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INTRODUCCION - Resumen



Factores determinantes del desempefio exportador del Peru.

Diversos investigadores sefialan que es necesario seguir estudiando el desempefio
exportador de la empresa, dado que la investigacibn es aln escasa y poco
convergente en cuanto a las variables estudiadas y al consenso en los hallazgos (Zou
& Stan, 1998; Ruppenthal & Bausch, 2009). Igualmente, sefialan que los estudios se
centralizan en paises de habla inglesa y, recientemente se vienen desarrollando en
otros paises de Europa como Espafia, Noruega, Turquia, etcétera; e indican que, adn
no existe un soélido marco teérico para investigar el fenémeno de las actividades de
exportacion (Leonidou et al. 2002) por lo que es necesario incrementar y diversificar el

namero de investigaciones (Zou & Stan, 1998).

Los determinantes que explican el desempefio exportador, generalmente son
clasificados como variables del entorno (externas) y variables internas de la empresa
y, por diversas razones las variables del entorno son las menos estudiadas de tal

manera que es necesario ahondar en este tipo de investigacion.

He aqui la necesidad de desarrollar la presente investigacion, cuyo objetivo es doble,
por un lado estudiar las variables que explican el desempefio exportador peruano y
desarrollar un modelo empirico que relacione variables tanto externas como internas.
Del entorno se analiza el impacto del Programa de Promocion de Exportaciones (PPE)
en los Recursos y Capacidades de la Empresa y a través de la misma su incidencia en
el desempefio exportador peruano. Asimismo, se analiza el desempefio del afio
anterior y su impacto tanto en los recursos y capacidades como en el desempefio
corriente. Todo, en el contexto de un pais emergente como es el caso del Peru, pais
que en el periodo 2000-2013, tuvo tasas de crecimiento en sus exportaciones por

encima tanto del promedio mundial como de la regién sur americana.



Los resultados obtenidos demuestran que solo un componente de la PPE, el Plan
Nacional de Movilidad Comercial (Ferias, misiones comerciales) tiene impacto en el
modelo y afecta de manera significativa y positiva a las capacidades organizacionales
(CAPORG) de la empresa y en menor medida, a los recursos organizacionales
(RECORG). El modelo también explica el gran impacto que tiene el desempefio
exportador del afio anterior, pues impacta de manera significativa tanto al desempefio
exportador corriente como a los RECORG y CAPORG.

Los hallazgos contribuyen al debate del desarrollo conceptual sobre el desempefio
exportador y en el caso del Perd, es un estudio referencial para debatir las lineas

futuras de los PPE.

Metodologia: Encuestas, Modelo de Ecuaciones estructurales

Palabras Claves: Exportacion, Paises emergentes, performance.
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Capitulo I: El sector exportador peruano y justificaciéon de la
investigacion.

1.1. El sector exportador peruano

Durante los ultimos afios, las exportaciones peruanas han tenido excelentes indicadores
de crecimiento; asi, en el periodo previo a la crisis mundial 2000-2008, el sector creci6 en
promedio 20,74%, superando tanto el promedio mundial —12%— como el de la region —
15%-— (América del Sur y Central) (cuadros 1.1 y 1.2). Asimismo, para el periodo 2000-
2013, que incluye el periodo poscrisis mundial, el Peru crecié al 16,1%; mientras que el
promedio mundial fue de 9,6% y el de la regién, 12,2% (cuadros 1.1y 1.3).

Cuadro 1.1: Evolucion de las exportaciones (totales, tradicionales y no
tradicionales) peruanas, 2000-2013

) Exportaciones productos Exportaciones productos
Exportaciones totales o .
. tradicionales no tradicionales
Afo _ _
) Crecimiento ) o ) Crecimiento
Mill. US$ Mill. US$ Crecimiento % | Mill. US$
% %

2000 6.955 14,2% 4.804 16,0% 2.044 8,9%

2001 7.026 1,0% 473 -1,5% 2.183 6,8%
2002 7.714 9,8% 5.369 13,5% 2.256 3,4%
2003 9.091 17,8% 6.356 18,4% 2.62 16,1%
2004 12.809 40,9% 9.199 44,7% 3.479 32,8%
2005 17.368 35,6% 12.95 40,8% 4.277 22,9%
2006 23.83 37,2% 18.461 42,6% 5.279 23,4%
2007 28.094 17,9% 21.666 17,4% 6.313 19,6%
2008 31.019 10,4% 23.266 7.4% 7.562 19,8%
2009 27.071 -12,7% 20.72 -10,9% 6.196 -18,1%
2010 35.803 32,3% 27.85 34,4% 7.699 24.2%
2011 46.376 29,5% 35.896 28,9% 10.176 32,2%
2012 46.367 0,0% 34.825 -3,0% 11.197 10,0%
2013 42.177 -9,0% 30.954 -11,1% 10.985 -1,9%




Crecimiento promedio: Exportaciones Exportaciones Exportaciones no
totales tradicionales tradicionales
2000-2005 19,9% 22,0% 15,2%
2005-2010 20,1% 21,9% 15,3%
2000-2008 20,5% 22,1% 17,0%
2008-2013 8,4% 7,6% 11,3%
2000-2010 18,6% 20,2% 14,5%
2000-2013 16,1% 17,0% 14,3%

Elaboracion propia, a partir de la data del (Banco Central de Reserva del Per(, 2014)

Cuadro 1.2: Comercio mundial de mercancias y de servicios comerciales, por
regiones y determinadas economias, 2008 (Variacion % anual)

Exportaciones — Mercancias 2000-2008 2007 2008
Mundo 12 16 15
América del Norte 7 11 11
América del Sur y Central 15 14 21
Europa 12 16 11
Unién Europea (27) 12 16 10
Suiza 12 16 16
Comunidad de Estados Independientes (CEI) 22 21 35
Africa 18 18 28
Oriente Medio 18 16 33
Asia 13 16 14

(Organizacién Mundial del Comercio, 2009)

Cuadro 1.3: Comercio mundial de mercancias, por regiones y determinadas

economias, 2000-2013 (variacion % anual)

. Crecimiento promedio
Exportaciones — Mercancias
2000*-2005 2005-2010 | 2000*-2010 | 2000*-2013*

Mundo 11,0% 10,0% 10,2% 9,6%
América del Norte 5,8% 7,9% 6,4% 6,6%
Sudamérica y Centroamérica 14,8% 14,0% 13,2% 12,2%
Europa 9,9% 6,6% 8,2% 7,7%
Unién Europea (27) 10,9% 6,4% 8,5% 8,1%
Suiza 7,9% 8,7% 8,4% 7,9%
I‘;‘;Z;::%?gﬂ?;igg‘aos 22,5% 17,6% 19,2% 17,4%
Africa 18,7% 16,3% 16,4% 14,0%
Oriente Medio 21,6% 17,3% 18,0% 17,4%
Asia 12,7% 12,9% 12,5% 11,4%

* Para la Comunidad de Estados Independientes se obtuvieron datos de los afios 2001-2012.

(World Trade Organization, 2014)




Por otro lado, el Peru cuenta con una amplia gama de recursos: mineros, minerales no
metalicos, agricolas, forestales, pesqueros, hidrocarburos, etcétera. (Proinversion -
Pera, 2015). Asi, en el caso de la agricultura tiene una gran biodiversidad (Ministerio
de Agricultura, 2010) (cuadro 1.4), que le permitirian desarrollar una gran variedad de
productos orientados a los mercados internacionales. En el caso de la agricultura,
adaptar cultivos con el objeto de aprovechar la contra estacion, es decir, poder
dirigirse a mercados que se encuentran, por ejemplo, en invierno cuando en el Peru es
temporada de verano. De esta manera, se mantiene y/o supera la tasa de crecimiento
lograda y, a partir de ello, se disefiardn las estrategias de promocion orientadas al

desarrollo de las ventajas competitivas.

Cuadro 1.4: Peru — Biodiversidad

e Perul uno de los doce paises considerados de megadiversidad.

e De 117 zonas de vida, Peru tiene 84

e De 32 tipos de clima, Peru posee 28

e Cuenta con 25 000 especies de plantas (10% del total mundial) 30% de las
cuales son endémicas (s6lo se encuentran en el pais).

o Cuenta con 4,400 especies vegetales de propiedades conaocidas y utilizadas
por la poblacion y primero en especies domesticadas nativas (182 especies)

e Es el pais con el mayor numero de especies de orquideas (cerca de 4,000) y
posee la mas grande del planeta, que llega a 13 metros de altura y se
encuentra en Huachucolpa (Huancavelica).

o Cuenta con 2 000 especies de peces (10% del total mundial)

o 1,820 especies de aves

e 300 mariposas

e 430 especies de anfibios

e 460 especies de mamiferos

¢ Cuenta con una altisima diversidad de recursos genéticos:

o Es el primer pais en variedad de papa (2,321 especies) y 91 silvestres

¢ De maiz (3 ecotipos)

e Tiene un alto sitial en diversidad de frutas (623 especies)

e En plantas medicinales (1 408 especies)

e En plantas ornamentales(1 600 especies)

e Posee 182 especies de plantas nativas domésticas con centenares de
variedades

(Ministerio de Agricultura del Per(, 2010)



La evolucion del sector exportador peruano se debe basicamente al desempefio que
las empresas tienen a través del tiempo. Sin embargo, a pesar de la importancia y el
relativo éxito mostrado por las exportaciones del Per(, luego de una extensa e intensa
busqueda —tanto en bibliotecas, organismos oficiales y en diferentes bases de datos,
como JSTOR, EBSCO, PROQUEST, SCHOLAR GOOGLE, SCIENCEDIRECT,
SCOPUS- y desde el enfoque de la Direccion Internacional de Empresas, no se han
encontrado trabajos de investigacion que identifiquen y analicen los factores que
expliguen el desempefio alcanzado por las exportaciones peruanas. De este modo, el
presente trabajo busca identificar y analizar los principales factores que explican el
desempefo exportador, y asi tratar de responder la pregunta central de la
investigacion: ¢Cudles son los factores que explican el desempefio de la empresa
exportadora peruana? La respuesta a esta interrogante puede significar un aporte al

debate del tema, desde la experiencia de un pais en vias de desarrollo.

1.2. Enfoque de lainvestigacion

La exportacion, tanto desde la Optica de los paises como de las empresas, es una
actividad critica por el nivel de contribucion al desarrollo econémico de los paises.
Influye en la capacidad de generar reservas de divisas y en el nivel de importaciones
que un pais puede realizar, lo cual se traduce en percepciones positivas de la
capacidad de competir de un pais. La actividad exportadora permite la mejora de la
sociedad y ayuda a la industria nacional a incrementar su productividad y crear nuevos
empleos, de tal manera que es considerada por los gobiernos como la locomotora de
la economia (Zou, Taylor, & Osland, 1998). En el extranjero, las exportaciones amplian
el acceso de los consumidores a una diversidad de productos y servicios, lo que
permite mejorar su nivel y calidad de vida (Lages & Montgomery, 2004; Morgan R. E.,
1997).

