de la empresa, esto es, un modelo en el que
el resultado de un ciclo de eventos constituye el input del
siguiente. Se asume como hipoétesis basica de este planteamiento
gue la falta de conocimiento sobre los mercados exteriores es un
importante obstaculo para el desarrollo de operaciones
internacionales y, por tanto, a medida que aumentan dichos
conocimientos, el nivel de recursos comprometidos en la actividad
internacional sera mayor. La estructura principal de modelo esta

basada en la distincién entre aspectos estaticos y dinamicos de
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las variables de internacionalizacion, tal como se recoge en la
figura N° 5.

Entre los factores estaticos, el compromiso con el mercado no
s6lo hace referencia a la cantidad de recursos comprometidos en
el pais de destino, sino también al grado de compromiso, que sera
mayor cuanto mas dificultad exista para encontrar un uso
alternativo a dichos recursos, que a su vez aumentara en la
medida en que los recursos en cuestion se encuentren integrados
con otras partes de la empresa y su valor para ésta se derive de
la integracion de dichas actividades. En este sentido, una IDE que
implique una integracion vertical conlleva un mayor grado de
compromiso que otra de caracter horizontal (Johanson y Vahime,
1977). Por otra parte, el conocimiento del mercado es un
elemento basico para los autores del modelo, en la medida en que
las decisiones relacionadas con el compromiso de nuevos
recursos estan basadas en diferentes tipos de conocimiento:

conocimiento genérico y conocimiento especifico.

Este ultimo se adquiere mediante el funcionamiento de la
empresa en el mercado, esto es, mediante la experiencia directa,
mientras que el primero es un conocimiento transferible de unos

mercados a otros sin excesiva dificultad.
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Figura N° 5 Modelo dinamico del proceso de internacionalizaciéon de la

empresa
MODELO DINAMICO DEL PROCESO DE INTERNACIONAI IZACIONDE LA
EMPRESA
Conocimiento Decisiones
Del — De
mercado compromiso
ASPECTOS ASPECTOS
ESTATICOS DINAMICOS
Compromiso
Con el — Actividades
mercado actuales

Fuente: Johanson y Vahine, 1990.

Compromiso y conocimiento parecen estar claramente
relacionados; mientras mayor sea el conocimiento de que se
dispone sobre un mercado, mas facil es valorar los recursos y

mayor sera, por tanto, el compromiso de la organizacion.

Por otra parte, con relacion a los elementos dindmicos del modelo,
las actividades actuales, que reflejan el desarrollo de la operativa
empresarial en el mercado exterior, son la principal fuente de
experiencia para la empresa, mientras que las decisiones de
compromiso de nuevos recursos en ese mercado son respuesta
a los problemas y/o a las oportunidades que en él se perciben
como consecuencia de la experiencia adquirida y del desarrollo

de operaciones en dicho mercado (Johanson y Vahime, 1977).

El modelo predice que, en un pais concreto, la empresa

incrementara gradualmente los recursos comprometidos en el
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mismo a medida que vaya adquiriendo experiencia de las
actividades que realiza en dicho mercado, contemplandose tres
situaciones que justifican la excepcion a dicho fenémeno
(Johanson y Vahime, 1990):

1) Cuando la empresa dispone de gran cantidad de recursos, ya
que en este caso las consecuencias de los nuevos
compromisos seran menores, por lo que se espera que las
grandes empresas 0 aquellas con exceso de recursos realicen
avances significativos en sus procesos de

internacionalizacion.

2) Cuando las condiciones en el mercado son estables y
homogéneas, ya que el conocimiento de los mercados puede

adquirirse por otras vias distintas a la experiencia.

3) Cuando la empresa ha adquirido una experiencia considerable
en mercados similares, la cual puede ser generalizada en un

nuevo mercado.

Otras investigaciones han proporcionado apoyo empirico al
modelo de las fases de desarrollo. Asi, Luostarinen (1980), Larimo
(1991) y Korhonen, Luostarinen y Welch (1996) realizan diversos
trabajos para empresas de Finlandia. El estudio del primero de
ellos, realizado sobre tres cuartas partes de las compafias
finlandesas con operaciones internacionales, apoyaba
claramente el modelo evolucionista propuesto por los autores
suecos, tanto en el modo como en los productos lanzados al
exterior. Por su parte, Larimo (1991) apoy6 las conclusiones
anteriores, si bien con una intensidad menos acusada, A similares
resultados han llegado otros trabajos realizados para muestras de
diferentes paises nordicos, como el caso del realizado por Juul y

Walters (1987) sobre empresas noruegas con operaciones en el
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Reino Unido o el trabajo de Eriksson, Johanson, Majkgard y
Sharma (1997) acerca papel del conocimiento experimental y los
costes en el proceso de internacionalizacion, utilizando una

muestra de empresas suizas.

2.2.2.4. El modelo de la innovacioén

De forma paralela a las aportaciones de la escuela nérdica se
desarrolla, en Estados Unidos, una corriente de investigacion
sobre la internacionalizacibn de la empresa, cuyos
planteamientos se caracterizan por dos cuestiones basicas: 1) la
vision de la internacionalizacion de la empresa como un proceso
de innovacion empresarialis y 2) por centrarse en el estudio de la
actividad exportadora como método de internacionalizacion

basico para las pequefias y medianas empresas.

Los trabajos pioneros de este enfoque particular dentro del
secuencial, se basaron en el modelo de adopcién de una
innovacion propuesto por Rogers (1962). Todos coinciden en
proponer un modelo secuencial por etapas, cada una de las
cuales representa un nivel de implicacion exportadora de la
empresa, de tal forma que pasar de una etapa a otra supone un
mayor compromiso de la empresa con la internacionalizacion
(Véase Tabla 2). Las principales diferencias radican en el nimero
de fases definidas por cada autor, asi como en la visidbn que
ofrecen respecto al comienzo del proceso. Asi, mientras que
Bilkey y Tesar (1977) y Czinkota (1982) sugieren que debe existir
algun tipo de mecanismo de empuje 0 agente externo que motive
la decision de exportar, no mostrando la empresa en las primeras
etapas interés por exportar; en los modelos de Cavusgil (1990) y
Reid (1981) se desprende que es la propia organizacion la que

impulsa el arranque del proceso expansivo hacia el exterior.
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Sin embargo, el modelo de innovacion ha sido revisado para
incluir planteamientos dotados de una mayor flexibilidad. Muestra
de ello, es la introduccién del concepto de trayectoria o senda
de internacionalizacion (Alonso, 1993). Se sigue considerando
valida la idea de un proceso secuencial, sin embargo se renuncia
en parte a la aspiracion rigida y prescriptiva del modelo,
prefiriendo su utilizacion con fines descriptivos. Ademas, se
acepta la posibilidad de que las empresas puedan seguir
procesos de internacionalizacion distintos, manteniendo, eso si,
determinados patrones en cuanto a un incremento gradual de su
compromiso internacional, informacion sobre los mercados,
necesidad de control y aceptacion del riesgo. La idea basica de
concebir la internacionalizacion como un proceso de aprendizaje

sigue intacta. (Barkema, Bell y Penning, 1996).

En este sentido, el modelo propuesto por Root (1987), sigue
considerando el compromiso de recursos, el riesgo, y el nivel de
control que implica cada una de las formas posibles de entrada,
como variables esenciales. A modo de ejemplo, podemos apreciar
en la figura 6 tres diferentes trayectorias de internacionalizacion,

tomadas del analisis efectuado por Root (1987).
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Tabla N° 2 Etapas del modelo del ciclo de vida del producto de Vernon

Etapa Bilkev v Tesar Cavulgil (1990) Czincota (1982) Reid (1981)
(1997)
1 La direccion no estd | Marketing nacional:  la | La empresa Conciencia:
interesada en exportar. empresa vends sdlo en su | completamente Feconocimiento de un
mercado nacional. desinteresada problema o una

necesidad, surgimiento de
la necesidad de exportar

2> La direccién responde a [Etapa preexportadora: la | La empresa parcialmente [Intencién: — motivacién,

- pedidos del extranjero, j empresa busca informacion | interesada. actitud,  creencias
pere mno  explora lafy evalia la posibilidad de expectativas  sobre la
posibilidad de exportar | comenzar a exportar. contribucion de la
activamente. exporticibn.

3 La direccion explora la | Implicacion expenmental: la | La empresa exportadora. | Prueba: experiencia
posibilidad de exportar | empresa comienza a personal a ftravés de
activamente. exportar de forma limitada a exportar de forma

paises psicoldgicamente limitada.
CETCanos.

4 La empresa exporta de |Implicacion  Activa:  se Aceptacion:
forma expenmental aJexporta a nuevos mercados adopcion/rechazo de la
alin  pais  cercano |y aumenta el volumen de las actividad exportadora.
psicoldzicamente. exXportaciones.

5 La empresa e unlGran  compromiso: la
exportador direccion se plantea
experimentado. constantemente cdmo

repartir los recursos

limitados entre el mercado
nacional y los extranjeros.

& La empresa explora la
posibilidad de exportar a
paises mads  distantes
peicologicamente

Fuente: Andersen, 1993.

Segun hemos venido diciendo, esta corriente entiende la
internacionalizacion como un proceso de caracter innovador, por
cuanto supone la toma de decisiones sobre nuevos objetivos,
estrategias, actividades, etc. por parte de la organizacion. Desde
el punto de vista tedrico, Alonso y Donoso (1998) resumen en tres
las razones por las que es posible asimilar la internacionalizacion

a una innovacion.

- En primer lugar, en ambos casos se trata de decisiones
creativas y deliberadas que se adoptan de acuerdo con las
condiciones que impone el mercado y con las posibilidades,
siempre limitadas, de una organizacion que actia en
condiciones inciertas. Estas condiciones de incertidumbre
suponen que no existe pleno conocimiento de los resultados

gue se derivan de la opcion elegida. Por ello, a los directivos
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encargados de adoptar esas decisiones les cabe un papel

central en la promocién del proceso.

Figura N° 6 El modelo de innovacion: las trayectorias de

internacionalizacion de la empresa

EL MODELO DE INNOVACION: LAS TRAVECTORIAS DE INTERNACIONALIZACION

COMPROMISO DERECURSOS el

Filial de produccién

Empresa mixta de produccion

Licencias

Empresas de montaje

FOMHZQN ——

Exportacion directa
(delegaciones)

Exportacion directa
(agentes distribuideres

— T e D A

Exportacion indirecta

RIESGO

Fuente: Root, 1987.

En segundo lugar, y aun cuando no se admita un planteamiento
determinista, es preciso reconocer gque en ambos procesos
intervienen factores que estan gobernados por un secuencia
manifiestamente acumulativa. Ya que los dos se benefician de
la dindmica temporal que caracteriza aquellas decisiones
fundamentadas en los procesos de aprendizaje. De modo que
sera mas facil para la empresa alcanzar niveles crecientes de
compromiso internacional a medida que parta de estados
superiores de internacionalizacion. Esta afirmacion de Alonso y
Donoso (1998) destaca la idea de que la propia experiencia
acumulada por la empresa a través de un proceso de

aprendizaje continuo se configura como elemento clave en la



39

adquisicion de las capacidades necesarias para competir en los
mercados internacionales (Li, 1994; Chang, 1995; Barkema, Bell
y Pennings, 1996).

En tercer lugar, y dado el caracter acumulativo, cualquier
decisién del proceso, ya sea de innovacion tecnoldgica como de
internacionalizacion, se encuentra condicionada por las que han
sido tomadas previamente, al tiempo que condicionan las que se
tomaran en el futuro. En este sentido, Alonso y Donoso (1998)
destacan la idea de que ambos procesos estan tan lejos de
seguir una ruta determinista como de seguir una plenamente
aleatoria. Entre estos extremos surge la idea de la existencia de
distintas trayectorias de internacionalizacion por las que
pueda transitar la empresa. Asi, estos autores plantean una
vision mas voluntarista del proceso de internacionalizacién, que
se configura como un constante esfuerzo de aprendizaje por
parte de la empresa, pero sin olvidar el analisis de las
condiciones del entorno, las capacidades organizativas y las
experiencias pasadas.