Asimismo, el proceso de globalizacién del comercio ha llevado a un nimero creciente
de empresas a buscar, desarrollar y consolidar oportunidades mas alla de sus
mercados domésticos, con el fin de ampliar y garantizar su supervivencia Hoy, la
expansion internacional se realiza mediante la estrategia mas comun (Ruppenthal &
Bausch, 2009): la de exportacién y muy importante para las empresas (Sousa C. M.,
2004; Leonidou & Katsikeas, 1996). De la misma forma, la exportaciéon permite a la
empresa incrementar las ventas de manera mas rapida; entrar a nuevos mercados
internacionales (Kotabe & Helsen, 1998; Katsikeas, Leonidou, & Morgan, 2000) o

expandir los mercados existentes en paises extranjeros (Sousa, 2004; Reid, 1983),



reduciendo el nivel de dependencia del mercado interno y haciendo que tenga una
mayor probabilidad de éxito en el largo plazo (Lages & Lages, 2004); generar
economias de escala, disminuir los costes de produccion e incrementar su eficiencia;
asi como, mejorar la rentabilidad de la empresa (Bilkey, 1982). La empresa también
puede utilizar la experiencia ganada en los mercados internacionales para fortalecer
su capacidad en el mercado local. De esta manera, podemos indicar que la
exportacion permite tanto reducir costes como estabilizar los ciclos de la demanda,
llegar a nuevos mercados y adquirir experiencia que permitiria a la empresa enfrentar
nuevos retos en el ambito internacional, asi como iniciar el desarrollo de otras formas

de internacionalizacion (Czinkota, 1994; Czinkota, 1996; Lages & Montgomery, 2004).

Sin embargo, los mercados extranjeros tienden a ser mas diversos que los nacionales
y en muchos casos mas hostiles, por lo que es necesario tener una comprensiéon clara
de los resultados de la exportacion. Del mismo modo, la competencia en los mercados
internacionales se ha intensificado de tal manera que, para lograr un desempefio
exportador superior, es necesario adoptar estrategias de marketing de exportacion
exitosas. En ese sentido, es necesario identificar los factores que explican el
desempefio exportador para entender este proceso critico, siendo de interés vital para
los tres grupos interesados en el desarrollo de esta materia:

Los encargados de las politicas publicas, quienes ven a las exportaciones como una
via para acumular reservas de divisas, incrementar los niveles del empleo, mejorar la
productividad y mejorar el desarrollo social (Czinkota, 1994; Katsikeas et al.2000). Es
decir, las exportaciones cumplen un rol estratégico, mas alun en una economia
interdependiente como la peruana, siendo esta una de las principales razones por la
que los gobiernos buscan incrementar las exportaciones (Gripsrud, 1990).

e Los directivos de empresas, para quienes las exportaciones son un instrumento
para incrementar el uso de la capacidad instalada, mejorar el desempefio
financiero, fortalecer los niveles competitivos y asegurar la supervivencia de la
empresa en un mercado altamente globalizado (Kumcu, Harcar, & Kumcu,
1995; Katsikeas et al. 2000; Samiee & Walters, 1990).

e Los investigadores en marketing, quienes consideran a la exportacién como
un reto y el area mas promisoria en la construccion de la teoria del marketing
internacional (Zou & Stan, 1998; Katsikeas et al. 2000; Cavusgil & Zou, 1994,
Morgan et al. 2004; Lages et al. 2008; Mavrogiannis et al. 2008), focalizando

una mayor atencién en la investigacion de los factores determinantes del



desempefio exportador (Sousa, 2004; Sousa et al. 2008; Aaby & Slater, 1989,
Zou & Stan, 1998; Navarro Garcia, 2000; Acedo, 2003).

De acuerdo con lo indicado por Alonso (2005), un mejor desempefio exportador es la
consecuencia de la interaccion de factores, tanto de naturaleza agregada (factores de
produccioén, infraestructura, politicas e instituciones) como los microeconémicos
(caracteristicas y comportamiento de las empresas, capacidades competitivas y su
disposicién para aprovechar las oportunidades de los mercados internacionales). Asi,
desde el enfoque agregado y de una manera muy general, son diversas las posibles
explicaciones que pueden darse sobre los resultados obtenidos. Existen diversos
enfoques relacionados con el desempefo exportador, entre los que se encuentran:

e Institucional: en el &mbito mundial, debido a la implementacion de los diversos
acuerdos de la Organizacion Mundial de Comercio — OMC, los paises estan
disminuyendo tanto las barreras arancelarias como las pararancelarias. De esa
manera, se flexibiliza el acceso a los mercados.

e Politicas de acceso a mercados a partir de los acuerdos de preferencias
arancelarias: en mercados muy importantes del mundo (como los Estados
Unidos y la Unién Europea), el Peru goza de preferencias arancelarias que le
otorgan ciertas facilidades para poder ingresar en mejores condiciones que
otros paises.

Sin embargo, tanto la accién de la OMC como los mecanismos de preferencias
arancelarias benefician a todos los paises en desarrollo y no solamente al Per(. Por
ello, a efectos de poder capitalizar este mayor acceso, los paises desarrollan diversas
politicas publicas orientadas a impulsar sus exportaciones, lo cual genera mayor
competencia por los mercados de exportacion. No obstante, existen diversos estudios
gue, desde la éptica macroeconémica, explican el comercio entre los paises, pero no
tienen en cuenta los factores internos de las empresas que influyen de manera directa
sobre el desempefio exportador. Esta se constituye en su principal limitacién, pues no
analizan en términos de capacidades, las estrategias, el rol preponderante de la

empresa y/o de sus directivos en el ambito internacional (Rialp i Criado, 1999).

Desde un enfoque microecondmico, el rol de la empresa en los mercados
internacionales es estratégico para el desarrollo de la competitividad de los paises,
razén por la cual es necesario conocer los factores que explican su desempefio
internacional. Esto es un paso importante hacia el mejor conocimiento de las variables

de internacionalizacion en una realidad concreta, como es el caso del sector



exportador peruano, caracterizado por un incremento relevante en los montos

exportados (cuadro 1.1).

El desempefio exportador de las empresas viene siendo estudiado por diferentes
autores, como Aaby & Slater (1989), Zou & Stan (1998), Navarro (2000), Voerman
(2003), Wheeler et al. (2008), Sousa (2004) y Ruppenthal (2009), quienes han
realizado una amplia revisibn de las mas recientes investigaciones empiricas,
centradas en el estudio de los determinantes del desempefio exportador, las que
todavia son escasas y poco convergentes en cuanto a las variables estudiadas vy el
consenso en los hallazgos (Zou & Stan, 1998; Ruppenthal & Bausch, 2009),
centralizados en paises de habla inglesa (Estados Unidos de Norteamérica, Inglaterra,
Canada, Australia, Nueva Zelanda) aunque recientemente se vienen realizando en los
demas paises de Europa (Espafia, Noruega, Turquia, etcétera). Asimismo, adn no
existe un soélido marco tedrico para investigar el fendbmeno de las actividades de
exportacion (Leonidou et al. 2002), por lo que es necesario incrementar y diversificar el
namero de investigaciones (Zou & Stan, 1998). De aqui la necesidad de desarrollar la
presente investigacion en el contexto de un pais en vias de desarrollo, como es el

caso del Peru.

Los trabajos de Aaby & Slater (1989), Zou & Stan (1998), Navarro (2000), Voerman
(2003), Wheeler et al. (2008) y Ruppenthal & Bausch (2009) identifican una gran
cantidad de variables que explican el desempefio exportador, estas se agrupan como
variables externas e internas a la empresa y controlables y no controlables. La
mayoria de estudios se han centrado en relacionar el desempefio exportador con las
variables internas de la empresa. Sin embargo, tal como lo indican Zou & Stan (1998)
y Lages (2000), el andlisis de las relaciones entre los factores internos y externos
como determinantes del desempefio exportador estq alun en un nivel muy incipiente.
Asimismo, Zou & Stan (1998) recomiendan el uso de Path analysis para explicar la
relacién entre diferentes variables; el uso de variables mediadoras para no asumir que
todas las variables tienen un efecto directo sobre el desempefio exportador —defecto
que presentan las regresiones mediante minimos cuadrados ordinarios (Ordinary Least
Squares - OLS, por sus siglas en inglés) — y el uso de ecuaciones estructurales (Zou &
Stan, 1998). Como en el caso peruano, en particular, no existe investigacion alguna en
este campo, el presente estudio busca desarrollar el andlisis de variables externas e

internas a la empresa como factores que explican el desempefio exportador.



Entre las diversas variables externas poco analizadas se encuentran las politicas del
Estado, que por medio del sistema de promocién busca impulsar a las exportaciones.
En el caso peruano, el Estado cuenta con la Comision de Promocion del Peru para la
Exportacion y el Turismo — PromPer0, encargada de la promocién de exportaciones
del pais. Asimismo, el rol del Estado busca ser contrastado con la gestion exportadora
de la empresa, a efectos de conocer el nivel de explicacion que estos factores pueden
aportar al desempefio exportador logrado por el Perd en el desarrollo de sus

exportaciones.

Es en este contexto que se ubica el presente trabajo de investigacion: para
interrelacionar los factores externos con los internos como fuente de explicacién del

desempenfio exportador alcanzado por las empresas exportadoras del Pera.

1.3. Importancia de lainvestigacion

Son diversas las razones que justifican la importancia de la investigacion propuesta.
Entre las principales, tenemos:

e Para el crecimiento econémico del Perd es muy importante contar con
empresas solidas. En la coyuntura actual, el impulso de las empresas es una
actividad estratégica que el Estado peruano esta tratando de desarrollar con el
proposito  de convertirla en un elemento dinamizador de los negocios
internacionales del Peru, buscando consolidar el crecimiento exportador que se
ha registrado en los Ultimos afios. Por ello, es necesario que las instituciones
encargadas de la promocién de exportaciones conozcan en mayor profundidad
a la empresa exportadora, de tal manera que les permitan evaluar, mejorar e
innovar los programas de promocién que vienen desarrollando.

o En el &mbito empresarial, conocer los factores de su desempefio les permitiria,
entre otras cosas: mejorar tanto la formulacién de sus estrategias como la
gestion de las mismas; buscar, consolidar o mejorar el acceso y su
participacién en los mercados internacionales. Asi, la empresa peruana puede
mejorar su capacidad competitiva en los mercados internacionales.

e En el caso del Perd, a la fecha y desde la 6ptica empresarial, no existe estudio
alguno que permita identificar y analizar los factores del desempefio del sector.
En esa direccion, la presente investigacion podria contribuir al debate sobre los
factores determinantes del desempefio exportador, desde la 6ptica de un pais

no anglosajon y en vias de desarrollo (Zou & Stan, 1998).



e De igual manera, la investigacion es importante por el impacto que puede
generar en el colectivo empresarial, pues la pequefia empresa representa mas
del 80% del total de las empresas exportadoras peruanas (Rosales, 2014). De
esa manera, se podra mejorar su capacidad de gestion y orientar los esfuerzos
de la cooperacion internacional destinada a la pequefia empresa productora.