2.2.2.5. Analisis comparativo de los dos modelos secuenciales

Realizando una comparaciéon de las propuestas hechas por los
dos modelos secuenciales descritos comprobamos que son
mucho mas numerosas las coincidencias que las divergencias
entre ambos. Ello ha llevado a considerar en la literatura actual
los dos citados modelos como una Unica teoria, esto es, la teoria

secuencial del proceso de internacionalizacion.

Las diferencias y las semejanzas entre ambas propuestas:

Respecto a las diferencias, cabe destacar en primer lugar que,

mientras que el modelo nérdico no ofrece una explicacion sobre
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el punto de partida del proceso de internacionalizacion, éste si es
abordado por el de innovacion, si bien con escaso éxito en los
primeros trabajos. Tal como vimos, segun dicho enfoque existen
dos posibles arranques del proceso, uno exdégeno (la aparicion de
pedidos por parte de clientes extranjeros), y otro enddgeno
(derivado de la propension innovadora de la empresa, implicando
una actuacion consciente y activa por su parte). En segundo lugar,
el enfoque de innovacion ha pretendido, mas insistentemente que
el de Uppsala, identificar las fases concretas por las que ha de
transcurrir la empresa en su proceso de internacionalizacion. Esta
bdsqueda, rigida en los primeros momentos, ha permitido
desarrollar el concepto de senda de internacionalizacién citado
anteriormente. Los investigadores noérdicos han considerado el
proceso como una evolucion de naturaleza fundamentalmente
continua, mientras que los de innovacion, lo consideran
esencialmente discontinuo. Por ultimo, el concepto clave para el
modelo de Uppsala es el de compromiso internacional, mientras
que para el de innovacion lo es el de aprendizaje, conceptos que,
por otra parte, ambos enfoques consideran estrechamente

relacionados.

En cuanto a las similitudes entre ambos modelos hemos de

mencionar las siguientes:

- La internacionalizacion de la empresa es un proceso gradual que
se desarrolla por medio de un conjunto de decisiones y
actuaciones acumulativas. Dicho proceso tiene lugar a través de

una serie de fases crecientemente complejas.

- Operar en mercados exteriores significa que la organizacion ha
de enfrentarse a un entorno nuevo y, puede que en gran medida
desconocido. Por lo tanto la incertidumbre es un factor que va a
afectar a todas las actuaciones de la empresa en el ambito

internacional.



41

Los recursos comprometidos por la empresa van aumentando a
medida que la misma avanza en su trayectoria de
internacionalizacion, presentando, ademas, este creciente
compromiso de recursos un fuerte caracter irreversible. Por ello,
el compromiso incremental con las actividades exteriores es
simultAineamente una causa y una consecuencia de la

profundizacién en la senda elegida.

Como consecuencia de lo anterior y con el fin de reducir el
riesgo, la organizacion tenderé a operar lentamente, procurando
ejercer cada vez un mayor control sobre dichas actividades.
Existe, por tanto, una relacion entre ambas variables, de forma
gue un mayor compromiso de recursos se corresponde con una

mayor necesidad de controlar el proceso.

Un mayor control implica el desarrollo interno de un mayor
namero de actividades de la cadena de valor internacional de la
organizacion. Asi, mientras que en las primeras etapas, tan sélo
se trasladan parte de las mismas, generalmente las mas
cercanas a los clientes extranjeros (Porter, 1986a), en fases
posteriores se transfieren mayor numero de actividades.
Igualmente, en los primeros pasos, la empresa cede buena parte
de las funciones a agentes externos (licencias, compafiias
importadoras, franquicias, etc.). A medida que aumenta la
importancia de las operaciones internacionales, la organizacion
tiende a interiorizar mayor nimero de actividades. Es un proceso
gue supone la aceptacion de mayores cuotas de complejidad

organizativa.

La empresa tenderda a elegir en primer lugar aquellos mercados
sobre los que cuenta con un mayor volumen de informacion,
tanto genérica como especifica, con el propoésito de reducir la

incertidumbre. La organizacion preferira comenzar por aquellas
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naciones mas proximas a la propia, no sélo en distancia fisica,

sino también en distancia psicolégica.

- La internacionalizacion es, por tanto, un proceso de aprendizaje
continuo sobre las formas de competir en el ambito internacional,
el cual requiere tiempo e implica riesgos. Este aprendizaje queda
en la organizacion en forma de experiencia acumulada, factor
clave para el desarrollo gradual de la internacionalizacion de la
empresa. Se trata, en definitiva, de una cadena accion
experiencia-accion, en la que el resultado de cada iteracion es
un incremento de la implicacibn de la empresa en sus

actividades internacionales.

2.2.2.6. Enfoque estratégico

La premisa basica de este enfoque es mantener un equilibrio
entre los factores externos e internos a la organizacion, dejando
atras una concepcion determinista y admitiendo la existencia de
una continua conexion entre la empresa y su entorno (Alonso,
1993). Se trata, en definitiva, de confrontar las oportunidades y
amenazas que el proceso de internacionalizacion implica con las
fortalezas y debilidades que la empresa posee para llevar a cabo

el mismo.

Un modelo de este tipo es el que propone Root (1987), en el que
utiliza seis elementos clave, cuatro de caracter externo (factores
del pais objetivo, factores ambientales del pais objetivo, factores
de produccién del pais objetivo y factores del pais de origen) y
dos incluidos en el ambito interno (factores de producto y de
recursos/dedicacion de la empresa), los cuales se encuentra

esquematizados en la figura 7.
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Figura N° 7 Factores externos e internos que afectan a la decision sobre

el modo e entrada en un mercado extranjero

FACTORES EXTERNOS E INTERNOS QUE AFECTAN A LA DECISION SOBRE EL
MODO DE ENTRADA EN UN MERCADO EXTRANJERO

FACTORES EXTERNOS

FACTORES FACTORES FACTORES DE FACTORES
DEL MERCADO AMBIENTALES PRODUCCION DEL PAIS DE
DEL PAis DEL PAIS DEL PAIS ORIGEN

OBJETIVO OBJETIVO OBJETIVO

3 ¥
DECISION SOBRE EL

> METODO DE
PENETRACION EN EL

MERCADO EXTRANJERO

A

I 1
FACTORES DEL FACTORES DE
PRODUCTO DE LA RECURSOS/
EMFPRESA DEDICACION DE
LA EMPRESA

FACTORES INTERNOS

Fuente: Root, 1987.

Pero el modelo que mas difusion ha tenido bajo este enfoque es
el desarrollado por Aaby y Slater (1989). En él se distingue entre
variables ambientales, caracteristicas de la empresa,
competencias, estrategia y rendimiento (figura 17). El modelo ha
sido corroborado empiricamente por otros autores (Chetty y

Hamilton, 1993; Dominguez y Sequeira, 1993).
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Figura N° 8 Factores determinantes del comportamiento exterior de la

empresa

FACTORES DETERMINANTES DEL COMPORTAMIENTO EXTERIOR DE LA EMPRESA

INFLUENCIA INTERNA
INFLUENCIA
COMPETENCIAS DE LA EMPRESA EXTERNA:
“Tecnologia ENTORNO
«Conocimiento del mercado
<Politica exportadora ¢
«Control directive ESTRATEGIA
~Uso de I informaciim *Seleccion de mercado
~Calidad *Uso de intermediarios A Y
+Producto RENDIMIENTO

CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA *Personal
+Tamafo *Diversificacion
~Compromiso de la direccion *Diferenciacién
“Percepciones de la direccion respecto a

- incentivos financieros

- competencias

- riesgo

- potencial del mercado

- incentivos piblicos

- efc.

Fuente: Aaby y Slater, 1989.

2.2.2.7. El enfoque de la teoria de la globalizacién

Esta teoria parte de la idea de que cualquier sector de actividad
se encuentra en alguna posicién en el continuo definido por dos
tipos extremos de sectores: los sectores globales y los sectores
multidomésticos (Porter, 1982.1986). En este sentido, se puede
hablar de que existen diferentes niveles de globalizacion de los
sectores, caracterizandose, los mas globales por plantear a las
empresas que operan en ellos una serie de condiciones que las
llevan a competir de una manera integrada en un panorama
geografico creciente, hasta alcanzar competencia global, mientras
que en los sectores mas multidomésticos las empresas
internacionales compiten en un panorama geografico

estrictamente nacional.
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Bajo este punto de vista, en lo que respecta a la
internacionalizacion, para las empresas que compiten en sectores
globales los mercados de los paises industrializados son
basicamente similares, lo cual implica que deja de tener sentido
el retrasar la entrada en los mercados exteriores a la espera de
que los primeros pasos reduzcan la incertidumbre (Casson,
1993). Por el contrario, para este tipo de sectores cada vez mas
abundantes, la forma de conseguir una ventaja competitiva pasa
por cubrir una amplia parte del mercado de la forma mas rapida
posible, independientemente del enfoque estratégico seguido por
la empresa. Asimismo, este enfoque plantea que los objetivos que
conducen a la entrada en un determinado mercado van mas alla
del rendimiento esperado (Kim y Hwang, 1992), ya que en
multiples ocasiones existen motivos de indole estratégica global
que trascienden de lo que constituye una decisién particular
(Porter, 1986).

Segun Porter (1986), el &mbito de aplicacion de la teoria de la
globalizacion puede encontrarse circunscrito a un determinado
tipo de sectores. Para Buckley (1995), este enfoque ofrece una
vision idealizada de la organizacion de las empresas que se
encuentran en el extremo opuesto a las que se hallan en una fase
de iniciaciébn como inversoras en el exterior. Ademas, afiade que
la teoria de la globalizacion no contempla que la existencia de
nichos en el mercado hace que estas grandes empresas globales

sean vulnerables a la competencia de productos diferenciados.

Por su parte, Casson (1993), partiendo de la premisa opuesta de
considerar que todos los mercados son diferentes entre si, llega a
la misma idea de que algunas empresas se internacionalizan de
forma rapida a través de lo que el autor denomina
“internacionalizacion simultanea”. Su argumento es que en la
medida en que los mercados son diferentes entre si, la ventaja de

internacionalizarse de forma secuencial, esto es, las economias
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de alcance derivadas de la experiencia en otros mercados, dejan
de ser relevantes, lo que unido al hecho de que la mayoria de las
empresas poseen un determinado conocimiento especifico
(normalmente asociado a una patente) que les confiere una
ventaja monopolistica momentanea, les conduce a explotar dicha
ventaja con la mayor rapidez y en el mayor numero de mercados

posible.

2.2.2.8. Enfoque de la Red

Segun este enfoque, los mercados se configuran como redes de
relaciones entre organizaciones (Johanson y Mattson, 1988), de
tal manera que el grado de internacionalizacion de la red en la que
la empresa esta inmersa tiene fuertes implicaciones en el proceso

de internacionalizacion de la misma.

Desde esta perspectiva se explica el proceso de
internacionalizacion partiendo de la interaccion de las ventajas
competitivas de la empresa y aquellas correspondientes a la red,
en la medida en que la empresa establece y desarrolla posiciones
en los mercados foraneos dependiendo de sus caracteristicas,
que variaran en funcién de su grado de internacionalizacién y del

grado de internacionalizacion de la red a la que pertenezca.

De esta forma, Johanson y Mattson (1988) plantean cuatro

posibles situaciones (figura 9):

- La empresa iniciadora
- La empresa rezagada
- La empresa internacional solitaria

- La empresa internacional junto con otras
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Es interesante analizar las dos primeras situaciones
correspondientes a empresas con bajo nivel de
internacionalizacion, ya que cada una de ellas representa un
proceso de internacionalizacion diferente. Asi, la empresa
iniciadora esta inmersa en una red de empresas que no tiene
establecidas relaciones con otras en el exterior, por lo que su
proceso de internacionalizacion estara caracterizado por el
modelo secuencial de Uppsala (Madsen y Servais, 1997). Ello se
debe a que la empresa posee un escaso nivel de conocimiento
sobre los mercados exteriores que no puede adquirir de los otros
miembros de la red, por lo que la empresa intentara minimizar su
riesgo penetrando en mercados cercanos mediante métodos de

entrada que impliquen un bajo nivel de compromiso.