Por las razones expuestas y por los resultados de la exportacidon peruana, la presente
investigacion es necesaria a efectos de contribuir a mejorar el conocimiento de los

determinantes del desempefio exportador.

1.4. Objetivos del estudio

El objetivo central del trabajo consiste en identificar, medir y analizar las variables
que expliguen el desempefio de las empresas exportadoras del Perud. Esto significa
responder a la pregunta: ¢ Cudles son los factores que explican el desempefio de las
empresas exportadoras del Peri? Dado que son diversos los factores, queremos
interrelacionar especificamente los factores externos con los internos, como fuente de
explicacion del desemperfio exportador. Este es el caso de la incidencia del Programa
Nacional de Promocion de Exportaciones — PNPE, con los recursos y las capacidades
de la empresa, en el desempefio exportador de las empresas peruanas. El presente
estudio constituiria una “linea de base” que permitiria medir los avances logrados en

materia de competitividad empresarial exportadora.

Identificados los factores que explican el desempefio exportador, se podra difundir
este conocimiento entre los empresarios y, de esta forma, se promoveria la adopcion
de practicas empresariales que mejoren la capacidad de competencia de la empresa

peruana en el contexto internacional.

El segundo objetivo se deriva del objetivo principal, pues, para cumplir con este, es
necesario desarrollar y contrastar empiricamente un modelo explicativo del

desempenfo exportador de las empresas exportadoras.

Objetivos secundarios
Derivados de la consecucion de los objetivos principales, se espera alcanzar otros
objetivos, como:

e Analizar la incidencia de las entidades de promocién de exportaciones en el

resultado exportador peruano.
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Contribuir con la innovacion de los programas de promocion de exportaciones
gue las entidades del Estado desarrollan. De este modo, se espera orientar el
disefio y la mejora de programas que favorezcan la capacidad de competir de
la empresa peruana.

Orientar la formulacion de politicas y estrategias exportadoras de las empresas
que operan en el Perd, con el fin de contribuir en la consecucion de los
objetivos de internacionalizacion.

Fomentar el debate sobre los factores que determinan el desempefio

exportador.
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Capitulo II: Marco conceptual del desempefio exportador

Tal como se indicé en la segunda seccion del primer capitulo, la actividad exportadora
se esta convirtiendo en una actividad fundamental para las empresas, como arma
competitiva'y de supervivencia, y, por extension, para los paises. No obstante, a pesar
de su importancia, ain no existe un marco teérico solido para investigar el fendmeno
de las actividades de exportacion (Leonidou, Katsikeas, & Samiee, 2002). Son
diversas las variables que afectan a la actividad exportadora, razén por la cual
ameritan ser estudiadas, con una especial atencion en el conocimiento de los factores
que explican el desempefio exportador. Esto se demuestra a partir del interés
suscitado por parte de la comunidad académica, en un intento de elaborar un marco

tedrico relacionado con el marketing internacional (Zou & Stan, 1998).

Dado que los mercados extranjeros suponen una gran diversidad frente a los
mercados domésticos, y en muchas ocasiones mas hostiles, contar con un marco
conceptual claro de los factores que explican el desempefio exportador seria de gran
interés, tanto para el sector publico como para los gerentes de las empresas y los
investigadores del campo de los negocios internacionales (Katsikeas, Leonidou y
Morgan, 2000; Sousa 2004; Sousa, Martinez-L6pez y Coelho, 2008).

Las investigaciones referidas al desempefio exportador —Export performance, como se
le conoce en la literatura anglosajona— cuentan con un notable interés por parte de la
comunidad cientifica. Asi lo demuestran las distintas revisiones que se pueden
encontrar, por ejemplo, en las desarrolladas por Madsen (1987); Aaby y Slater (1989);
Zou y Stan (1998); Navarro (2000); Acedo (2003); Sousa (2004); Sousa et al. (2008);
Wheeler, Ibeh y Dimitratos (2008) y Mysen (2013).

El objetivo del presente capitulo es realizar la revision de la literatura existente que nos
permita identificar las diferentes medidas del desempefio exportador, asi como los
factores considerados para su explicacion. Para alcanzar este fin, se ha estructurado

el desarrollo del capitulo en los siguientes acapites:

e Caracteristicas generales de las investigaciones realizadas
e Fundamentos teoricos del desempefio exportador
e Definicion y medicion del desempefio exportador

e Factores y clasificacion de los determinantes del desempefio exportador.
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Habida cuenta de que ya se han realizado estudios donde se revisaba la literatura
existente en torno al rendimiento exportador, usaremos esta para el desarrollo del
presente capitulo. En concreto, se tomaron como base los trabajos realizados por
Aaby y Slater, (1989); Zou y Stan (1998); Sousa, (2004); Sousa et al. (2008); Wheeler,
Ibeh y Dimitratos (2008) y Mysen (2013), los cuales en su conjunto recojen un estudio
de la literatura desde 1978 hasta 2011 (cuadro 2.1). También es recomendable

completar esta revision con los trabajos de Bilkey (1978) y Madsen (1987).

Cuadro 2.1: Estudios de meta-andlisis sobre el desempefio exportador

AUTORES PERIODO ANALIZADO | N° DE ESTUDIOS
Aaby y Slater (1989) 1978-1988 55
Zou y Stan (1998) 1987-1997 50
Sousa (2004) 1998 - 2004 43
Sousa, Martinez-L6pez y Coelho
2008) 1998-2005 52
Wheeler, Ibeh y Dimitratos
(Estudios realizados en Reino 1990-2005 33
Unido) (2008)
Mysen (2013) 1995-2011 19

Elaboracion propia, a partir de la revision bibliografica.

2.1. Caracteristicas generales de los estudios del desempefio exportador

Los autores analizados (cuadro 2.1) identificaron y seleccionaron trabajos basados en
los siguientes criterios:

¢ Naturaleza empirica de la investigacion

¢ Focalizados en medir el desempefio exportador como variable dependiente

¢ Centrados en analizar la actividad exportadora de la empresa

¢ Informes sustentados en andlisis de datos y pruebas estadisticas.

Del andlisis de los estudios indicados podemos observar (cuadro 2.2) que los Estados
Unidos de Norteamérica es el pais con mas estudios, seguido del Reino Unido y
Canada. A pesar de ello, el primero ha reducido de manera progresiva su participacion
en el total de estudios realizados; mientras que la de otros paises, en especial de Asia

y de Latinoamérica, se ha incrementado, demostrando un creciente interés por este
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tipo de investigaciones. Respecto de Latinoamérica, solo se registran cinco (5)
estudios: dos (2) en Brasil y uno (1) en Chile, Colombia y Peru, respectivamente, lo
cual sugiere la necesidad de continuar con este tipo de investigaciones.

En el caso del Perq, la investigacion realizada por Daniels y Robles (1982) es un
importante aporte al estudio de las variables de la actividad exportadora y demuestra
una relacion positiva entre la adopcién de tecnologias intensivas de capital y el
compromiso exportador de las empresas peruanas exportadoras de textiles. Sin
embargo, el desempefio exportador es multidimensional y ha sido considerado a partir
de diferentes perspectivas y medidas, por lo que es necesario continuar la

investigacion en esta area.

Debido a la orientacién conceptual, los estudios mencionados muestran que la unidad
de andlisis es la empresa y el medio utilizado para la recoleccion de datos es la
encuesta. Respecto de los métodos de analisis usados para probar las hipotesis, los
estudios revisados muestran una gran variedad de técnicas de modelacién estadistica.
Asi, se puede observar que la mayoria de investigaciones utilizan analisis multivariado
de datos (cuadros 2.3 y 2.4), siendo las técnicas mas utilizadas la regresiéon mdltiple,
andlisis de la varianza (ANOVA, por sus siglas en inglés) y, de manera reciente, el
andlisis de ecuaciones estructurales, que busca estimar relaciones multiples y

relacionadas entre si (Sousa C. M., 2004).
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Cuadro 2.2: Numero de estudios realizados por paises

AUTORES

Aaby y
Slater
(1989)

Zouy
Stan
(1998)

Sousa,
Martinez-
Lopezy
Coelho
(2008)

Wheeler,
Ibeh 'y
Dimitratos
(2008) Y

Mysen
(2013)

PERIODO

1978-
1988

1987-
1997

1998-2005

1990-2005

1995-
2011

N° DE
ESTUDIOS

55

50

52

33

19

TOTAL

Estados Unidos

32

28

12

10

(o]
N

Canada

16

N
(6]

Reino Unido

33

D
(e}

Turquia

Ribhbs

Alemania

Brasil

Rk IN| o

Peru

Noruega

NIFRIFRPINPFPIO

Paises bajos

RO INIA~ W

Australia

1

=

Japon

Hong Kong

Singapur

India

Ameérica Central

Nueva Zelanda

Austria

Grecia

Taiwan

Rk |o

Holanda

Dinamarca

Italia

RiRrRIRRINRRIR|IR[RINW[R

Francia

Colombia

Israel

China

Finlandia

Corea del Sur

Espaia

Chile

Portugal

RlIRrRRlWoN

Europa

1

RlRrRRPIRPIWINNRIR(RRIR|NN W O[R|N| R WD

1/: Algunos estudios se han realizados en més de un pais a la vez.

Elaboracién propia a partir de la revisién bibliogréafica.
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Cuadro 2.3: Métodos estadisticos utilizados en los estudios del desempefio

exportador

N°

AUTORES
METODOS
DE ANALISIS
ESTADISTICO

Aaby y
Slater
(1989)

Zouy
Stan
(1998)

Sousa,
Martinez—
Lépezy
Coelho (2008)

Wheeler, Ibeh y
Dimitratos
Estudios
realizados en
Reino Unido
(2008)

Mysen

(2013)
1995-
2011

TOTAL

ANALISIS DE REGRESION

17

24

11

63

ANALISIS DE VARIANZA ANOVA

11

6

27

ECUACIONES ESTRUCTURALES

19

35

ANALISIS FACTORIAL-FACTOR

10

3
1
2
1

17

ANALISIS DISCRIMINANTE

1

16

CHI-CUADRADO

N

16

CORRELACIONES

10

16

T-TEST

AW N]|

© | O(N|(|O|O|(h~]|W[IN|F

TABLAS CRUZADAS-
CROSSTABS

=
o

BREAKDOWNS

IR
[N

MCA MULTIPLE
CORRESPONDENCE ANALYSIS
AND AID AUTOMATIC
INTERACTION DETECTION

12

REGRESION LOGISTICA-LOGIT
REGRESSION

13

ANALISIS POR COMPONENTES
PRINCIPALES-PCA

14

ANALISIS DE VARIANZA
MULTIPLE-MANOVA

15

ANALISIS DE COVARIANZA-
ANCOVA

16

U-TEST (PRUEBA DE MANN-
WHITNEY)

17

ANALISIS CUALITATIVO

18

PORCENTAJES

19

FRECUENCIAS

NININDN

20

CLUSTER

21

ANALISIS DISCRIMINANTE
MULTIPLE-MDA

22

ANALISIS MULTIVARIANTE DE
LA COVARIACION MANCOVA

23

ENTREVISTAS PERSONALES-
PERSONAL INTERVIEWS

24

MODELO ECONOMETRICO

25

CORRELACION BIVARIADA

26

COEFICIENTE DE
CORRELACION DE SPEARMAN-
RHO DE SPEARMAN

27

ANALISIS CUANTITATIVO

28

ANALISIS DE SENDEROS-
PATHANALYSIS

Elaboracién propia, a partir de la revision bibliogréafica
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2.2. Definicion y medidas del desempefio exportador

2.2.1. Definicion

Son diversas las investigaciones que han examinado el desempefio exportador,
esfuerzo colectivo que ha enriquecido la teoria de manera relevante. Sin embargo, aun
no existe una definicién conceptual consensuada del desempefio exportador (Cavusgil
y Zou, 1994; Shoham, 1998; Katsikeas et al., 2000; Sousa, 2004; Losada Pérez,
Navarro, Ruzo y Barreiro, 2006). Al respecto, la literatura revisada resalta tres

argumentos, que se resumen a continuacion.

En primer lugar, existe un consenso general en definir el desempefio exportador de la
empresa como una tarea compleja y multidimensional (Aaby y Slater, 1989; Cavusgil y
Zou, 1994), pues puede ser conceptualizado y medido de distintas maneras (Shoham,
1998; Katsikeas et al., 2000); por lo que es dificil llegar a una conclusién unanime. De
igual manera, no existe consenso respecto de qué medidas utilizar para captar el concepto
de manera adecuada (Shoham, 1998; Sousa, 2004; Sousa et al., 2008). En este sentido,
han surgido diversos trabajos, como los de Styles (1998), Zou, Taylor y Osland, (1998),
Sousa (2004) o Lages y Lages, (2004), que se han centrado mas en la investigacion y

desarrollo de medidas del desempefio exportador.

En segundo lugar, las empresas exportadoras tienden a definir diferentes objetivos,
basados en sus capacidades y estrategias de comercializacion; y en tercer lugar,
existe la posibilidad de que variables explicativas importantes —como las percepciones
de los estimulos a la exportacién, problemas derivados de los procesos de la
exportacion y ventajas competitivas— difieran de una manera apreciable de acuerdo
con cada destino de exportacién, debido a las diferencias estructurales entre los

mercados de exportacion (Katsikeas, Piercy y loannidis, 1996).

Las diversas investigaciones sefialan la necesidad de llegar a una definicion
conceptual del desempefio exportador. Sin embargo, el desempefio exportador en la

literatura analizada se define de diferentes maneras:

e Madsen (1987) sostiene que el desempefio de la organizacion es el resultado
de una constante interaccibn con otros factores, como la estructura
organizacional, el entorno y las estrategias empresariales. Asimismo, Leonidou,

Katsikeas y Samiee (2002), coincidiendo con Madsen (1987), identifican que el
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desempefio exportador es la consecuencia de una relaciobn causal
unidireccional de tres factores: caracteristicas gerenciales, organizacionales y
fuerzas del entorno. Estos factores influyen en la orientacion exportadora de la
empresa y en las decisiones de marketing, lo que finalmente afecta al resultado
de exportacion.

o Holzmdiller y Kasper (1991) afirman que el desempefio exportador se logra
sobre la base de las caracteristicas organizacionales y, solo de manera
secundaria, de los factores psicoestructurales y aspectos objetivos en el
proceso de toma de decisiones. De esta manera, los autores introducen el
aspecto psicolégico del individuo como variable explicativa del desempefio
exportador.

e Zou y Stan (1998), sobre la base de la revision de diversos trabajos, indican
que el desempefio exportador es el resultado de la interacciébn de factores
externos e internos de la empresa —conformados a su vez por variables de
naturaleza controlable o no controlable—; asi como, de la estrategia de
marketing. Sugieren dos formas de medicion: por medio de variables
financieras y no financieras.

e Otras investigaciones conciben al desempefio exportador como el logro de los
objetivos de la empresa, tanto econGmicos como estratégicos, con respecto a
la exportacion de un producto a un mercado extranjero; los cuales se alcanzan
a partir de la planificaciobn y ejecucién de la estrategia de marketing
internacional (Aaby y Slater, 1989; Cavusgil y Zou, 1994; Zou et al., 1998).

e Asimismo Lages y Lages (2004) y Lages, Lages y Lages (2005) indican que el
desempefio exportador esta relacionado con el éxito o fracaso de los esfuerzos
de una empresa 0 nacién para exportar los bienes y servicios de produccion
nacional al mercado internacional. El desempefio obtenido puede ser
expresado en términos objetivos, como las ventas, utilidades, o por medidas
subjetivas, tales como el nivel de satisfaccion del cliente, el manejo de las
relaciones con los distribuidores, etcétera.

o Los estudios de desempefio exportador tambien consideran los efectos de la
localizaciébn en la capacidad de la empresa para desarrollar recursos y
capacidades relacionados con la exportacion, que impactan en el desempefio
exportador (Freeman y Styles, 2014).

A pesar de los diversos esfuerzos, alin no existe un consenso acerca de una definicién
conceptual sobre el desempefio exportador (Shoham, 1998; Katsikeas, Leonidou y
Morgan, 2000).
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Como podemos apreciar, son numerosas las definiciones que se pueden obtener y, a
partir de ellas, se puede inferir que el desempefio exportador es el resultado de una
combinacién de factores y variables, tanto externas como internas de la empresa, cuya

medicion se realiza mediante variables objetivas y subjetivas.

2.2.2. Medidas del desempefio exportador

Como ya se menciono, el desempefio exportador es un concepto multidimensional,
razén por la cual la gran mayoria de estudios emplean diversas medidas con el fin de
alcanzar los mejores analisis (Shoham, 1998; Sousa, 2004), lo que hace imposible
analizarlos de manera comparada (Cavusgil y Zou, 1994; Wheeler et al., 2008).
Asimismo, realizar una comparacion entre los resultados de los estudios es complejo

por los diferentes términos empleados para las variables (Zou y Stan, 1998 ).

No obstante, en las Ultimas décadas el tema ha despertado mayor interés en muchos
investigadores, quienes han realizado un gran numero de estudios y compilaciones
concernientes a la medicién del desempefio exportador. La revision de dicho material
muestra la imposibilidad de establecer variables Unicas y homogéneas que permitan
desarrollar un modelo general del desempefio. Sin embargo, si es posible identificar a
las mas recurrentes y que se han asociado a una mayor probabilidad de éxito en la
medicion del desempefio exportador. De igual manera, profundizar en el conocimiento
de estas medidas permitird una eleccion de aquellas que sean relevantes y se adapten

mejor al marco de la presente investigacion.

De acuerdo con los trabajos revisados (cuadros 2.4 y 2.5), podemos notar que son
diversas las medidas empleadas para analizar el desempefio exportador. Aaby y
Slater (1989) no realizaron una clasificacién, pero lo miden utilizando variables
objetivas (relacionadas con las ventas de exportacion) y subjetivas (relacionadas con
la dicotomia entre empresa exportadora y no exportadora). Si bien los demas autores
coinciden en tratar las mismas variables, las clasifican con una denominacién
diferente:

¢ Medidas objetivas, también denominadas econémicas o financieras

e Subjetivas, designadas como no econémicas o no financieras

e Escalas compuestas — Medidas genéricas.

20



Carneiro, Rocha y Ferreira da Silva (2007), subdividen las medidas no financieras en
medidas referidas a aspectos del mercado, el comportamiento situacional de la
empresa, estratégicas, globales, entre las principales.
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Cuadro 2.4: Numero de medidas del desempefio exportador

AUTORES N° ESTUDIOS | N° DE MEDIDAS
Aaby y Slater (1989) 55 8
Zou y Stan (1998) 50 7
Katsikeas, Leonidou y Morgan (2000) 93V 42
Sousa (2004) 43 50
Realiza una
Carneiro, Rocha y Ferreira da Silva (2007) 437 clasificacién de
medidas®.
Wheeler, Ibeh y Dimitratos (2008) 33 6
Mysen (2013) 19 10

1/: Seleccionaron 103 articulos y descartaron 10 por estar duplicados, por lo que quedaron 93 en total.
2/: Divide los estudios en: los trabajos clasicos (8 estudios) y los estudios “recientes” (1999 — 2004)
(35 estudios). Ver pp. 9-10.

3/: Clasifica a las medidas en seis (6) tipos.

Elaboracion propia, a partir de la revision bibliografica.

22



Cuadro 2.5: Clasificacion de las medidas del desempefio exportador

AABY y ZOUy KATSIKEAS | SOUSA CARNEIRO ET | WHEELER MYSEN
SLATER STAN ET AL. (2004) AL. ET AL. (2013)
(1989) (1998) (2000) (2007) (2008)
Propensioén a | Financieras: | Econdmicas: | Objetivas: | Econdmicas: Financieras: | Econ6micas:
exportar Ventas Ventas Ventas Rentabilidad Ventas Desempefio
Utilidades Utilidades Rentabilidad | Ventas Utilidades econémico en
Ventas Crecimiento | Participacién | Mercado Crecimiento | el pais
de mercado Mercado: anfitrién, en
Problemas No Subjetivas: | Participacion No comparacion
de financieras: | No Ventas Reputacion financieras: |conel
exportacién | Logro de econdmicas: | Rentabilidad | Satisfaccién del Logro de doméstico.
objetivos Producto Mercado cliente objetivos Desempefio
Exportadores | Exito Mercado General Percepcion | econémico de
versus No Nivel de Miscelaneo Miscelaneos | Comportamiento de éxito la sociedad
exportadores | satisfaccion situacional: comparada
de la Medidas Actitud frente a la Escalas con los
Niveles de empresa genéricas exportacion compuestas | competidores.
exportacion Dicotomia de Desempefio
Escalas exportar o no en las ventas
Percepcion a | compuestas Medidas de
partir de la Estrategias: ventas
exportacion Implica alcanzar Medidas de
objetivos de beneficio
Crecimiento mediano plazo y
de la largo plazo, como No
exportacion desarrollo de econémicas:
competencias. Satisfaccion
Barreras a la Ingresar a redes dela
exportacion empresariales empresa
Globales: Estratégicas:

Percepcion del éxito
Nivel de satisfaccion
con las actividades
de exportacion

Otras:

Innovacion
Aprendizaje
Medidas sociales u
ambientales

Desempefio
estratégico
Cumplimiento
de objetivos

Escalas
compuestas
relacionales
Supervivencia
delas
relaciones.

Elaboracion propia, a partir de la revision bibliogréfica.
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Las medidas objetivas son cuantificables, valores absolutos. La mas recurrente en la
literatura es la “intensidad exportadora” (Katsikeas et al., 2000; Sousa, 2004) o
propension exportadora (Alonso y Donoso, 1998; Beamish, Craig y McLellan, 1993),
entendida como el ratio o cociente de exportaciones totales sobre las ventas totales.
Asimismo, otros indicadores muy empleados son: volumen de ventas totales de
exportacion, la tasa de crecimiento de las mismas en los mercados de exportacion, la
participacion de mercado y la utilidad de la empresa. También, Maurel (2009)
desarrollé su investigacion empleando Unicamente indicadores objetivos para la
medicion del desempefio exportador e identific6 como una segunda variable
importante: la tasa de retorno de las exportaciones.