Figura N° 9 El enfoque de Red: situaciones de internacionalizacion

grado de internacionalizaciéon del mercado

EL ENFOQUE DE RED: SITUACIONES DE INTERNACIONALIZACION

CRADO DE INTERNACIONALIZACION DEL MERCADO

3 Baja Alta

=

g

s

2 5 Baja Empresa iniciadora Empresa rezagada
g

=

: 2

ﬁ =

=

£ 3 . . . }
& =2 Empresa internacional Empresa internacional
g Alta . .

& solitaria Junto con otras
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Fuente: Johansen y Mattson, 1988.

En cuanto a la empresa rezagada, con unos proveedores, clientes
y competidores altamente internacionalizados, la situacion es
distinta. Esta empresa no necesita acudir primero a los mercados
mas cercanos, ya que el modelo de internacionalizacion vendra

guiado por las relaciones internacionales ya establecidas y la
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existencia de oportunidades de entrada en mercados exteriores
(Johanson y Mattson, 1988). Desde esta perspectiva, las
relaciones indirectas con redes foraneas puede, de alguna forma,
actuar como impulsoras del proceso de internacionalizacion de
una empresa estrictamente nacional. Esta teoria ha encontrado
apoyo empirico en el trabajo realizado por Holmlund y Kock (1998)
sobre muestra de 122 pymes finlandesas.

Estamos de acuerdo con Madsen y Servais (1997) cuando dicen
gue el enfoque de red no es contrario al enfoque secuencial, sino
que ofrece una explicacién al incumplimiento del mismo a través
de la existencia de la empresa rezagada. En el mismo sentido,
Coviello y Munro (1997) sostienen que la explicacién del proceso
de internacionalizacion de las pequefias empresas para por la

integracion de los dos enfoques, el de Uppsala y el de red.

2.2.2.9. El enfoque de la Direccion

Bajo este punto se revisaran una serie de trabajos de distinta
naturaleza que comparten la idea de que la alta direccién de la
empresa es el principal factor explicativo del proceso de

internacionalizacion.

En primer lugar expondremos las conclusiones alcanzadas por
Calof y Beamish (1995) acerca del papel que juega la actitud de
los directivos en el proceso de internacionalizacion, obteniendo un
modelo de adaptacién internacional que, como veremos, ofrece
un apoyo parcial al enfoque secuencial. Seguidamente,
revisaremos los trabajos centrados en el fendmeno de empresas
gue son internacionales desde su creacién (Madsen y Servais,
1997; Ripollés, Menguzzato e Iborra, 1998), en la medida en que
la explicacion central que justifica su existencia se encuentra

basicamente en las caracteristicas del empresario que las ha
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creado. No obstante, debemos reconocer que estos ultimos
trabajos no suponen en si un nuevo enfoque o perspectiva tedrica
desde la que abordar la internacionalizacién; su fundamento
tedrico lo constituyen teorias ya existentes, como las
desarrolladas en el campo del entrepreneurship, por una parte, y

el enfoque de redes por otra (Madsen y Servais, 1997).

a) El modelo de adaptacién internacional

En su modelo, Calof y Beamish (1995) intentan responder a dos

cuestiones basicas dentro del campo de la internacionalizacion:

- ¢por qué se internacionalizan las empresas?

- ¢como lo hacen?

Para ello analizan el patron seguido por 38 empresas ante la
eleccion del modo de entrada. El resultado, tal como vemos en la

figura 10, es el modelo emergente de adaptacion internacional.

Segun este modelo, el patrén de internacionalizacion de una
empresa viene explicado por dos grupos de variables

explicativas:

1) las percepciones sobre los modos de entrada, que son las
creencias o expectativas de los directivos sobre el volumen de
ventas, los riesgos y los costes asociados a cada modo de
entrada, y

2) las percepciones sobre los mercados, que son las creencias
0 expectativas de los directivos sobre el volumen de ventas,

los riesgos y los costes asociados a cada mercado extranjero.
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Figura N° 10 Modelo emergente de adaptacion internacional

MODELO EMERGENTE DE ADAPTACION INTERNACIONAL

Estimulos para el cambio en la internacionalizacion

Oportunidades
Cambios en el entorno
Cambios en el Ambito interno

Resultados obtenidos

Aprendizaje
Percepciones Percepciones
sobre los modos sobre los
de entrada mercados
Mediadores
Entorno

Recursos/ organizacion

Estrategia

Patron de internacionalizacion

Fuente: Calof y Beamish, 1995.

A estas percepciones se une un tercer grupo de variables, que los
autores denominan mediadores, que realizan una labor de
intermediacién entre las variables explicativas y el patron de
internacionalizacién seguido. Distinguieron tres tipos de

mediadores:

1) losrecursosy capacidades de la organizacion, o percepciones
de los directivos sobre la capacidad de la empresa en términos
de habilidades y recursos financieros para gestionar un modo
de entrada en particular,

2) la estrategia, o consideraciones estratégicas de la empresay
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3) el entorno, o restricciones del entorno, como el que un
gobierno extranjero no permita en su pais el establecimiento

de una empresa totalmente foranea.

Para los autores del modelo la internacionalizacion es dinamica,
sucediéndose cambios en el tiempo. En este sentido incluyen un
altimo grupo de variables influyentes en el proceso que
denominan estimulos para el cambio en la

internacionalizacion entre las que se incluyen:

1) las oportunidades

2) los cambios en el entorno

3) los cambios en el ambito interno
4) los resultados obtenidos

5) el aprendizaje

En definitiva, Calof y Beamish (1995), plantean un modelo de
internacionalizacion basado en las razones en que se apoya la
empresa para cambiar de modo de entrada. Este se materializa

en un patron de internacionalizacion que puede ser muy diverso.

La empresa puede proceder siguiendo un proceso secuencial,
saltarse etapas o, incluso, optar por la desinversion, dependiendo
de la naturaleza de los estimulos, de las actitudes y de otras
variables mediadoras asociadas con el ambito interno y el
entorno. Sin embargo, segun los autores, son primordialmente las
actitudes las que aparecen como principal determinante del

proceso de internacionalizacion seguido (Calof y Beamish, 1995).
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b) Las internacionalizacién de las empresas internacionales

de nueva creacion

Las empresas internacionales de nueva creacion son aquellas
gue nacen internacionalizadas o adoptan tal condicion poco
después de su creacion. Este es un fenémeno empresarial que va
aparentemente en contra de lo establecido en el enfoque
secuencial, ya que tales empresas compiten en los mercados

internacionales desde su creacion (Madsen y Servais, 1997).

Existe abundante constancia empirica acerca de la existencia de
este tipo de empresas (Ganitsky, 1989; McDouglas, Shane y
Oviatt, 1994; Holstein, 1992; Ripollés et al., 1998).

Madsen y Servais (1997) afirman que la aparicion de las
empresas ‘nacidas globales” puede atribuirse al menos a tres

factores importantes:

1) Cambios en las condiciones de los mercados a los que han
estado expuestos muchos sectores en las Ultimas décadas,
como la creciente especializacion y, por tanto, el creciente
namero de nichos diferenciados, lo que permite la existencia
de muchas pequeiias empresas fabricantes de componentes
especificos con la necesidad de vender dichos productos a
escala mundial por el reducido tamafio de la demanda
nacional; o como el hecho de que muchos sectores estan
caracterizados cada vez mas por las actividades de
abastecimiento global y por la presencia de redes

internacionales.

2) El desarrollo de nuevas tecnologias que permiten en la
actualidad producir de forma eficiente a pequeia escala
facilitando asi la especializacion o incluso la produccién

adaptada al cliente.
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3) La creciente habilidad de los recursos humanos para explotar
en los mercados internacionales las oportunidades que dichos

cambios tecnoldgicos plantean a sus empresas.

Por otra parte, en relacion con el razonamiento original del modelo
del proceso de internacionalizacion desarrollado por la escuela de
Uppsala, y de acuerdo con Madsen y Servais (1997), los cambios
acaecidos en el entorno competitivo anteriormente citados
reducen el grado de especificidad del conocimiento necesario en
cada mercado, lo que unido a la experiencia previa que el
fundador pueda tener en la operativa internacional del sector de
actividad en que opera la empresa, hacen que la decision de
comprometer recursos adicionales en un determinado mercado

no haya de ser necesariamente lenta e incremental.

En este sentido, estos autores resaltan la utilidad del modelo
dindmico de Uppsala al afirmar que el fendmeno del rapido
crecimiento exterior de las empresas internacionales de reciente
creacion puede ser explicado como sigue: en la medida en que el
fundador de la empresa tenga un alto conocimiento del mercado
foraneo - desarrollado a través de los afios de actividad
empresarial en el sector de actividad -, la empresa nacida global
podra, facilmente y de forma rapida, tomar decisiones que
impliguen incremento del compromiso con los mercados
internacionales. Ademas, este compromiso puede ser
relativamente bajo (no implicando alto riesgo para la empresa) si
la especificidad del conocimiento del mercado extranjero
particular es relativamente baja y si las ventas internacionales y

los canales de distribucién ya estan establecidos.

En consecuencia, una vez mas encontramos apoyo, al menos
parcialmente, del enfoque de direccion al enfoque secuencial del

proceso de internacionalizacion
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2.2.2.10. La internacionalizacion de la empresa desde la teoria de

recursos

Si contemplamos la internacionalizacion de la empresa a la luz de
la teoria de recursos, las estrategias de internacionalizacion
consisten en la identificacion, proteccién y explotacion de los
activos y capacidades especificas de las empresas para
conseguir asi posiciones de ventaja competitiva en los mercados
exteriores. En otras palabras, las competencias distintivas
contribuyen a la estrategia corporativa en el sentido que favorecen
y permiten definir los patrones de diversificacion y de
interrelaciones de las distintas actividades empresariales

(Prahalad y Hamel, 1990; Ramanujan y Varadarajan, 1989).

En este sentido, Bloodgood et al. (1996) argumentan que la
capacidad para entrar en nuevos mercados esta directamente
relacionada con la acumulacibn de recursos tangibles e
intangibles de la empresa. Las organizaciones con un stock de
recursos valiosos, inimitables, raros y no sustituibles tienen una
ventaja competitiva sobre sus competidores tanto en sus
mercados domésticos como en los mercados exteriores (Barney,
1991; Chandler y Hanks 1994Db).

Las empresas seleccionaran aquellos mercados y proyectos de
desarrollo donde puedan utilizar y aprovechar mas eficazmente
sus competencias distintivas (Collins, 1991). Desde un punto de
vista empirico, Carr (1993) demuestra como las estrategias de
internacionalizacién basadas en las competencias distintivas
ofrecieron resultados mas favorables que los obtenidos por
aguellas empresas que siguieron otras opciones estratégicas,
tales como liderazgo del mercado local, liderazgo global o
estrategias basadas en la rentabilidad econdémica y financiera de

la empresa. Asimismo, este mismo autor identifica como la
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estrategia basada en las competencias distintivas fue la base de
la internacionalizacién y posicion de liderazgo global de la

industria automovilistica japonesa.

Por otra parte, la teoria de recursos no se limita a asumir que unas
empresas poseen mejores recursos y capacidades que otras, sino
que proporciona explicaciones del como y porqué de la
generacion de rentas, que provendran del desarrollo
idiosincrasico de la empresa, sus experiencias en el mercado de
origen y sus experiencias en los mercados internacionales.
Ademas, contempla también el mantenimiento y acumulacion de
nuevos recursos y capacidades para la generacion de rentas

futuras en distintos entornos.

Si comparamos con la teoria de la internalizacion, la teoria de
recursos también atribuye la motivacion esencial de la expansion
internacional a la posesion de recursos y capacidades que
suministren a la empresa una fuente de ventaja competitiva que
sea también aplicable al pais de destino. Asi, Penrose (1959)
afirma que la empresa que se internacionaliza para conseguir
mayores rentas explotando sus capacidades y recursos
domésticos, en la medida en que éstos puedan ser susceptibles
de nuevas aplicaciones en el ambito internacional. Para esta
autora, de tales recursos, las capacidades de gestion son el factor
clave de crecimiento. Tales capacidades son muy dificiles de
copiar o reemplazar, mejoran con su aplicacién, y son aplicables
en diversos activos. En este sentido, estas capacidades tanto

incentivan como posibilitan la expansion internacional.

Sin embargo, la teoria de recursos no sélo destaca la importancia
de poseer recursos y capacidades Unicas como motivacion
esencial para la internacionalizacion, sino que ademas, subraya
el papel de la capacidad dinAmica de aprendizaje o de desarrollo

de nuevas capacidades (Teece, Pisano y Shuen, 1990). La
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expansion internacional proporciona, por tanto, nuevas
oportunidades de aprendizaje a través de la exposicion de la
empresa a nuevas culturas, ideas, experiencias, etc., que pueden
ser utilizadas para crear nuevas capacidades aplicables tanto en

viejos como en nuevos mercados.

En esta explotacion y acumulacion de recursos, la vision directiva
desempeiia un papel fundamental. La estrategia de desplegar
internacionalmente los recursos de la compafia asi como el
disefio de las diversas politicas funcionales dependen
basicamente de la forma en que los directivos contemplan el
mundo (Kobrin, 1994). Tal como afirma Pelmutter (1969) “cuanto
mas se penetra en la realidad viva de la actividad internacional,
resulta mas necesario dar un gran peso a la forma en la que los

ejecutivos piensan acerca de como hacer negocios en el exterior”.,

2.2.3. Elrendimiento en los mercados exteriores

En lineas generales, como viene siendo admitido por la
comunidad cientifica, la medida del rendimiento de la empresa
nos permitird evaluar la competitividad de la organizacion en su
actuacion. Es posible recopilar abundante literatura cuyo objeto
de estudio se centra en el rendimiento organizativo, sin embargo,
también es cierto que no existe consenso acerca de las
definiciones del mismo, de las variables a utilizar y de la forma de
medir de dichas variables.

Si nos centramos en el campo del marketing internacional y de la
medida del rendimiento de las expresas en mercados exteriores,
los primeros estudios datan de principios de la década de los 60,
siendo el pionero Tookey (1964) que identifica los primeros
factores asociados con el éxito exportador. Sin embargo, a pesar

de las numerosas investigaciones en este campo, constituye una



57

de las areas menos entendidas del marketing internacional
(Katsikeas, Leonidou y Morgan, 2000). Esto se debe, en parte, a
problemas de conceptualizacion, operacionalizacién y medida del

rendimiento exportador (Axinn, 1994; Walters y Samiee, 1990).

Los primeros trabajos empiricos se centraron principalmente en
sintetizar, clasificar y determinar el impacto de factores
independientes en el rendimiento exportador (Madsen, 1987;
Aaby y Slater, 1989; Chetty y Hamilton, 1993; Zou y Start, 1998).
Sin embargo, la evaluacion conceptual y metodoldgica de dicho
rendimiento como variable dependiente en investigaciones
empiricas fue ignorada durante mucho tiempo, con la excepcién
del trabajo de Matthyssens y Pauwels (1996), los cuales, aunque
en profundidad, se centran sélo en el estudio de unos pocos
aspectos de la medida del rendimiento.

Mucho méas completo es el trabajo presentado recientemente por
Katsikeas, Leonidou y Morgan (2000), en el cual, tras una amplia
revision de la literatura existente, identifica, revisa y evalla las
variables relacionadas con el rendimiento en los mercados

exteriores y sus medidas.

Siguiendo este trabajo, podemos identificar tres tipos de variables:
antecedentes, variables de influencia directa y resultados.
Variables antecedentes: Se trata de aspectos relacionados con
las caracteristicas de los directivos, factores organizacionales y
factores del entorno que afectan indirectamente al rendimiento

exportador:

Factores directivos: Se incluyen caracteristicas demogréficas,
experiencia, actitudes, comportamiento, etc., de los directivos
implicados en el proceso de internacionalizacion de la empresa
(Leonidou et al., 1998). La forma en que los éstos seleccionan,

entran y se expanden en los mercados exteriores y el disefio de
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sus estrategias de marketing internacional afectard,
inevitablemente, al rendimiento de la firma en esos mercados.
Algunos investigadores sugieren que cierto perfil de directivo
conduce al éxito en los mercados exteriores (Evangelista, 1994;
Gomez-Mejia, 1988). Sin embargo, con la excepcidén de algunos
factores que sisteméticamente muestran un fuerte efecto en el
rendimiento exportador, como el compromiso personal
(McConnel, 1979; Simmonds y Smith, 1968), la experiencia
profesional (Da Rocha, Christensen y Da Cunha, 1990; Dich,
Koglmayr y Muller, 1990) y las actitudes para los idiomas
(Czinkota y Ursic, 1991; Holzmuller y Kasper, 1990), las
evidencias empiricas de esta vinculacion no estan

suficientemente claras.

Factores organizacionales: Comprende aspectos demogréficos,
elementos operativos, caracteristicas de los recursos y metas y
objetivos de la firma exportadora (Leonidou, 1998). Se ha
confirmado empiricamente, que ciertas caracteristicas
organizacionales estan relacionadas con la obtencion de un
rendimiento exportador superior. Tal es el caso del tamafio de la
firma (medido en términos de niamero de empleados, cifra de
negocios o0 activo total) y de los recursos disponibles,
encontrandose que las firmas de gran tamafio (Christiansen, Da
Rocha y Gertner, 1987; Culpan, 1989) y aqguéllas con adecuados
recursos humanos y en I1+D (Beamish, Craig y Mclellan, 1993;
Gomez-Mejia, 1988) rinden mejor en los mercados exteriores. Sin
embargo, otros factores organizacionales, como caracteristicas
del producto u objetivos corporativos, no se ha demostrado que
tengan un efecto significativo en el rendimiento exportador
(Beamish et al., 1993; Cooper y Kleinschmidt, 1985; Gomez-
Mejia, 1988).

Factores del entorno: Se trata de elementos del entorno, tanto de

los mercados exteriores como del doméstico, en los cuales la
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empresa operay que estan mas alla del control de la organizacion
(Aabyy Slater, 1989). Aunque el papel potencial de estos factores
en su influencia sobre el rendimiento exportador ha sido tratado
ampliamente en la literatura de marketing internacional, hay pocas
evidencias empiricas que lo confirmen, probablemente debido a
la complejidad del entorno de los negocios internacionales (Reid,
1987; Rao, 1990; Rao y Naidu, 1992). No obstante, dichos
factores han sido examinados en el contexto de estimulos y/o
barreras a la exportacion habiéndose demostrado la influencia de
varios de ellos (condiciones econémicas, barreras comerciales y
presiones competitivas) en el rendimiento de la empresa

exportadora.

Variables de influencia directa: Tal como su nombre indica, se
trata de variables que afectan directamente al rendimiento
exportador, incluyendo principalmente objetivos y elementos de la

estrategia de marketing de la firma.

Factores objetivo: Estan relacionados con el proceso de
identificacion, seleccién y segmentacion internacional (Kotabe y
Helsen, 1998). Aunque estos factores han recibido una escasa
atencion desde el punto de \vista empirico, siendo
fundamentalmente dos los mas tratados (estrategia de expansion
y segmentacion de los mercados exteriores), se ha encontrado
una significativa relacién entre estas variables y el rendimiento

exportador.

Factores estratégicos de marketing: Se refieren a la estrategia de
la compafiia en cuanto a producto, precio, distribucion y
comunicacién en los mercados exteriores (Albaum, Strandskov y
Duerr, 1998), y son un elemento clave para alcanzar un
rendimiento superior. Existe un amplio nimero de estudios que
examinan la relaciéon entre estrategia de marketing y rendimiento

exportador y, con algunas excepciones, la relacién encontrada es
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positiva. Concretamente, la relacion mas fuerte se ha encontrado
para calidad del producto, estrategia de precios, estrategia de
distribucién y publicidad.

Variables resultado: Shoham (1996) establece un modelo en el
que el rendimiento exportador es una variable dependiente que
define como el resultado de las actividades de la organizacion en
los mercados exteriores. Existes dos formas principales de medir
el rendimiento exportador: medidas econdémicas (medidas de
tipo financiero tales como ventas, beneficios y cuotas de mercado)
y medidas no econdémicas (relacionadas con el producto, el
mercado, la experiencia adquirida, etc.) (Cavusgil y Zou, 1994;
Matthyssens y Pauwels, 1996), a las que podemos afiadir también

medidas genéricas.

La mayoria de las variables antecedentes y de las variables de
influencia directa se relaciona con medidas econdmicas del
rendimiento, especialmente con la propension exportadora
(porcentaje de las ventas correspondientes a la exportacion con
respecto al total de ventas de la empresa), con el crecimiento de
las exportaciones y con la rentabilidad exportadora, siendo las
medidas econdémicas las que con mas frecuencia se utilizan
(Katsikeas, Leonidou y Morgan, 2000). Veamos, a continuacion,

una breve descripcidn de estos distintos tipos de medida.

Medidas econdmicas:

Medidas relacionadas con las ventas: Son las utilizadas mas
frecuentemente para valorar el rendimiento exportador. La mas
comun es la propension exportadora que, sin embargo, ha sido
criticada por no reflejar la dimension competitiva del éxito

exportador (Kirpalani y Balcome, 1987). Otra medida ampliamente
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empleada y con éxito como indicador es el crecimiento de las
exportaciones, pero hay que tener precaucion en su uso, pues
se puede exagerar el rendimiento a causa de una escalada de
precios y/o de un mercado en crecimiento, o disminuirlo a causa
del efecto de la curva de experiencia y el deterioro de la demanda

(Kirpalani y Balcome, 1987).

Medidas relacionadas con el beneficio: En este grupo, la
rentabilidad de las exportaciones y su crecimiento han sido las
mas investigadas y citadas como objetivo de las exportaciones de
la firma (Aaby y Slater, 1989). Asi mismo, la contribucion de las
exportaciones alos beneficios (porcentaje de los beneficios de
la empresa debidos a la exportacion) ha recibido bastante
atenciéon en los trabajos empiricos, aunque podemos decir que
adolece de la misma limitacion que hemos mencionado para la
propensiéon exportadora. Por otra parte, el margen de beneficios
de la exportacidén y su crecimiento, son raramente utilizados
debido a las dificultades que plantea su medicién. En general este
tipo de medidas es criticada porque puede no haber certeza en la
determinacién de los beneficios asociados a la exportacion
(Samiee y Anckar, 1998).

Medidas relacionadas con la cuota de mercado: Pertenecen a
esta categoria la cuota de mercado de exportaciéon y su
crecimiento. Son raramente empleadas debido a la dificultad de
su determinacién, especialmente en el caso de pequefias
compafiias que operan en nichos de mercado. Ademas, estas
medidas pueden indicar el progreso de la competitividad de la
firma mas que el incremento de las exportaciones debido al

crecimiento del mercado (Kirpalani y Balcome, 1987).
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Medidas no econdmicas:

Medidas relacionadas con el mercado: Distintas medidas se
identifican en este grupo, tales como numero de mercados en
los que se opera, penetracion en el mercado de exportacion,
acceso nuevos mercados, contribucion de la exportacion al
desarrollo del mercado, etc.,, siendo la primera la més
ampliamente estudiada. Sin embargo, algunos autores sugieren
que el nimero de mercados en los que se opera no es un fin en
si mismo, sino que es algo contingente con una determinada
empresa, producto, mercado y factores de marketing (Piercy,
1982).

Medidas relacionadas con el producto: Se refieren al niumero de
nuevos productos exportados, la proporcién de la linea de
productos exportados o la contribucion de la exportacion al
desarrollo de productos. Aunque raramente son empleadas, estas
medidas se justifican porque el producto y su rendimiento son un
elemento esencial en cualquier estrategia de marketing

internacional.

Otras medidas: Se han encontrado en algunos trabajos otro tipo
de medidas no econ6micas tales como la contribucion de la
exportacion a las economias de escala y a la reputacién de la
empresa (Raven, McCullough y Tansuhaj, 1994), el nimero de
transacciones de exportacién (Culpan, 1989), y la proyeccién del
compromiso exportador (Diamantopoulos y Schlegelmich, 1994).
Medidas genéricas: Algunos investigadores eligen
aproximaciones mas generales para medir el rendimiento de las
exportaciones. Una de las mas comunes es el grado de
satisfaccion de los directivos con las actividades de exportacion,
gue va a ser determinante para las siguientes actuaciones de la
compafiia en los mercados exteriores. Otra medida genérica es la

percepcion del éxito en las exportaciones y el grado en el que los
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objetivos de exportacion son alcanzados. Obviamente, se trata de

medidas muy subjetivas y dificiles de determinar.