Los indicadores subjetivos son aquellos de percepcién o actitud, como el éxito general
percibido, satisfaccion con el desempefio, percepcién de crecimiento de mercado,
percepcién de cumplimiento de objetivos, entre otros (Katsikeas et al., 2000; Zou et al.,
1998; Sousa, 2004). La medicion de estas variables, por lo general, se realiza con el
uso de la escala de Likert, de cinco a siete puntos, para hacer cuantificables los
resultados (Sousa C. M., 2004).

2.3. Fundamentos tedricos del desempefio exportador

Los diversos estudios analizados fundamentan sus modelos en diversas teorias. Asi,
Aaby y Slater (1989) sustentan su desarrollo en la teoria de las capacidades
organizacionales, administracion estratégica y la teoria basada en los recursos, para
explicar que los factores internos son los determinantes del desempefio exportador.
Un numero significativo de ellos incluyen en su modelo el factor relacional como un
determinante del desempefio exportador (Aaby y Slater, 1989; Zou y Stan, 1998;
Styles y Ambler, 1994; Wheeler et al., 2008). Del mismo modo, Cavusgil y Zou, (1994),
Zou y Stan (1998), desde la perspectiva de la organizacion industrial, incorporan los
factores externos como determinantes del desempefio exportador. En resumen, son
tres los enfoques que explican el desempefio exportador: primero, la teoria de los
recursos, la cual se centra en los activos especificos de la empresa (Morgan, Kaleka y
Katsikeas, 2004). En segundo lugar, el enfoque de la organizacion industrial, que se
concentra en el andlisis de la estructura-conducta-desempefio de la industria e indica
las caracteristicas estructurales de los mercados de exportacion (Zou y Cavusgil,
2002). En tercer lugar, el paradigma relacional, que inspecciona la red de

interacciones de negocio y puntos de vista de expansion de las exportaciones, como el
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desarrollo secuencial de las relaciones con los compradores extranjeros (Leonidou,

2003; Navarro-Garcia, Arenas-Gaitan, y Rondan-Catalufia, 2014).

El presente estudio toma como referencias las teorias indicadas, que son el soporte en
el cual se basan los determinantes del desempefio exportador.

2.3.1. Enfoque de la organizacién industrial (OI)

La teoria de la organizacion industrial (Ol) sefiala que el desempefio de la empresa
depende de las caracteristicas de la industria en la cual compite, pues dicha estructura
determina la conducta de la empresa y, por lo tanto, su estrategia (Porter, 1981 cita a
Bain, 1968 y a Mason, 1953; Porter ,1991). Es decir, los factores externos determinan
la estrategia de la empresa, que a su vez incide en el desempefio econémico (Zou y
Stan, 1998, los autores citan a citan a Scherer y Ross, 1990). Zhao y Zou (2002)
consideran a la industria como un elemento que determina las exportaciones e
incluyen los aspectos de la concentracibn de la industria, junto con factores
contextuales del comportamiento de las exportaciones; luego, los autores combinan
con aspectos especificos de la empresa, como el tamafo, capacidad de innovacién y

la intensidad de capital.

Cabe sefialar que no todas las industrias tienen el mismo potencial de rentabilidad,
siendo la pertenencia de una empresa a una industria determinada, un factor que
explica el desempefio econémico superior frente a otras empresas que pertenecen a
otras industrias. En ese sentido, los rendimientos de las empresas, dentro de una
industria, seran homogéneos y las diferencias solo existirdn entre industrias (Porter,
1981). Por lo tanto, para el progreso y sobrevivencia de la empresa, es necesario que
esta se adapte a las presiones del entorno (Zou y Stan, 1998 cita a Collis 1991).

Por otro lado, el paradigma estructura-conducta-desempefio postula que, en esencia,
existen dos conjuntos significativos de antecedentes que afectan a los resultados de
exportacion: (a) las caracteristicas estructurales de los mercados de la empresa de
exportacion (Zou y Cavusgil, 2002); y (b) la capacidad de la empresa para lograr y
mantener ventajas posicionales en los mercados extranjeros a partir de la aplicacion
eficiente y efectiva de la estrategia competitiva (Navarro-Garcia et al., 2014; Tung, Lin,
y Wang, 2010).
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En resumen, el enfoque de la Ol argumenta que los factores externos influyen en el
disefio de la estrategia de la empresa, determinando el desempefio econémico, de tal
manera que el entorno externo impone presiones a la empresa, la cual debe adaptarse

para sobrevivir y prosperar (Root, 1987; Zou y Stan, 1998").

2.3.2. Teoriade ladependencia de los recursos

La Teoria de la dependencia de los recursos propone explicar las diferencias en el
resultado de las empresas mediante el manejo de los recursos externos a ella (Prévot,
Brulhart, y Gilles, 2010). Esto revela dependencia y la necesidad de manejar dichas
relaciones (Gonzalez-Campo, 2010). Por esta razén, las empresas deben analizar su
entorno con el fin de reducir la incertidumbre respecto de estos recursos externos. De
este modo, crearan y conservaran relaciones estratégicas con su entorno, y reduciran

la dependencia (Martins de Matos, 2013; Gonzalez-Campo, 2010).

En sintesis, la teoria de la dependencia de los recursos presenta las siguientes
premisas: (a) las organizaciones dependen del entorno, por los recursos que esta le
brinda (Shamsuddoha, 2004; Pfeffer y Salancik, 1978); (b) las organizaciones lidian
con esta dependencia al desarrollar y mantener estrategias (Shamsuddoha, 2004 citan
a Hofer y Schendel 1978; Aldrich y Pfeffer, 1976).

Por su parte, Davis y Cobb (2009) mencionan las implicancias de estas relaciones: (a)
el contexto social en el que se desenvuelve la empresa es relevante para la
administracién de las relaciones, (b) la empresa tendra estrategias que le brinden
autonomia y le permitan perseguir sus intereses, y (c) la capacidad y el poder de la
empresa permitirdan comprender las estrategias internas y externas que desarrolle.
Este Ultimo punto distingue a este enfoque de otros, como el de los costos de

transaccion (Davis y Cobb, 2009).

Segun Martins (2013)?, las investigaciones académicas han demostrado que las
estrategias internas empleadas por las empresas influyen mas en su rendimiento que
el comportamiento del sector al que pertenecen. Estas investigaciones muestran que

las distintas estrategias utilizadas por las empresas para gestionar los recursos

! Zou y Stan, 1998, citan a: Scherer, F.M. and Ross, D. (1990), Industrial Market Structure and Economic
Performance, Rand McNally, Chicago, IL.

? El autor cita a: Hansen G. y Wernerfelt B. 1989, Determinants of Firm Performance: The Relative Importance of
Economic and Organizational Factors. Strategic Management Journal, Vol. 10, No. 5. (Sep. - Oct., 1989), pp. 399-
411; y Rumelt, 1991: “How Much Does Industry Matter”? Strategic Management Journal 12(3): 167-185.
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externos afectan, de manera directa, su desempefio empresarial (Martins 2013). Esto
confirma, de manera clara, lo afirmado por Pfeffer y Salancik (1978): las empresas
dependen del entorno y las obliga a desarrollar multiples estrategias para contrarrestar
estas contingencias. Fusiones, adquisiciones, joint ventures y otras relaciones
interorganizacionales, como consejos de administracion, la accién politica corporativa
y la sucesion ejecutiva, se utilizan para gestionar estas dependencias (Hillman,
Whithers, y Collins, 2009).

Ademas, esta teoria sefiala que el desempefio exportador estd en funcién de la
habilidad de la gerencia al momento de alinear las variables controlables de la
estrategia con los factores no controlables del entorno (Galbraith y Schendel, 1983).
La capacidad de la empresa para manejar los recursos en el mercado de origen
estaran ligadas a su actividad exportadora (Hessels y Terjesen, 2010). La empresa
tendra la habilidad de establecer relaciones para acceder a recursos existentes en el
mercado, escasos debido a la cantidad de competidores y que le permitirdn desarrollar

sus actividades exportadoras (Hessels y Terjesen, 2010).

2.3.3. Teoria basada en los recursos (TBR)

Esta teoria sefiala que los recursos y las capacidades de las empresas son
importantes para diseflar e implementar estrategias orientadas a incrementar su
eficiencia y eficacia; asi, se genera un mejor desempefio, tanto en el mercado interno
como en el mercado de exportacion, frente a sus competidores (Barney, 1991;
Wernerfelt, 1984; Zou y Stan, 1998; Piercy, Kaleka y Katsikeas, 1998; Zou, Fang y
Zhao, 2003). Los recursos de las empresas estan definidos como activos tangibles e
intangibles, y se distribuyen de manera heterogénea en las empresas; siendo estos la
principal fuente de ventaja competitiva. La combinacién de ambos recursos es Unica
para la empresa y permite desarrollar estrategias dificiles de ser replicadas (Barney J.
, 1991; Barney y Masterly, 2012; Dhanaraj y Beamish, 2003; Amit y Schoemaker,
1993).

Los recursos tangibles son los activos que permiten a la empresa contar con una
capacidad fija en el largo plazo (Ruppenthal y Bausch, 2009; Wernerfelt, 1984,
Wernerfelt, 1989) y, mientras que los recursos intangibles conforman el capital
intelectual, como marcas, capacidades, procesos, atributos de la gerencia, informacién

y conocimiento (Prahalad y Conner, 1996), siendo estos los mas dificiles de imitar.
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Segun Acedo, Barroso y Galan (2006), hoy en dia existen diversas tendencias que
estan relacionadas con la TBR, destacandose entre ellas la teoria del conocimiento y
el enfoque relacional. En cuanto al conocimiento, Haahti, Madupu, Yavas y Babakus,
(2005), Toften y Olsen (2003), Probst, Buchel y Raub, (1998), Wiklund y Shepherd,
(2003); sefalan la existencia de varios estudios en donde se evidencia que el
conocimiento organizacional tiene un impacto positivo en el desempefio de la firma.
Ademas, los autores sefialan que los estudios empiricos en la literatura exportadora
confirman esta afirmacién y sugieren la existencia de una correlacion positiva entre la
intensidad del conocimiento y el desempefio (medido a partir del crecimiento de las
ventas internacionales) (Haahti, et al.,, 2005; Leonidou y Theodosiou, 2004; Autio,
Sapienza, y Almeida, 2000; Yli-Renko, Autio, y Tontti, 2002).

Por ultimo, en el estudio de Haahti et al. (2005) se encuentra que existe una relacion
causal positiva entre la intensidad de conocimiento de las empresas y su desempefio
exportador, medicién que se realiza tanto en términos de la intensidad exportadora
(porcentaje de las exportaciones sobre el total de ventas de la firma) como del
crecimiento exportador (crecimiento porcentual en las ventas de exportaciones de la
firma). Asi, Lages, Silva y Styles (2009) hallan que las capacidades relacionales,
medidas a partir de la calidad de la comunicacion, las relaciones a largo plazo, la
difusion de informaciéon y la implicacién del importador con respecto a la firma
exportadora, afectan de manera positiva al desempefio relacional y este, a su vez, al
desempefio economico, variables que los autores consideran bajo el desempefio

exportador.