Por otra parte, parece haber una alta relacion entre los
indicadores econdmicos y los no economicos (Shoham, 1998).
Ello nos lleva a la conclusion de que el rendimiento exportador es
un fendémeno con multiples facetas, por lo que es necesario el uso
de un conjunto de medidas que nos evallen el mismo desde
diversos angulos, minimizando asi las limitaciones que puedan

tener individualmente cada una de ellas (Evangelista, 1994).

Definicion de términos basicos

Internacionalizacion: proceso de implicacion creciente en

operaciones internacionales.

Orientacién etnocéntrica: considera el desarrollo internacional
como algo secundario respecto a la expansién nacional y el
mercado exterior se percibe como el lugar en el que

desembarazarse del excedente de produccion.

Orientacion policéntrica: reconoce la importancia de las
diferencias que afectan al ejercicio de la actividad internacional y
también la importancia de estas actividades en la cifra de
negocios y rentabilidad.

Incertidumbre externa: recoge la imprevisibilidad del entorno
externo de la organizacion, derivada de aspectos politicos,

econdémicos, sociales, entre otros y que unida a una alta
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especificidad de activos conlleva la necesidad de mecanismos de

alto control.

Incertidumbre interna: asociada a la incapacidad de la
organizacion para determinar la actuacion de los agentes,
distribuidores, entre otros y que se encuentra relacionada con su
nivel de experiencia internacional y con las diferencias
socioculturales existentes entre el mercado doméstico y el

exterior.

Empresa iniciadora: esta inmersa en una red de empresas que
no tiene establecidas relaciones con otras en el exterior, debido a
gue posee un escaso nivel de conocimiento sobre los mercados

exteriores que no puede adquirir de los otros miembros de la red.

Empresa rezagada: la empresa no necesita acudir primero a los
mercados mas cercanos, Ya que el modelo de
internacionalizacion vendra guiado por las relaciones
internacionales ya establecidas y la existencia de oportunidades

de entrada en mercados exteriores.

Sistema de Hipotesis

2.4.1. Hipotesis general

La internacionalizacion de las pequefias empresas

incrementa la rentabilidad de las empresas.
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2.4.2. Hipotesis especificas

Primera Hipotesis

Hipotesis Nula

“‘La adquisicion de conocimientos sobre el mercado
exterior en el que opera no influye en el rendimiento de

las pequefias empresas”

Hipotesis Alterna

“La adquisicion de conocimientos sobre el mercado
exterior en el que opera influye significativamente en el

rendimiento de las pequefias empresas”

Segunda Hipotesis

Hipo6tesis Nula

“El compromiso con el mercado exterior en el que opera no

influye en el rendimiento de las pequefas empresas”

Hipotesis Alterna

“El compromiso con el mercado exterior en el que opera influye
significativamente en el rendimiento de las pequefas

empresas”
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Tercera Hipotesis

Hipodtesis Nula

“La percepcion de la incertidumbre del mercado exterior en el
que opera no influye en el rendimiento de las pequefias

empresas”

Hipotesis Alterna

“La percepcion de la incertidumbre del mercado exterior en el
gue opera influye significativamente en el rendimiento de las

pequeias empresas”

2.5. Sistema de variables

VARIABLES INDICADORES ESCALA
Crecimiento de la | Intervalo
. ) exportaciones
Variable dependiente: 1 =Nada
o B Propension importante
Rendimiento de las pequefas | exportadora
empresas (Exportaciones/Total | © = Muy
Ventas) |mp0rtante
Adquisiciéon de
. ) _ conocimientos
Variable independiente: Intervalo
_ o Compromiso con el
Internacionalizacion de las | mercado 1 = Nada
pequefias empresas importante
Percepcion de la
incertidumbre S = Muy
importante

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO Il

METODOLOGIA

Tipo de investigacion

El trabajo de investigacion que se pretende desarrollar es de tipo
aplicativo, cuyo objetivo principal es contrastar los conceptos tedricos a
una realidad especifica, tal es el caso presente, que se busca medir el
impacto de la internacionalizacion en el rendimiento o resultados de las

pequeiias empresas.

Nivel de investigacion

El trabajo de investigacion a realizarse es de tipo descriptivo y
correlacional, dado los objetivos que se buscan alcanzar y las

hipétesis que se desean contrastar.

Disefio de investigacion

El trabajo de investigacién es de tipo no experimental y de corte
transversal debido a que se tomara una muestra representativa en un

momento especifico de espacio y tiempo.

Métodos de investigacion

El método de investigacidon es descriptivo y correlacional, ya que
primero describimos los factores que contribuyen a la
internacionalizacién de las pequefias empresas y su impacto en
la rentabilidad, determinando si existe algun grado de correlacion

entre las variables de estudio.
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Poblacién y muestra de estudio
3.5.1. Poblacion

La poblacién de estudio esta conformada por las empresas
exportadoras del sector agroindustrial, categorizadas segun CIUU,
ubicados en el distrito de Tacna, los cuales ascienden a un niamero
de 15 empresas activas, segun informacién proporcionada por la
SUNAT.

En ese sentido, dado que se cuenta con un nimero no muy grande
de empresas a investigar, se ha tomado la decisién de considerar
a toda la poblacion definida anteriormente.

Instrumentos de investigacion

Para el presente trabajo de investigacion se tomé en consideracion la
aplicacion de un cuestionario a la poblacion determinada en funcién a
su actividad exportadora, la misma que esta apoyada en la técnica de
la encuesta a fin de recoger datos e informacion primaria para el

presente trabajo de investigacion.

Técnicas de procesamiento de datos

Para tratamiento y procesamiento de la informacién se emplearon
técnicas estadisticas descriptivas y de inferencia. Asimismo, las
pruebas estadisticas a utilizar para la validacion de las hipétesis
planteadas en la presente investigacion estaran en funcion de las
escalas de los instrumentos a utilizar, para este caso particular, son
pruebas estadisticas métricas, debido al tipo de escala de medicién que

se utilizara (intervalo).
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Seleccion y validacion de los instrumentos de investigacion

Para el andlisis de fiabilidad o confiabilidad se utiliz6 el alfa de
Cronbach con la finalidad de lograr la consistencia interna a través
de un conjunto de items que se espera que midan el mismo

constructo o dimension teodrica.

Tabla N° 3
Analisis de Fiabilidad

Dimension Alfa de Ne° de items
Cronbach

Adquisicion de 0.880 5
conocimientos

Percepciéon de la 0.934 6
incertidumbre

Compromiso con el 0.857 4
mercado

Fuente: Elaboracion propia — Encuesta

Como se puede apreciar en la tabla N° 3, para las tres
dimensiones de internacionalizacién de las empresas el alfa de
cronbach es superior a 0.7, lo cual indica que el conjunto de items

de cada constructo mide lo mismo.

Con relacion a la validez del instrumento, a fin de medir lo que se
quiere medir, se ha utilizado un cuestionario probado en otras

investigaciones a nivel internacional, tales como:

a. Patrones de innovaciones e internacionalizacion de las
empresas innovadoras (1999). Fonfria Mesa, Antonio.
Universidad Complutense de Madrid.

b. Orientacién al mercado y proceso de internacionalizacién de
empresas (2003). Martin Armario, Julia. Universidad de

Malaga.
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CAPITULO IV
ANALISIS DE RESULTADOS

4.1. Caracteristicas de la poblacion

En la figura N° 11, podemos apreciar que las empresas exportadoras del
sector agroindustrial del distrito de Tacna, son pequefas empresas, las
cuales cuentan de 11 a 20 trabajadores (67%) y 33% con trabajadores
de 30 a mas de la poblacion analizada, no superando los 50

trabajadores, lo cual las categorizan como pequefias empresas.

FiguraN2 1
Numero de empleados (%)

B Hdella20 mDe30amas

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo al cuestionario.

La figura N° 12, nos da a conocer el tiempo que la pequeiia empresa
esta en el negocio, como se puede apreciar el 66,6% representan
empresas que tienen una antigiiedad de entre 11 a 30 afios, también
existe un 13.3% que tienen mas de 30 afios. Esto quiere decir, que en el
distrito de Tacna existe un conjunto de empresas que desde buen tiempo
atras vienen realizando operaciones de comercio exterior en el sector

agroindustrial.
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Figura N2 12
Aiios del negocio (%)

B De 6 a 10 afios B De 11 a 25 afios ® De 26 a 30 afos & De 31 a 35 afios B De 36 a mas

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.

La figura N° 13, nos muestra la experiencia internacional que tienen las
pequefias empresas, es decir el 53,4% tienen un tiempo entre 11 a 20
afios y un pequefio grupo, que conforma el 6,7% de la poblacion mas de
20 afos, exportando sus productos agroindustriales a los mercados

internacionales.

Figura N2 13
Experiencia internacional (%)

B Menos de 5 afios B De 6a 10 afios ®De 11 a 15 afios

1 De 16 a20afios M De21amasafios

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.
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Como se puede apreciar en la figura N° 14, las empresas que exportan
del distrito de Tacna, generalmente orientan sus productos transables a
un pais, lo cual representa el 53,3% del total de la poblacion. De otro
lado, un pequefio porcentaje de este sector industrial orienta sus
productos a mas de tres paises lo que representa el 13,3% del total. Esto
evidencia que no es facil para la pequefia empresa poder coberturar
muchos mercados, dada la complejidad que significa y sobre todo los

recursos que se requieren.

Figura N2 14
Numero de paises al que exporta (%)

B Un pais ®Dos paises M Tres paises

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo al cuestionario.

Con relacién a los mercados donde colocan sus productos exportables,
en este caso particular, productos de agro exportacion, el mercado de
mayor preferencia o que demanda el mayor volumen lo representa
América Latina (40%), seguido de Europa (33,3%) y finalmente
Norteamérica (26,7%) principalmente.
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Figura N2 15

Mercados donde coloca sus productos (%)

B Europa ® Norteamérica M Latinoamérica

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.

La figura N° 16, la forma de entrada escogida como preferente por parte
de los exportadores de productos agroindustriales para poder introducir
sus productos en el mercado internacional, lo representa la utilizacion de
tradings (46,7%), seguido de los intermediarios independientes con el
40,0% vy finalmente los agentes o distribuidores que representan el

13,3% de la poblacién analizada.

Figura N2 16
éQué forma de entrada utiliza su empresa para penetrar
en los mercado exteriores ? (%)

B Intermediarios independientes M Tradings m Agentes/Distribuidores

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.
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4.2. Caracteristicas del sector en su principal mercado de exportacion

Respecto a las caracteristicas del sector, en la figura N° 17, tomando en
consideracion una escala que va desde 1 muy bajo a 5 muy alto,
podemos deducir que la poblacion estudiada considera que el nivel de
competencia es alto (60%) y muy alto el 33,3%. Esto evidencia que dada
la globalizacion de los mercados se requiere una mayor cantidad de
recursos, no en términos de cantidad sino de calidad, especialmente el

capital humano y el uso de abonos organicos, capital, entre otros.

Figura N2 17
éCual cree que es el nivel de competencia en su sector? (%)
(%)

H3,00 m4,00 = Muyalto

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo al cuestionario.

La figura N° 18, se puede apreciar que los cambios tecnolégicos han
afectado de manera importante a la internacionalizacién de las
empresas, estos cambios se han dado sobre todo en el empaque,
embalaje, modalidad de transporte: bimodal o multimodal, dado el sector
agropecuario, entre otros aspectos.
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Figura N2 18
¢Como considera que ha sido los cambio tecnoldgicos que
han afectado a su sector en los tltimos tres afos? (%)

m3,00 m4,00 ®mMuchos

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.

Podemos apreciar en la figura N° 19, que el crecimiento de las ventas en
los ultimos tres afios ha experimentado un crecimiento entre el 31 a 40%
(33,3%) y entre 41 y 50% (20%) y finalmente un crecimiento mayor del
50% representan el 13,3%. Esto evidencia que las empresas que han
logrado internacionalizarse han logrado mayores margenes de
rentabilidad, derivada del crecimiento de las ventas de sus productos

agroindustriales.

Figura N2 19
¢Como considera que ha sido el crecimiento de las ventas
en su sector en los ultimos tres aios? (%)

HEntre21y30% MWEntre31y40% MWEntre4ly50% 1 Mds del 50%

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.
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La figura N° 20, nos muestra un indicador muy importante del mercado
internacional, relacionado con la competencia, especificamente la cuota
de mercado de las principales empresas que controlan el mercado al
cual dirigen sus productos. Esta figura nos indica que la participacion de
las exportaciones de la pequefia empresa del distrito de Tacna es
reducida y que los mercados estan controlados por empresas de mayor

envergadura.

Figura N2 20
¢Cémo valora el porcentaje de cuota de mercado que
controlan las cuatro primeras empresas de su sector? (%)

B Muyalto m4,00 =2,00

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.

La figura N° 21, nos relaciona la apreciacion del pequefio empresario en
relacion al tamafio de su principal competidor. Como se puede apreciar

son pequefios frente a la competencia.
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Figura N2 21
Respecto a su principal competidor. écdmo considera que es
el tamaiio de su empresa? (%)

B Muy pequeiio ®2,00

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.

4.3. Dimension Adquisicion de conocimiento

Respecto a la adquisicion de conocimiento, en la figura N° 22, podemos
apreciar que el grado de conocimientos que los pequefios empresarios
tienen sobre sus clientes es muy importante, lo cual refleja que los
exportadores, dada la experiencia priorizan conocer el mercado y las
necesidades de los clientes a los cuales dirigen sus productos, a fin de
ir adecuando e innovando los mismos, lo cual le permite competir con

éxito en el mercado exterior.

Figura N2 22
¢Cual considera que es el grado de conocimiento que su
empresa tiene sobre sus clientes exteriores? (%)

H3,00 m4,00 = Muyalto

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.
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La figura N° 23, nos da a conocer que es muy importante para los
empresarios exportadores conocer en entorno donde se desenvuelven
sus actividades empresariales. Actualmente el entorno mundial es
altamente dinamico e impredecible, donde el empresario debe buscar
mecanismos que le permitan aprovechar las oportunidades y minimizar

los riesgos del medio.

Figura N2 23
¢Cual considera que es el grado de conocimiento que su
empresa tiene respecto del entorno de su principal mercado
exterior? (%)

3.3

2,00 m3,00 m4,00

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo al cuestionario.

La figura N° 24, pretende medir la importancia que le da el pequefio
empresario exportador a conocer a sus principales competidores del
mercado al cual se dirige. La figura nos indica que no se tiene un
conocimiento cabal de dicha variable, probablemente por los recursos
gue se necesita para contar con informacion estratégica que le ayude a

ir incrementando su cuota de mercado al cual atiende.
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Figura N2 24
éCual considera que es el grado de conocimiento que su
empresa tiene respecto a sus competidores en dicho
mercado? (%)

m2,00 m3,00 m4,00 Muy alto

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.

La figura N° 25, nos da informacion respecto a cémo los pequefios
empresarios consideran la variable cultural del mercado al cual se dirigen
con sus productos. Al respecto, es necesario precisar que es tomada
muy en cuenta, como se puede apreciar, ya que la poblacién refiere a

este punto entre 4 y 5 en la escala propuesta para la presente dimension.

Figura N2 25
éCual considera que es el grado de conocimiento que su
empresa tiene respecto de la estructura institucional,
normas, cultura e idioma de dicho mercado? (%)

H 3,00 m4,00 mMuyalto

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.
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Finamente sobre esta dimension la figura N° 26, la poblacion considera
importante el grado de experiencia derivado de las operaciones que ha
realizado en el mercado internacional para sus futuras operaciones de

comercio exterior.

Figura N2 26
éComo considera que es el grado de experiencia adquirido en
su principal mercado exterior? (%)

H3,00 m4,00 = Muyalto

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.

4.4. Dimension de Percepcion de la incertidumbre

Esta dimension busca medir la percepcion de la incertidumbre en la
internacionalizacién de las pequefias empresas del distrito de Tacna. Al
respecto, se puede apreciar que los empresarios no consideran un alto
riesgo de pérdida de sus inversiones en el mercado exterior al cual
ofertan sus productos. Esto indica que los paises demandantes tienen
relativa estabilidad econémica, social, politica, entre otras, que sirven

como marco estable para realizar sus operaciones.
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Figura N2 27
Creo que la probabilidad de deterioro o pérdida de las
inversiones realizadas en mi principal mercado exterior es
(%)

2,00 =3,00 m4,00

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.

La figura N° 28, nos da a conocer que la probabilidad de pérdidas
derivadas de la situacion econdmica del pais importador de sus
productos es relativamente alta (53,3%), esto se debe a que los paises
a los cuales dirigen su oferta obedecen a ciclos econémicos y al
comportamiento de la economia mundial, que a larga promueven o

restringen la demanda de sus productos.

Figura N2 28
Creo que la probabilidad de obtener pérdidas enlas
operaciones realizadas en mi principal mercado exterior

debido debido a la situacion econdmica del mismo es (%)

H 3,00 m4,00 = Muyalto

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.
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La figura N° 29, nos indica que el riesgo relacionado con la probabilidad
de que el importador no pueda honrar sus obligaciones derivadas de las
operaciones de comercio exterior es bajo, lo que nos indica que los
exportadores han logrado establecer vinculos de largo plazo o un mayor
conocimiento del comprador de sus productos, o tal vez la utilizacion de

cartas de crédito que minimizan el riesgo de no pago.

Figura N2 29
Creo que la probabilidad de impago por parte de los clientes
de mi principal mercado exterior es (%)

H]l m2 m3

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo al cuestionario.

La figura N° 30, nos da a conocer que la probabilidad de tener problemas
para poder repatriar los beneficios obtenidos derivados de sus
operaciones internacionales son bajos, lo cual represente el 68,3% de la

poblacién analizada.
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Figura N2 30
Creo que la probabilidad de tener problemas para repatriar

los beneficios obtenidos en mi principal mercado exterior es
(%)

5.0

H2 m3 m4

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.

La figura N° 31, considera que la probabilidad de que se produzca algun
tipo de acciones gubernamentales derivadas del pais importador que
afecten los negocios es relativamente baja, lo que representa el 53,3%
de la poblacién. Sin embargo, existe un pequefio porcentaje que
representa el 13,3% que la probabilidad sea alta, esto dependera
especificamente del pais al cual se dirigen.

Figura N2 31
Creo que la probabilidad de que se produzcan acciones
gubernamentales es mi principal mercado exterior que
afecten negativamente a mis negocios en ese mercado es (%)

m2,00 =3,00 =4,00

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo al cuestionario.
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La figura N° 32, representa la probabilidad de que se produzcan cambios
en la poblacién. Al respecto la poblacion analizada considera en un

80.0% que esto es poco probable.

Figura N2 32
Creo que la probabilidad de que se produzcan cambios por
parte de la poblacion de mi principal mercado exterior que
afecten negativamente a mis negocios con ese mercado es
(%)

m2,00 =3,00

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.

4.5. Dimensiobn Compromiso con el mercado

Con relacion a la dimension compromiso con el mercado que afecta
también la internacionalizacion de la pequefia empresa, en la figura N°
33, nos muestra que atender los mercados internacionales afecta
significativamente la estructura organizativa de la empresa exportadora,
ya que implica orientar los recursos internos a atender el mercado

internacional.
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Figura N2 33
Los cambios en la estructura organizativa de mi empresa
como resultado de su entrada en mercados exteriores han
sido (%)

3,00 m4,00 mMuyamplia

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.

La figura N° 34, nos da a conocer como la empresa ha considerado
relevante la capacitacion del capital humano a fin de poder atender

eficazmente las tareas que demandan el comercio internacional.

Figura N2 34
Los recursos destinados al desarrollo de programas de
entrenamiento y actualizacion de los recursos humanos en
las tareas internacionales han sido (%)

3,00 m4,00 mMuyamplia

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo al cuestionario.

La figura N° 35, nos indica que es muy alta la proporcion del total de los
recursos humanos que se dedican a la gestiébn de las operaciones
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exteriores, esto se debe a la complejidad de los mercados
internacionales, cada vez mas cambiantes, que exigen productos de alta

calidad.

Figura N2 35
El porcentaje sobre el total de los recursos humanos
comprometidos en la gestion de operaciones exteriores en
dicho mercado es (%)

3,00 m4,00 mMuyamplia

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.

Finalmente, en relacién a la figura N° 36, la empresa con la finalidad de
alcanzar sus objetivos considera que el desarrollo de actividades en el
mercado al cual se dirige es muy importante, a fin de poder mantener su
cartera de clientes y poder ir captando clientes potenciales a través de
sus representantes u otra modalidad que haya elegido para ingresar a

los mercados internacionales.
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Figura N2 36
En su empresa, para alcanzar sus objetivos generales, el
desarrollo de la actividad en dicho mercado de exportacion
se considera (%)

3,00 m4,00 = Muyimportante

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.

4.6. Rendimiento

Respecto a la medicion del rendimiento, medido a través del crecimiento
de las ventas, podemos indicar que el 36% de la poblacién en estudio,
considera que estas han crecido entre el 36 al 45%, seguido de 29%
entre el 46 al 60% y finalmente el 21% considera que se han
incrementado en mas del 60,0%. Esto evidencia que la decision de

internacionalizarse beneficia a los pequefos empresarios.

Figura N2 37
éCual es el crecimiento medio que han experimentado las
ventas de su empresa en su principal mercado de exterior en
los ultimos tres afios? (%)

B Menosde35% m36a45% m46a60% [ Masde60%

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo al cuestionario.
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La figura N° 38, nos indica que el 60,0% de las pequefias empresas
exportan el 40% de la produccion total, mientras que el 25,0% exporta
mas del 50%, seguido de un 15,0% que exporta el 30% de su oferta.

Figura N2 38
éCual es el porcentaje aproximado que representa las ventas
de exportacion en su principal mercado exterior sobre el
total de ventas de la empresa los ultimos tres afios (%)

m30% m40% m Masde50%

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al cuestionario.
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CAPITULO V

COMPROBACION DE HIPOTESIS

Respecto a la hipétesis principal de la presente investigacion:

Ho: La internacionalizacion de las pequefias empresas no influye en

rentabilidad de las empresas.

H1: La internacionalizacion de las pequefias empresas influye

significativamente en la rentabilidad de las empresas.

De la prueba estadistica realizada a través del coeficiente de correlaciéon
de Pearson (dado que las escalas son métricas), se puede concluir que
existe relacion directa y significativamente entre las variables de
internacionalizacion y rentabilidad de las pequefias empresas (Ver tabla
N°. 3). Por lo que la estrategia de internacionalizacion de las pequefias

empresas influye directamente el incrementar la rentabilidad.

Tabla N° 4
Correlaciones
Internacionalizacion Rendimiento

Correlacion de Pearson 1 ,592"
Internacionalizacién Sig. (bilateral) ,020

N 15 15

Correlaciéon de Pearson 592" 1
Rendimiento Sig. (bilateral) ,020

N 15 15

*. La correlacion es significante al nivel 0,05 (bilateral).
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Respecto a la primera hipdtesis especifica planteada en la presente

investigacion:

Ho: “La adquisicion de conocimientos sobre el mercado exterior en el que

opera no influye en el rendimiento de las pequeias empresas”

H1: “La adquisicién de conocimientos sobre el mercado exterior en el que
opera influye significativamente en el rendimiento de las pequefas

empresas”

Después de realizar la prueba estadistica “t” student, a través de un modelo
de regresion lineal, se puede concluir que la variable adquisicion de
conocimientos sobre el mercado exterior en el que opera la pequefia

empresa contribuye con la rentabilidad.