2.3.3.1. Teoria del conocimiento

Dentro del campo de la direccion estratégica de la empresa, se ha configurado un
marco teérico denominado Teoria de la empresa basada en el conocimiento (TBC).
Dicha teoria sostiene que tanto la adquisicion como el uso de conocimiento relevante
explican los resultados competitivos de la organizacién (Nahapiet y Ghoshal, 1998; Yli-
Renko, Autio y Sapienza, 2001). Asimismo, la TBC postula la necesidad de compartir
dicho conocimiento entre las diferentes personas, de tal manera de generar
aprendizaje (Nonaka, 1994). La acumulacion de conocimiento, su aprendizaje y
aprehension han sido considerados como factores influyentes en el proceso de
internacionalizacion de la pequefia y mediana empresa (Fletcher y Prashantham,
2011; Fletcher y Harris, 2012; Fletcher, Harris, y Richey Jr, 2013).
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Existen diferentes tipos de conocimiento: el conocimiento objetivo y el conocimiento
especifico o experimental. El conocimiento objetivo explica la transferencia del
conocimiento de un mercado a otro, y puede ser ensefiado y obtenido a partir de
fuentes primarias o secundarias (Johanson y Vahlne, 1977). El conocimiento
experimental permite a la empresa el desarrollo de un mayor conocimiento del negocio
que, a su vez, retroalimenta y mejora el disefio de las estrategias. Este conocimiento
solo puede obtenerse mediante la experiencia personal o el contacto directo con el
mercado o el cliente (Johanson y Vahine, 1977; Singer y Czinkota, 1994; Casillas,
Moreno, Acedo, Gallego y Ramos, 2009). Cabe destacar que el conocimiento del
mercado es esencial en la toma de decisiones relacionadas con la cantidad de
recursos por invertir en el pais de destino (Johanson y Vahlne, 1977; Johanson y
Vahlne, 1990; Hadjikhani, 1997; Armario, Rastrollo y Gonzales, 2009). Tanto el
conocimiento objetivo como el experimental son capacidades intangibles de la
empresa que generan valor y pueden crear una ventaja competitiva sostenible, lo cual
mejorara su desempefio exportador frente a la competencia (Grant, 1996, el autor cita
a Hamel y Prahalad, 1994).

Respecto de la internacionalizacion de la empresa, diversos autores ponen énfasis en
el conocimiento experimental, el cual se divide en tres puntos: el conocimiento
institucional, el conocimiento internacional y el conocimiento del negocio. El
conocimiento institucional se refiere a la estructura institucional, desarrollada por los
gobiernos, que afecta a las instituciones, normas y valores; el conocimiento
internacional se basa en el conocimiento de las propias capacidades y recursos
(Armario et al.,2009; Yu, 1990); vy, finalmente, el conocimiento del negocio consiste en
el nivel de conocimiento que la empresa tiene del mercado, de sus clientes y
proveedores, entre otros (Blomstermo, Eriksson y Sharma, 2004; Armario et al., 2009;
Eriksson, Johanson, Majkgard y Sharma , 2000). Debido al importante rol del
conocimiento dentro de la empresa, su existencia, uso y busqueda influenciara el
proceso de internacionalizacion (Casillas, Moreno, Acedo, Gallego y Ramos, 2009) y
en el éxito de sus estrategias internacionales (Fletcher et al., 2013). Asi, Casillas et al.
(2009) mencionan que existen tres factores, la posesion previa de informacion sobre el
mercado de destino, la decisién y el proceso de adquirir nueva informacion, y la
capacidad de absorcion de este nuevo conocimiento, que ayudan a explicar porqué
algunas empresas siguen un enfoque de internacionalizacion secuencial y otras

operan internacionalmente desde su fundacion (Casillas et al., 2009).
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Por otro lado, Fletcher et al. (2013) desagregan el conocimiento al que puede acceder
la empresa en tres categorias. La primera y la segunda, hacen referencia a factores
relacionados con la empresa, como las condiciones del mercado de destino y las
instituciones; competencia y capacidad, tanto de la empresa como de la competencia;
las estrategias de entrada para dicho mercado y las redes de contactos. La tercera
categoria se relaciona con la informacion interna de la empresa, la preparacion y
conocimientos que tiene para operar, supervisar y sostener, de manera eficiente, sus

operaciones en multiples mercados internacionales (Fletcher et al., 2013).

La ausencia de los tipos de conocimientos mencionados es fuente de impedimentos
para el manejo eficiente de las actividades internacionales (Fletcher et al., 2013) y
para el desarrollo de las exportaciones (Armario et al., 2009; Morgan & Katsikeas,
1998). Por esta razén, las empresas exportadoras necesitan gestionar tanto el
conocimiento objetivo como el experimental para poder desarrollar su actividad
internacional (Johanson y Vahlne, 1990, 1977; Hadjikhani, 1997; Eriksson, Johanson,
Majkgard y Sharma, 1997; Casillas et al., 2009; Armario et al., 2009; Forsgren, 2000,
Forsgren, 2001).

Ademads, en el ambito de las exportaciones, Armario et al. (2009) sefialan que la
investigacion conjunta de la TBC y la teoria de la internacionalizacion permiten explicar
la influencia de la gestién del conocimiento en el compromiso adquirido y en los
resultados obtenidos en los mercados exteriores. Es decir, a mayor conocimiento de

un mercado, mayores seran los recursos que esa empresa asigne a dicho mercado.

2.3.3.1.1. Teoria del aprendizaje organizacional

En la actualidad, la nocion de aprendizaje organizacional es aceptada en el mundo por
su importancia en el desempefio de la empresa; sin embargo, no existe un modelo o

teoria aceptado en este a&mbito (Fiol & Lyles, 1985).

Esta teoria consiste en un proceso organizacional, que sistematiza las inferencias de
la experiencia pasada en practicas que puedan aumentar las capacidades de la
empresa y guiar su comportamiento futuro (Levinthal y March, 1993; Monreal, 2009).

Es decir, es una herramienta importante para la gestion del conocimiento.

Un modelo general del aprendizaje organizacional ve los antecedentes del desemperio

exportador como derivados de las estrategias, las cuales son resultados de las
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decisiones gerenciales, luego de una evaluacion del desempefio pasado (Levitt y
March, 1988; Lages, Jap y Griffith, 2008; Ferrier, 2001).

En vista de que existen distintos modelos sobre el aprendizaje organizacional, es
importante destacar los puntos similares (o temas comunes) (Lant, Milliken y Bartra,
1992). Entre ellos, destacan:

e Los gerentes definen objetivos de desempefio mediante el establecimiento de
comparaciones con los resultados obtenidos (Lages, Jap y Griffith, 2008).

e Existen discrepancias entre las metas y el desempefio resultante, que acttan
como sefiales de éxito o fracaso (Levinthal y March,1993; Lant, 1992; Lages y
Montgomery, 2004; Lages et al., 2008).

e Las discrepancias entre las metas definidas por los gerentes y el desempefio
resultante influyen tanto en el accionar de la gestibn como en los cambios

organizacionales (Levitt y March, 1988; Lant y Mezias, 1992; Lages,et al,2008).

Con respecto a las capacidades de aprendizaje, estas se dividen en: exploracion y
explotacion (Levinthal y March, 1993). Las capacidades de exploracion estan
relacionadas con temas de largo plazo —tales como asumir riesgos o la innovacién
radical de los productos—; mientras que las capacidades de explotacion, con temas de
corto plazo —la adaptacion al mercado local- (Levinthal y March, 1993).

Finalmente, es importante mencionar lo sefialado por el enfoque gradualista con
relacién a la importancia del aprendizaje. Dicho enfoque define la internacionalizacién
como un proceso secuencial, mediante el cual las empresas, gracias a un proceso de
aprendizaje, logran obtener conocimiento sobre los mercados en el extranjero y, de
esta forma, consiguen incrementar su nivel de compromiso en dichos mercados
(Johanson y Vahlne, 1990; Bilkey y Tesar, 1977; Armario, et al., 2009).

2.3.3.2. Enfoque relacional

La exportacion no solo implica las transacciones econdémicas o de negocios, Sino
también involucra las relaciones entre las partes (Casson y Cox, 1993). Asi, el enfoque

relacional sefiala que el mercado es una red de intercambio de relaciones (Navarro,
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2000)°, en la cual cada miembro —empresa, entidad, etcétera— necesita de otros para
cubrir sus expectativas, percepciones, etcétera (Styles y Ambler, 1994).

En el &mbito exportador, el enfoque relacional se observa a partir de las normas
relacionales (Navarro, 2000), es decir, las expectativas de comportamiento de los
miembros que conforman la relacion. Al respecto, el enfoque sefiala que el
comportamiento en una transaccion comercial se rige por normas diferentes de las
que gobiernan un intercambio relacional. Segin Styles, Patterson y Ahmed (2008)*, la
diferencia principal radica en que el intercambio relacional sucede con el paso del
tiempo, es decir, donde ya hay una historia entre las partes y también existen
expectativas de colaboracion futura. Dichas expectativas se sustentan en asunciones

implicitas y explicitas, confianza y planificacién (Dwyer, Schurr, y Oh, 1987).

Los principios basicos del enfoque del intercambio relacional son: (a) El analisis de las
dos partes que componen la relacién. Por ejemplo, en una relacién exportador-
importador es necesario analizar tanto el comportamiento del exportador como el del
importador; (b) la importancia de las percepciones de las partes, las cuales tiene un
impacto muy grande, asi como en el pasado, en el futuro del intercambio relacional
(Styles et al., 2008).

Este enfoque resalta la importancia de la confianza, el compromiso y la
interdependencia al momento de establecer relaciones de largo plazo con clientes y/o
socios. Cabe mencionar que las relaciones van mas alla de simples transacciones de
compra y venta entre las partes, a pesar de que dicha transaccion tenga una
naturaleza relacional por si misma (Navarro, 2000). Asi, la calidad de la relacién con el
intermediario es multidimensional (Leonidou, Samiee, Aykol y Talias, 2014; Rosson y
Ford, 1982) y consta, por lo general, de tres dimensiones: cooperacién, confianza y
compromiso (Obadia y Vida, 2011; Ambler, Styles, y Xiucun, 1999; Skarmeas,
Katsikeas, Spyropoulou, y Salehi-Sangari, 2008; Skarmeas y Robson, 2008; Kuhlmeier
y Knight, 2010; Leonidou, et al., 2014). La calidad de la relacion refleja la intensidad
del intercambio de informacion, la calidad de la comunicacién, la orientaciéon a largo
plazo y la satisfaccion de la relacién entre el exportador y el importador (Lages et al.,
2005). La fuerza de esta relacion aumenta la repetida interaccion de ambas partes
(Lages et al., 2005).

3 El autor cita a Kotler, 1990, From transactions to relationships to networks. Address to the Trustees of
the Marketing Science Institute (November), Marketing Science Institute Review, Spring 1991.

* Los autores citan a Macneil,I.R. 1978, Contracts: Adjustment of long-term economic relations under classical,
neoclassical and relational contract law. Northwestern University Law Review, 72(6):854-902.
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Cuando el proceso de compra y venta se enfoca en la filosofia de las relaciones, los
beneficios para el exportador y el importador aumentan, pues se genera una nueva
fuente de ventajas comparativas (Sheth y Sharma, 1997) , un mejor desempefio
exportador (Ambler et al., 1999) o mejores resultados por la internacionalizacién
(Hohenthal, Johanson y Johanson, 2014) . Esto genera efectos positivos en el
desempeiio exportador, pues los resultados se definen como el grado en que el
intermediario logra los objetivos fijados con anterioridad y cumple con las metas de
exportacion asignadas en el mercado por el exportador (Erdil, 2014).

2.4. Determinantes del desempefio exportador

A continuacién y de acuerdo con la revision de la literatura referida al desempefio
exportador, se describirdn las principales variables independientes o factores que

explican el desempefio exportador.

Sobre los factores que determinan el desempefio exportador, Zou y Stan (1998),
tomando en cuenta diversos estudios, realizan una clasificacibn que agrupa a los
factores en: internos y externos a la empresa, y controlables y no controlables. Los
factores externos son las variables del entorno que afectan el accionar de la empresa,
se incluyen entre otros: la accion del Estado, el mercado local y el mercado de
exportacion. Por otro lado, los factores internos se agrupan en funcién de las

caracteristicas de la empresa, su capacidad gerencial y su estrategia exportadora.

2.4.1. Factores externos

La empresa exportadora se caracteriza por la diversidad de entornos en la cual dirige
sus operaciones, siendo estos de vital importancia para su desempefio (Keegan,
1997). En este sentido, es fundamental la capacidad de la empresa para interpretar y
reaccionar ante las presiones que ejercen las fuerzas del entorno sobre sus

actividades (Navarro, 2000).

Raven, McCullough y Tansuhaj (1994) mencionan que existen pocos estudios sobre el
entorno internacional. Sin embargo, también sefialan que la principal conclusion de
estas investigaciones es la siguiente: el entorno internacional es mas complejo y esta

sujeto a una mayor cantidad de factores que el entorno doméstico
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Por otro lado, diversas investigaciones han clasificado a los factores del entorno en
tres categorias: caracteristicas del mercado de exportacion, caracteristicas del
mercado doméstico y caracteristicas de la industria (Zou y Stan, 1998; Wheeler et al.,
2008). El conocimiento del primero permite comprender al mercado externo en donde
se piensa operar, mientras que las otras categorias revelan las capacidades y
limitaciones que debera afrontar la empresa en los mercados externos. En los niveles
indicados, el entorno competitivo, la volatilidad del pais y la volatilidad del sector
(Navarro, 2000) son esenciales para comprender el impacto del entorno sobre la
empresa exportadora.

Asimismo, las caracteristicas del mercado doméstico y de la industria se encuentran
impactadas por la economia institucional. En particular, las instituciones son
determinantes para el funcionamiento de la economia y para el desarrollo de las
mismas empresas. Su formacion apunta a dos objetivos principales: reducir la
incertidumbre vy el riesgo de los mercados, e impactar en los costos de transaccion y
de produccion. Asi, si el ambiente institucional favorece a aquellas actividades con una
productividad creciente, la economia y, por tanto, el desempefio individual de la
empresa crecerdn de forma conjunta. Esto pone en evidencia que los numerosos
aspectos del ambiente institucional impactaran en la entrada al mercado de las

empresas y en su desempefio exportador (Ruppenthal y Bausch, 2009).

Cabe mencionar que a la fecha, por diversas razones, son pocas las conclusiones

definitivas que se pueden extraer de los factores mencionados (Wheeler et al., 2008).

2.4.1.1. Caracteristicas de la industria

Las caracteristicas de la industria se encuentran dentro del grupo de factores que han
recibido una menor atencion, a través de los afios, en las diversas investigaciones
(Julian, 2003). Segun Zou y Stan (1998), las conclusiones de estos estudios se deben
tomar con precaucién, siendo necesaria una mayor investigacion para confirmar los

hallazgos.

Las dimensiones de la competencia propuestas por Julian (2003) confirman la
importancia de la competitividad en términos de precio, en el mercado al cual se
exporta, para el éxito de la empresa.

Inestabilidad de la industria
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Das (1994) encuentra una relacién positiva entre la inestabilidad de la industria —
medida como la tasa de cambio de tecnologia, la predictibilidad y el riesgo— y el
desempeiio exportador, medido a partir de las ventas. Con respecto al tema de la
intensidad tecnolégica, diversos autores identificaron una relacién positiva entre esta y
el desempefio exportador (Cavusgil y Zou, 1994; Holzmiller y Kasper, 1991,
Holzmiiller y Stéttinger, 1996; Kiyohiko y Pucik, 1993). Ademas, segun Wheeler et al.,
(2008), el nivel de complejidad de la industria influye en el desempefio exportador de
las empresas por la competencia en tecnologia, que requiere una inversion constante
de las empresas en investigacion y desarrollo (I&D) para mantenerse actualizados. Se
debe mencionar que esto podria ser menos importante para las empresas que

compiten en industrias mas tradicionales.

Entidades financieras

Pfeffer (1972) sostiene que las entidades bancarias influyen en la medida que las
empresas se encuentren en situaciones financieras muy pobres y, por lo tanto, tengan
oportunidades limitadas para acceder a los fondos necesarios. Solo en esta situacion,

los bancos pueden ejercer una mayor influencia en las decisiones.

Avances tecnolégicos

En un estudio de Mc Kinsey Global Institute (2011), se muestra que mas de 2 mil
millones de personas estan conectadas a Internet y casi 8 mil billones de doélares
americanos intercambian de manos cada afio por medio del comercio electrénico. En
algunos casos, como en los mercados desarrollados, cerca de dos tercios de todos
los negocios tienen presencia de algun tipo en la web y un tercio de las pequefas y
medianas empresas, por extension, utilizan tecnologias web. Morgan-Thomas y
Bridgewater (2004) mencionan que el uso de la tecnologia en los mercados significa,
entre otros, el desarrollo de canales virtuales para la exportacion. Asi, en la medida
que esta se expanda como canal de comunicacion entre los clientes, proveedores y
competidores, mayor serd la motivacién por parte de las empresas a utilizar dicha

tecnologia.

Una de las formas del desarrollo de la tecnologia son las actividades del comercio
electronico, el cual permite que surjan los intermediarios electrénicos, quienes se

relacionan con fabricantes y clientes alrededor del mundo de manera facil y eficiente,
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utilizando la capacidad de la red de computadoras para reducir los costos de
transaccion en el comercio internacional. De esta manera, el Internet se ha convertido
en un medio importante para las transacciones del mercado y tema de investigacion

sobre su impacto en el desempefio exportador (Cho y Tansuhaj, (2011).

Prasad, Ramamurthy y Naidu (2001), afirman que las empresas con orientacion al
mercado, que integran la tecnologia de Internet a la funcién del marketing, potencian
sus competencias de marketing y demuestran que existe un impacto positivo en el
desempefio exportador,. Los mismos resultados encuentra Lal (2004) para el caso de
empresas de la India, que han mejorado su desempefio exportador como
consecuencia de la adopcién de herramientas del comercio electrénico. De igual
manera, Mostafa, Wheeler y Jones (2006) demuestran que las empresas con alta
orientacion emprendedora estdn mas comprometidas con el uso de Internet —
entendido como los recursos asignados para contar con esa herramienta, su uso, la
percepcién interna y externa de los beneficios de su uso— y logran un mejor

desempenfo exportador que las empresas de baja orientacion.

2.4.1.2. Caracteristicas del mercado de exportacion (o mercado de destino)

Si se tiene en cuenta que los factores que afectan a la empresa existen y estan
circunscritos al mercado, el rol de la empresa es identificarlos porque, segun Aaby y
Slater (1989), la capacidad de la empresa para influir en su entorno es limitada. Por
ello, para diversos autores, como Zou y Stan (1998), Losada, et al. (2006), es
necesario que la empresa realice un andlisis de los factores externos para cada

mercado extranjero en donde opere.

Los mercados de exportacion representan amenazas y oportunidades para la
empresa, que pueden afectar al desempefio exportador de manera significativa. Por
ello, este tiende a estar condicionado por las barreras de entrada, tanto legales
(aranceles, impuestos, licencias, controles aduaneros, normativa de productos) como
politicas; y por la similitud cultural (Sousa et al., 2008; Baldauf, Cravens y Wagner,
2000; Cavusgil y Zou, 1994; Beamish et al., 1993).

Al respecto, Zou y Stan (1998) concluyen que las barreras a la exportaciéon no son

significativas para determinar el desempefio de las exportaciones, en vista de que las

empresas pueden superar dichas barreras mediante estrategias de marketing.

36



El ritmo de la volatilidad —entendida como el grado de los cambios imprevisibles en el
mercado de exportacion—es un determinante esencial de la actividad exportadora
(Klein, Frazier y Roth, 1990), dado que es parte de los mercados internacionales. Una
alta volatilidad de los mercados extranjeros conlleva una incapacidad para predecir los
resultados, lo cual afecta el cumplimiento de los contratos de exportacion (Klein et al.
1990). Sin embargo, la volatilidad no tiene por qué ser perjudicial para la actividad
exportadora, aunque implique adaptaciones de la mezcla de marketing. Ademas, la
incertidumbre puede reducirse a medida que se obtiene informacion de calidad sobre
los mercados extranjeros con entornos poco conocidos (Losada et al., 2006).

Otro factor (o determinante) es la competencia dentro del mercado de destino. Existen
varias posiciones al respecto. Segun Das (1994) y Lages y Montgomery (2005), un alto
nivel de competencia es positivo para el desempefio porque las empresas tienden a
relajarse con exceso en entornos relativamente seguros y porque frente a mas
competencia, la empresa orientard mayores esfuerzos a las actividades de marketing,
que finalmente repercutiran en el desempefio (Thirkell y Dau, 1998). Por el contrario,
Wheeler et al. (2008)° sefialan que una competencia intensa en el mercado de destino
reduce las posibilidades de tener éxito en las operaciones de exportacién. En cuanto a
la misma discusion, Morgan et al. (2004) encontraron que la intensidad competitiva no
esta relacionada de manera significativa con el desempefio. En vista de que los
resultados son contradictorios, en la actualidad, no se puede llegar a una conclusion
exacta con relacion a este punto. Por ello, Wheeler et al. (2008) recomiendan la

necesidad de una mayor investigacion de este tema.

A mayores diferencias entre el mercado local y el mercado del pais de destino, la
adaptacion del producto adquiere mayor importancia para generar resultados positivos
(Johnson y Arunthanes, 1995). Entre estas diferencias se encuentran: la regulacion
gubernamental, la infraestructura, el ciclo del vida del producto, la cultura, la

intensidad competitiva, y los gustos y preferencias de los consumidores finales.