Estadisticamente la prueba de nos arroja un “t” student de 4.464 (mayor a
1.96 a un nivel de significancia del 95%), y un nivel de significancia de 0.001
(p-value menor de 0.05), lo cual nos indica que la variable adquisicion de
conocimientos influye o contribuye en el rendimiento de las pequefias

empresas. (Ver Anexo V).
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Con relacion a la segunda hipétesis especifica planteada en la

investigacion:

Ho: “El compromiso con el mercado exterior en el que opera no influye

en el rendimiento de las pequefias empresas”

H1: “El compromiso con el mercado exterior en el que opera influye

significativamente en el rendimiento de las pequefias empresas”

Podemos concluir que el compromiso que tiene la pequeiia empresa que
se ha internacionalizado con el mercado exterior en el que opera
contribuye significativamente con la rentabilidad. Esto se respalda a
través de la prueba “t” student, cuyo valor asciende a 2.566 (mayor a
1.96 a un nivel de significancia del 95%) y un nivel de significancia de
0.036 (p-value menor de 0.05).

Finalmente, con relacion a la tercera hipotesis especifica a planteada en
el presente estudio:

Ho: “La percepcion de la incertidumbre del mercado exterior en el que

opera no influye en el rendimiento de las pequehas empresas”
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H1: “La percepcién de la incertidumbre del mercado exterior en el que
opera influye significativamente en el rendimiento de las pequeias

empresas”

Se puede concluir que la percepcion de la incertidumbre que tiene el
pequefio empresario del mercado exterior en el que opera, influye
significativamente en la rentabilidad. Se llega a esta conclusion a traves
de la prueba “t” student, cuyo nivel de significancia de 0.025 (p-value
menor de 0.05).

De otro lado, es importante recalcar el signo de la relacién, la misma que
nos indica que existe una relacion inversamente proporcional entre la
percepcion de la incertidumbre por parte del pequefio empresario del

mercado donde operay la rentabilidad.
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CONCLUSIONES

PRIMERA: A través de la presente investigacién se ha demostrado que
existe relacion directa y significativa entre la internacionalizacion de las
pequefias empresas del distrito de Tacna y el rendimiento obtenido, lo

cual se ha comprobado a través del coeficiente de Pearson.

SEGUNDA: La adquisicién de conocimientos por parte de las pequefias
empresas exportadoras sobre el mercado exterior en el que operan
contribuye a generar una mayor rentabilidad, lo cual se demuestra a

través de la prueba “t” student, a un nivel de significancia del 95%.

TERCERA: El compromiso de las pequefias empresas con el mercado
exterior en el que operan influye significativamente en el rendimiento y
tiene relacion directamente proporcional, lo cual ha sido comprobado a

través de la prueba “t” student a un nivel de significancia del 95%.

CUARTA: La variable percepcion de la incertidumbre que tienen los
pequefios empresarios del mercado exterior en el que operan influye
significativamente en el rendimiento y tiene una relacion inversamente
proporcional, lo que significa que si el exportador tiene una percepcion
negativa del mercado, la rentabilidad obtenida sera menor debido a que

no ofertara sus productos.

QUINTA: Los pequefios empresarios del distrito de Tacna utilizan como
forma de entrada al mercado internacional principalmente los trading, lo
cual represente el 46,7%, seguido de los intermediarios independientes
(40.0%) y finalmente los Agentes/distribuidores (13,3%). Esto demuestra

gue no tienen los recursos necesarios para poder ingresar directamente
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a los mercados internacionales evitando los intermediarios y obtener de

esta manera mayores margenes de ganancia.

SEXTA: Los principales mercados internacionales en los cuales colocan
la oferta de productos agroindustriales, lo constituyen América Latina
(40,0%), seguido de Europa (33,3%) y Norteamérica representa el
26,7%.

SEPTIMA: Las variables tecnolédgica, capital humano, capacitacién
permanente, la experiencia adquirida del exportador en los mercados
internacionales, el conocimiento sobre el comportamiento de sus
competidores, el manejo y administracion del entorno internacional,

conllevan a las empresas tengan éxito en el la internacionalizacion.
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SUGERENCIAS

1. Los pequefios empresarios del distrito de Tacna, deben propender a
internacionalizar sus empresas con la finalidad de obtener mayores

margenes de rentabilidad.

2. Las empresas que deseen internacionalizarse deben tomar en
consideracion estudiar el mercado, la cultura, deben adecuar la
estructura de la organizacién hacia las exigencias del mercado
exterior, contar con un adecuado capital humano, entre otros, a fin

de que puedan tener éxito.

3. Las empresas deben medir el riesgo, econdémico, de mercado,
social, politico, entre otros, de los mercados internacionales a fin de
reducir o minimizar la probabilidad de no pago u otra contingencia
que vaya en contra de sus interés. Para ello debera utilizar
mecanismos existentes como las cartas de crédito, fianzas, entre

otras que se usan en el comercio internacional.

4. Las empresas deben hacer los esfuerzos necesarios en forma
gradual que les permita en el largo plazo no contar con
intermediarios, de tal modo, que puedan avanzar en las etapas de la
internacionalizacién, como por ejemplo, colocar sucursales, filiales,
entre otros, en los mercados externos, a través de la asociatividad

por ejemplo.

5. Los pequeifios empresarios deben estar a la vanguardia de la
tecnologia que coadyuve a la innovacién de sus procesos con la
finalidad de exportar productos agroindustriales de alta calidad que

les permita obtener mejores precios en el mercado internacional.

6. El gobierno también debe jugar un rol importante a través de

estrategias que permiten el posicionamiento de la marca pais, a fin
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de que pueda funcionar como paraguas, que contribuya a revalorar
los productos de exportacion, con lo que los pequefios empresarios
obtendrian mejores precios y sobre todo atender otros mercados

internacionales potenciales para nuestros productos.
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ANEXO |

MATRIZ DE CONSISTENCIA



Titulo de investigacion: “La internacionalizacion de las micro y pequefias em|

MATRIZ DE CONSISTENCIA
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presas y su impacto en el rendimiento, ubicadas en el distrito de Tacna, afio 2014

Problemas

Objetivos

Hipotesis

Variables

Indicadores Sub indicadores

Problema general

¢Como inlfuye la intemacionali-
zacion de las pequefias empresas
en el rendimiento?

Objetivo general

Determinar como influye la
intenacionalizacion de las pequefias
empresas en el rendimiento, a fin
de consolidarse en el mercado.

Hipétesis general

La internacionalizacién de las
pequefias empresas inluye signifi-
cativamente en la rentabilidad de las
empresas.

V.l Internacionalizacion

Adquisicion de conocimientos
Compromiso con el mercado
Percepcion de la incertidumbre

Problemas especificos

1. ¢Cémo influye la adquisicion
de conocomientos sobre el mercado
exterior en el que opera sobre el
rendimiento.

2. ¢ Cémo influye el compromiso
con el mercado exterior en el que
opera en el rendimiento?

3. ¢Cémo influye la percepcion
de la incertidumbre del mercado
exterior en el que opera sobre €l
rendimiento.

Objetivos especificos

1. Determinar como influye la
adquisicion de conocimientos sobre
el mercado exterior en el que opera
sabre el rendimiento, que contribuya
a la consalidacion en el mercado
exterior.

2. Determinar cémo influye el
compromiso con el mercado
exterior en el que opera con el
rendimiento, que contribuya a la
consolidacion en el mercado
exterior.

3. Determinar cémo influye la
percepcion de la incertidumbre

del mercado exterior en el que
opera en el rendimiento, que
contribuya a la consolidacion en

el mercado exterior.

Hipdtesis especificas

1. La adquisicién de conocimientos
sobre el mercado exterior en el que
se opera influye en el rendimiento
de las pequefias empresas.

2. El compromiso con el mercado
exterior en el que opera influye
significativamente en el rendimiento
de las pequefias empresas.

3. La percepcién de la incertidumbre
del mercado exterior en el que
opera influye significativamente en
el rendimiento de las pequefias
empresas.

V.D. Resultados

Resultados:
Crecimiento de las ventas
Propension exportadora

Método y Disefio

Poblacién y Muestra

Técnicas e Instrumentos

Tipo de Investigacion:

Nivel de investigacion:

Disefio de investigacion:

Investigacion aplicada

Descriptiva, correlacional

No experimental, de corte
transversal

Poblacion:

ubicadas en el distrito de Tacna
Tacna.

Esta determinada pequefias empresas agroexportadoras

Muestra: se ha tomado toda la poblacion debido a que
existen segln la SUNAT solamente 15 empresas.

Método: Descriptivo y
correlacional

Técnica: Encuesta

Instrumentos: Cuestionario

Tratamiento estadistico: Andlisis correlacional,
y Regresion

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO Il

CUESTIONARIO



CUESTIONARIO

Numero de empleados:
Afios en el Negocio:
Numero de paises a los que exporta:
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Areas de mercado a las que exporta:
V. jQué forma de entrada utiliza su empresa para penetrar en los mercados
exteriores:
a. Intermediarios independientes
b. Tradings
c. Agentes y/o distribuidores
d. Otros ... ¢Cual?
VI. Caracteristicas del sector en su principal mercado de exportaciéon
1. ¢Cudl cree que es el nivel de competencia | Muy bajo Muy alto
en su sector?
1 2 3 4 5
2. iComo considera que han sido los | Muy pocos Muchos
cambios tecnoldgicos que han afectado a
su sector en los Ultimos tres afios? 1 2 3 4 5
3. éCémo considera que ha sido el | <20% 21a30% 31a40% 41a50% >50%
crecimiento de las ventas en su sector en
los ultimos tres afios? 1 2 3 4 5
4. ¢Como valora el porcentaje de cuota de | Muy bajo Muy alto
mercado que controlan las cuatro
primeras empresas de su sector? 1 2 3 4 5
5. Respecto de su principal competidor, | Muy pequeio Muy grande
écémo considera que es el tamafio de su
empresa? 1 2 3 4 5
6. ¢Como fue la cuota de mercado de su | Mucho peor Mucho mejor
empresa respecto de su mas directo
competidor el afio pasado? 1 2 3 4 5
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VII. Adquisicién de Conocimientos

7. ¢éCudl considera que es el grado de | Muy bajo Muy alto
conocimiento que su empresa tiene sobre
sus clientes exteriores? 1 2 5

8. ¢Cudl considera que es el grado de | Muy pocos Muchos
conocimiento que su empresa tiene
respecto del entorno de su principal | 1 2 5
mercado exterior?

9. ¢Cudl considera que el grado de | Muy bajo Muy alto
conocimiento que su empresa tiene
respecto a sus competidores en dicho | 1 2 5
mercado?

10. éCudl considera que es el grado de | Muy bajo Muy alto
conocimientos que su empresa tiene
respecto de la estructura institucional,
normas, cultura e idioma de dicho
mercado? 1 2 >

11. éCémo considera que es grado de | Muy bajo Muy alto
experiencia adquirido en su principal
mercado exterior? 1 2 5

VIII. Percepcion de la Incertidumbre

12. Creo que la probabilidad de deterioro o | Muy baja Muy alta
pérdida de las inversiones realizadas en
mi principal mercado exterior es 1 2 5

13. Creo que la probabilidad de obtener | Muy baja Muy alta
pérdidas en las operaciones realizadas en
mi principal mercado exterior debidoala | 1 2 5
situacion econdmica del mismo es

14. Creo que la probabilidad de impago por | Muy baja Muy alta
parte de los clientes de mi principal
mercado exterior es 1 2 5

15. Creo que la probabilidad de tener | Muy baja Muy alta
problemas para repatriar los beneficios
obtenidos en mi principal mercado | 1 2 5
exterior es

16. Creo que la probabilidad de que se | Muy baja Muy alta
produzcan acciones gubernamentales en
mi principal mercado exterior que afecten | 1 2 5
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negativamente a mis negocios en ese
mercado es

mercado exterior obre el total de ventas de la empresa?

17. Creo que la probabilidad de que se | Muy baja Muy alta
produzcan cambios por parte de la
poblacion de mi principal mercado | 1 2 3 4 5
exterior que afecten negativamente a mis
negocios con ese mercado es

IX. Compromiso con el Mercado

18. Los cambios en la estructura organizativa | Muy reducidos Muy amplios
de mi empresa como resultado de su
entrada en mercados exteriores han sido 1 2 3 4 5

19. Los recursos destinados al desarrollo de | Muy reducidos Muy amplios
programas de  entrenamiento vy
actualizacién de los recursos humanosen | 1 2 3 4 5
las tareas internacionales han sido

20. El porcentaje sobre el total de recursos | Muy reducido Muy amplio
humanos comprometidos en la gestidon de
operaciones exteriores en dicho mercado | 1 2 3 4 5
es

21. En su empresa, para alcanzar sus | Pocoimportante Muy importante
objetivos generales, el desarrollo de la
actividad en dicho mercado de| 1 2 3 4 5
exportacion se considera

X. Rendimiento

22. éCudl es el crecimiento medio que han | <35%  36a45% 46 a 60% >60%
experimentado las ventas de su empresa
en su principal mercado exterior en los | 1 2 3 4 5
ultimos tres afios.

23. ¢Qué porcentaje aproximado representan las ventas de exportacién de su principal
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ANEXO Il
ALFA DE CRONBACH

Adquisicién de Conocimientos
Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de elementos
Cronbach
,880 5
Estadisticos total-elemento
Media de la Varianza de la Correlacion Alfa de
escala si se escala si se elemento-total | Cronbach si se
elimina el elimina el corregida elimina el
elemento elemento elemento
¢ Cual considera que es el 13,9333 7,352 ,846 ,826
grado de conocimiento que
su empresa tiene sobre sus
clientes exteriores
¢,Cuadl considera que es el 14,8667 9,552 ,228 ,954
grado de conocimiento que
su empresa tiene respecto
del entorno de su principal
mercado exterior?
¢ Cual considera que es el 14,5333 6,267 ,857 ,817
grado de conocimiento que
su empresa tiene respecto
a sus competidores en
dicho mercado?
¢ Cual considera que es el 14,0000 7,286 ,820 ,830
grado de conocimiento que
su empresa tiene respecto
de la estructura
institucional, normas,
cultura e idioma de dicho
mercado?
¢ Cémo considera que es el 13,8667 6,838 ,919 ,804
grado de experiencia
adquirido en su principal
mercado exterior?




Percepcién de la incertidumbre

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de

Cronbach

N de elementos

,934

Estadisticos total-elemento
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Media de la escala si
se elimina el

elemento

Varianza de la
escala si se elimina

el elemento

Correlacion
elemento-total

corregida

Alfa de Cronbach si
se elimina el

elemento

Creo que la probabilidad de
deterioro o pérdida de las
inversiones realizadas en mi
principal mercado exterior es

Creo que la probabilidad de obtener
pérdidas en las operaciones
realizadas en mi principal mercado
exterior debido a la situacion
econdmica del mismo es

Creo que la probabilidad de impago
por parte de los clientes de mi
principal mercado exterior es

Creo que la probabilidad de tener
problemas para repatriar los
beneficios obtenidos en mi principal
mercado exterior es

Creo que la probabilidad de que se
produzcan acciones
gubernamentales es mi principal
mercado exterior que afecten
negativamente a mis negocios en
ese mercado es

Creo que la probabilidad de que se
produzcan cambios por parte de la
poblacion de mi principal mercado
exterior que afecten negativamente

a mis negocios con ese mercado es

16,1333

15,0667

14,9333

14,8667

16,1333

16,5333

8,838

8,781

8,495

8,695

10,124

10,838

,874

,910

911

,904

,542

,807

,912

,907

,907

,908

,955

,931




Compromiso con el Mercado

Estadisticos de fiabilidad

111

Alfa de N de elementos
Cronbach
,857 4
Estadisticos total-elemento
Media de la Varianza de la Correlacion Alfa de
escala si se escala si se elemento-total | Cronbach si se
elimina el elimina el corregida elimina el
elemento elemento elemento

Los cambios en la 11,9333 2,495 , 789 779
estructura organizativa de
mi empresa como resultado
de su entrada en mercados
exteriores han sido
Los recursos destinados al 11,8000 2,600 ,881 747
desarrollo de programas de
entrenamiento y
actualizacion de los
recursos humanos en las
tareas internacionales han
sido
El porcentaje sobre el total 11,6667 3,381 414 ,921
de los recursos humanos
comprometidos en la
gestion de operaciones
exteriores en dicho
mercado es
En su empresa, para 11,8000 2,457 ,764 ,791
alcanzar sus objetivos
generales, el desarrollo de
la actividad en dicho
mercado de exportacién se
considera
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ANEXO IV
MODELO DE REGRESION
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ANOVA?2
Modelo Suma de gl Media F Sig.
cuadrados cuadratica
Regresion ,150 3 ,050 9,702 ,002b
1 Residual ,057 11 ,005
Total ,207 14

a. Variable dependiente: ¢ Cual es el crecimiento medio que han experimentado las ventas de
su empresa en su principal mercado de exterior en los (ltimos tres afios?
b. Variables predictoras: (Constante), COMP_MERC, ADQ_CONOC, PERC_INCERT

Coeficientes?

Modelo Coeficientes no Coeficientes t Sig. Estadisticos de
estandarizados tipificados colinealidad
B Error tip. Beta Tolerancia FIV
(Constante) -,272 173 -1,571 ,144
ADQ_CONOC ,257 ,058 1,422 4,464 ,001 ,046 4,069
PERC_INCERT -,283 ,109 -1,411| -2,603 ,025 ,085 8,782
COMP MERC ,154 ,098 ,680 2,566 ,036 ,032 7,557

a. Variable dependiente: ¢ Cual es el crecimiento medio que han experimentado las ventas de su empresa en

su principal mercado de exterior en los ultimos tres afios?
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ANEXO V
BASE DE DATOS
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ACTIVIDAD DE
3 a n TIP
Ne RUC clu ACTIVIDAD ECONOMICA TIPO DE CONTRIBUYENTE CONDICION ESTADO DIRECCION COMERCIO AFECTO AL NRUS NOMBRE O RAZON SOCIAL NOMBRE COMERCIAL | T_EMP NOM_VIA ZON_A NOM ZONA DISTRITO | PROVINCIA
1 £ i EXTERIOR i -
AV. EJERCITO NRO. 435 ASOC. PARA
CULTIVO DE HORTALIZAS Y LEGUMBRES.| - PERSONA NATURAL CON NEGOCIO HABIDO ACTIVO GRANDE (ALTURA DE SUB-ESTACION EXPORTADOR NO
1 10004026344 123 ELECTRICA PARA) PINO DAVILA JORGE ANGEL MARTIN  [FUNDO LOS 5 PINOS 12|EIERCITO 12|ASOC. PARA GRANDE TACNA TACNA
) 20108635582 15130 ELAB. FRUTAS, LEG. Y HORTALIZAS. SOCIEDAD ANONIMA CERRADA HABIDO ACTIVO AV. BOLOGNESI NRO. 1734 CERCADO EXPORTADOR NO INDUSTRIAS AGRICOLAS TACKASAC. 39(80L0GNES! 12lcercano v TACA
AV. VIGILNRO. 1221 (ALAALTURA DE
. . Y HORTALIZAS. INDI . | | il N
3 20410542634 15130 ELAB.FRUTAS LEG.VHORTALIAS. - | EMPRESA NDIVIDUAL DERESP. LTOA HABIDO Ao LA CLINICA FATIMA) EIPORTADOR 0 ALIMENTOS PROCESADOS DEL OLIVO E.I|/APROLE.L.R.L. 1VIGIL TACNA TACNA
4 20049323930 m CULTIVO DE HORTALIZAS Y LEGUMBRES. | EMPRESA INDIVIDUAL DE RESP. LTDA HABIDO ACTIVO AV. BOLOGNESI NRO. 1734 EXPORTADOR NO ENPRESA AGROINDUSTRIAS SANTA AR 12/3006NES v TACNA
AV.M.A. ODRIANRO. 1356 P.J. PARA
5 20519932254 15130 ELAR, FRUTAS, LEG. HORTALIZAS: SOCIEDAD ANONINA ERRADA HABIDO ACTO CHICO EXPORTADOR 10 PROCESADORA Y EXPORTADORA TACNA {- 39|M.A. ODRIA 2{PARA CHICO TACNA TACNA
AV. CIRCUNVALACION NRO. MZ-K
ELAB. FRUTAS, LEG. Y HORTALIZAS. SOCIEDAD ANONIMA CERRADA HABIDO ACTIVO INT. LT01 PARQUE INDUSTRIAL EXPORTADOR NO
6 20532106436 15130 (FRENTE ALTECNOLOGICO VIGIL) DESCALS INDUSTRIAS ALIMENTARIAS S.ADEINALS.AC. 39|CIRCUNVALACION 12|PARQUE INDUSTRIAL TACNA TACNA
SECTOR COPARE SUBLTE F LOTE. A-3
ELAB. FRUTAS, LEG. Y HORTALIZAS. SOCIEDAD ANONIMA CERRADA HABIDO ACTIVO C.P. AUGUSTO B. LEGUIA (200 MTS EXPORTADOR NO
7 20532457573 15130 ABAODELPARADERD FINALRUTAR) CORPORACION ESTELASALC. 39|SECTORCOPARESUBLTE ~ 12|C.P. AUGUSTOB. LEGUIA  [TACNA TACNA
8 2053280197 15130 ELAB. FRUTAS, LEG. Y HORTALIZAS. SOCIEDAD ANONIMA CERRADA HABIDO ACTIVO MZA. LLOTE. 13 URB. SANTA TERESA EXPORTADOR NO A GROINDUSTRIAS SANTA CECILIA PERU - 19 lsanTa TERESA e AN
ELAB. FRUTAS, LEG. Y HORTALIZAS. SOC.COM.RESPONS. LTDA HABIDO ACTIVO WEA ELOTE 06 AV.VIANAGOLIO EXPORTADOR NO
9 20532845158 15130 (CARRETERA COSTANERS, LATERALZ AGRONEGOCIOS INTERNACIONALES JOSY- 31 23|VILLAMAGOLLO TACNA TACNA
LOTE. 93-AAH. LAYARADAS Y6
CULTIVO DE FRUTAS. SOCIEDAD ANONIMA CERRADA HABIDO ACTIVO (SEDE PRODUCTIVA ASENTAMIENTO EXPORTADOR NO
10 20533005960 1136) 5Y6) TIERRA Y MAR DEL NORTE SOCIEDAD AN(- 39)- 5|LAYARADAS Y6 TACNA TACNA
1 20533088644 m CULTIVO DE HORTALIZAS Y LEGUMBRES. | EMPRESA INDIVIDUAL DE RESP. LTDA HABIDO ACTIVO CAL. ESPINOZA CUELLAR NRO. 405 EXPORTADOR NO NVERSIONES HUMALANTE EMPRESA IN- 30[ESPINOZA CUELLAR v TaCNA
PARCELANRO. 4A-2 ASENT5 Y 6
CULTIVO DE FRUTAS. EMPRESA INDIVIDUAL DE RESP. LTDA HABIDO ACTIVO (YARADA, CAMINO ALOS PALOS EXPORTADOR NO
12 20533092161 1136 POZ01) OLIVOS SALINAS EMPRESA INDIVIDUAL [- 13|PARCELA 12|ASENT5 Y6 TACNA TACNA
AV. GREGORIO ALBARRACIN NRO.
ELAB. FRUTAS, LEG. Y HORTALIZAS. SOCIEDAD ANONIMA CERRADA HABIDO ACTIVO 601P.J. JESUS MARIA (FRENTE AL EXPORTADOR NO
13 20533122257 15130 PARQUE JESUS MARIA) OLIV PROTER SOCIEDAD ANONIMA CERR - 39|GREGORIO ALBARRACIN 2{JESUS MARIA TACNA TACNA
PQ. INDUSTRIALMZA. J LOTE. 26
ELAB. FRUTAS, LEG. Y HORTALIZAS. SOCIEDAD ANONIMA CERRADA HABIDO ACTIVO (COSTADO GRIFO CAPLINA,ARRIBA EXPORTADOR NO
14 20533164090 15130) POLVOS ROSA) IMPORT EXPORT B & M SOCIEDAD ANON- 39/INDUSTRIAL TACNA TACNA
MZA. A LOTE. 11 URB. FATIMA
15 20533164251 1123 (ULTIVODEHORTALIZASYLEGUMERES. | EMPRESA INDIVIDUAL DERESP. LTDA HAEID Ao (ESPALDAS DEL HOSPITAL UNANUE) EIPORTADOR 10 AGROGESTION ORO VERDE EMPRESA IN[- 11} 1|FATIMA TACNA TACNA

Fuente: SUNAT, 2014
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