2.4.1.3. Caracteristicas del mercado Local (mercado nacional o de origen)

La actividad exportadora tiene una relacién negativa con el crecimiento de las ventas

en el mercado local, pues si el mercado interno se encuentra saturado o tiene un

> Los autores citan a: Ford, D. and Leonidou, L. (1991) ‘Research Developments in International Marketing A
European Perspective’, in S. J. Paliwoda (ed.) New Perspectives on International Marketing, pp. 3—32.
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crecimiento lento, entonces, la firma optarda por diversificar su mercado hacia el

exterior (Schlegelmilch y Crook, 1988).

Las empresas que se encuentran en una industria con una competencia intensa son
mA&s propensas a tener mayores utilidades, pero no necesariamente mayores ventas,
en comparacion con empresas que trabajan en mercados menos competitivos (Nakos,
Brouthers y Brouthers, 1998). Asimismo, Das (1994) indica que los exportadores
exitosos operan en ambientes altamente competitivos. Una competencia intensa o
globalizada en el mercado local puede ser, por un lado, un estimulo para que la
empresa empiece a exportar y, por el otro, un incentivo para mejorar y consolidar su
posicion en el mercado local (Porter, 1991), lo cual muchas veces ha sido considerado

como requisito para la exportacion (Hurtado, 2002).

Naidu y Prasad (1994) encuentran que las empresas de los sectores industriales con
exportacion intensiva se insertan en el mundo de la exportacion de modo mas rapido.
Esto se debe a que las empresas competidoras, involucradas en actividades de

exportacion, sirven como un incentivo o como un modelo a seguir.

Wheeler et al. (2008) mencionan la existencia de una relacién inversa entre el
mercado de exportacion y el mercado local. Si el mercado local se encuentra afectado
por problemas como la recesion, el estancamiento, el desempleo, esto incentivaria las
exportaciones. Por lo tanto, afectaria de manera positiva el desempefio exportador
(Wheeler et al., 2008; Hurtado, 2002; Bilkey W., 1978)°.

Con respecto a la demanda local, su reduccion puede ser un estimulo para que la
empresa exporte (Wheeler et al., 2008) y, luego, pueda alcanzar economias de
escala; por el contrario, si la demanda del mercado local es grande, la empresa podria
decidir por la diversificacion (Czinkota M. , 2004). Asimismo, un mercado local
exigente prepara a la empresa para competir en mercados extranjeros (Johanson y
Vahine, 1977).

2.4.1.4. Articulacion del mercado local y la industria para acceder al mercado de

destino

® Todos los autores mencionados citan a: Pavord, W. C. and Bogart, R. G. (1975) ‘The Dynamics of the
Decision to Export’, Akron Business and Economic Review 6 (Spring): 6-11.
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De acuerdo con Canals (1994), el pais de origen de las empresas, asi como las
instituciones que las regulan y promueven, son una plataforma para su competitividad
internacional, que junto con sus factores internos le permitirian acceder a los
mercados de destino (Porter, 1991). Asi, se demuestra una fuerte interrelacion entre la
dotacion de factores del pais, las politicas publicas, el desarrollo de la industria, y los
recursos y capacidades de la empresa (grafico 2.1).

Gréfico 2.1: Competitividad Internacional de las empresas

COMPETITIVIDAD
INTERMNACIONAL
DE LAS
EMPRESAS

Activos
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Organizacion
vy Procesos
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Factores
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Factores
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Factores
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Redes de
empresas

Rivalidad Demanda

Fuente: Canals, 1994.

Gobierno

Segun Porter (1991), el éxito de los paises se explica, en parte, por las circunstancias
nacionales que puedan mejorar el ambiente interno del pais, de modo que propicie el
mejoramiento y la innovacion. Esta idea es aplicable, de igual manera, a las empresas,

que dependen de las circunstancias internas del pais donde operan para mejorar su
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desempefio exportador. En ese sentido, el Gobierno debe dar forma y poner a
disposicion los insumos de los cuales dependen las empresas. Entre los insumos que
el Gobierno provee a las empresas, se encuentran: la calidad del recurso humano, el
nivel educativo, el nivel de asistencia sanitaria, el nivel de las comunicaciones vy el
sistema de transporte (Canals, 1994), etcétera. Ademas, en su diamante, Porter
(1991) propone los factores que benefician a los paises y los hace mas competitivos;
sin embargo, destaca que las empresas son las encargadas de formar los sectores
econdmicos y no los paises.

Si bien el diamante de Porter (1991) explica el éxito de las naciones, se debe tener en
consideracion que las empresas compiten en los mercados internacionales y
determinan qué tan eficiente y exitoso es el pais en conjunto. Canals (1994) refuerza
lo sostenido por Porter (1991), tal como se observa en el grafico 2.1, donde los
factores del pais afectan a los factores internos de la empresa, los que, a su vez,
tienen repercusion en la competitividad internacional de las empresas, es decir, en el

desempenfio exportador.

Los gobiernos cumplen un rol muy importante en el desempefio exportador, en la
medida que crean las condiciones para incentivar la actividad exportadora, reducir las
barreras de entrada y mejorar el acceso al mercado internacional. EI Gobierno realiza
diversas actividades para estimular la actividad exportadora, tales como: firma de
acuerdos comerciales, negociaciones de protocolos sanitarios, negociacion de las

preferencias arancelarias, entre las principales.

De esta forma, el Gobierno busca que las empresas superen las barreras a la
exportacion que, por lo general, son de indole institucional y de infraestructura. En un
estudio realizado, Bilkey (1978) encuentra que las empresas estadounidenses
reportaron como los obstaculos mas frecuentes: el presupuesto insuficiente,
restricciones de los gobiernos extranjeros, insuficiente conocimiento sobre las
oportunidades de venta en el extranjero, distribucién inadecuada de los productos en
el mercado internacional y una carencia de conexiones en los mercados del exterior.
Para poder superar estas barreras, el Gobierno proporciona asistencia a las empresas
exportadoras en distintos aspectos, por medio de los Programas de Promocion de

Exportaciones (PPE) y las negociaciones comerciales.

Se debe sefialar que el Gobierno cobra mayor importancia en la determinacion del
desempefio exportador en la medida que tenga una mayor interrelacion con la

empresa, por la influencia que pueda ejercer en las decisiones tomadas e incluso, en
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la actitud de la plana gerencial. Esta interrelacién se puede explicar por la produccién
destinada a la venta al Gobierno o por la debilidad de la situacion financiera (Pfeffer,
1972).

Programas de Promocion de las Exportaciones (PPE)

Los Programas de Promocién de Exportaciones (PPE) se refieren a todas las medidas
gue el Gobierno disefia para dar asistencia a las empresas en sus actividades de
exportacion, desde consultoria, seminarios para exportadores, incentivos tributarios
(Shamsuddoha y Yunus Ali, 2006), busqueda de agentes o representantes de venta en
destino, elaboracién de estudios de mercado hasta financiamiento para asistir a
misiones y ferias internacionales (Gengtiurk y Kotabe, 2001; Belloc y Di Maio, 2011). El
objetivo principal de estos programas es alentar a las empresas en el inicio de su
actividad exportadora, mediante la generacion y divulgacién del conocimiento y la
experiencia (Gengtirk y Kotabe, 2001) y disminuir la incertidumbre de la empresa en el

inicio de sus operaciones internacionales (Czinkota, 1996).

Diamantopoulos, Schlegelmilch y Tse (1993) desarrollaron un modelo jerarquico que
explica el proceso de como las empresas se pueden beneficiar de la asistencia de los
PPE. En una primera etapa, las empresas utilizan la asistencia para tener conciencia
de las diferentes oportunidades existentes y, de esta forma, tener motivacion; en una
segunda etapa, las empresas reciben informacion sobre exportacion y, en la ultima
etapa, las organizaciones reciben asistencia para la conduccién de las actividades de
exportacion. Es decir, los PPE son importantes para la empresa porque, entre otras
actividades, les permiten informarse, capacitarse y ganar experiencia sobre la
actividad exportadora. Ademas, les permiten el acceso a redes y la facilitacion de otros
servicios, herramientas que le permitiran mejorar sus competencias para sobrellevar
las dificultades de la actividad exportadora (Shamsuddoha y Yunus Ali, 2006; Naidu,
Cavusgil, Murthy y Sarkar, 1997; Gengturk y Kotabe, 2001).

Los PPE otorgan conocimiento objetivo y conocimiento experimental, importantes
para el proceso de expansion de la empresa (Johanson y Vahlne, 1977). El
conocimiento objetivo se relaciona con la adquisicion de conocimientos sobre los
procesos de exportacion. En ese sentido, los PPE organizan seminarios
especializados, brindan capacitaciones y manuales de exportacion para que las
empresas adquieran conocimientos operativos. Estos conocimientos se pueden

ensefiar y son de facil reproduccioén. Por otro lado, los PPE también incentivan la
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asistencia de las empresas a ferias internacionales, misiones comerciales, entre otras
actividades, para desarrollar contactos comerciales y tener mayor relacion con el
mercado de destino (Singer y Czinkota, 1994; Johanson y Vahlne, 1977;
Shamsuddoha, Yunus y Ndubisi, 2009). Dichas actividades permiten incrementar el
conocimiento experimental de las empresas. Sin embargo, Wilkinson y Brouthers
(2006) concluyen que, después de controlar los recursos internos de la firma, el uso de
herramientas de promocion —como ferias y programas de identificacion de agentes y
distribuidores— contribuye, de manera positiva, al desempefio exportador de pequefias

y medianas empresas, en particular.

Con respecto a la relacion que existe entre la asistencia del Gobierno, mediante los
PPE y el desempefio exportador, se observan diversas posiciones. Por un lado,
Czinkota (1996) sefiala que existe una relacion indirecta entre la asistencia de los
programas de exportacion y el desempefio, pues la primera permite el incremento de
capacidades gerenciales y organizacionales, las cuales aumentan la participacion
exportadora que, a su vez, repercute en el desempefio exportador. En el grafico 2.2 se
presenta la relacion indirecta planteada por Czinkota (1996). Por su parte, a
Shamsuddoha (2004) indica la existencia de una relacion positiva entre los PPE y
otros determinantes, como las percepciones y la actitud de los gerentes frente a la
exportacion, el conocimiento exportador y el compromiso. Por otro lado, Shoham
(1998) plantea que algunos tipos de programas del Gobierno pueden mejorar el
desempefio en algunas sub dimensiones, pero no en todas. Ademas, el
aprovechamiento de uno de estos programas nacionales puede incrementar
Unicamente las ventas de corto plazo. Por ejemplo, Wheeler et al. (2008), en el caso
de las empresas britanicas, indican que los programas de promocion del Gobierno aiun

no son percibidos como favorables.
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Gréfico 2.2: Vinculo entre la asistencia a la exportacién y el desempefio
exportador
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Negociaciones comerciales internacionales — NCI

Tanto los acuerdos de preferencias arancelarias como los tratados de libre comercio,
son fundamentales para el desempefio de las exportaciones peruanas. Estos acuerdos
permiten a las empresas tener mayores oportunidades de acceso al mercado exterior
y, por ende, mejorar el desempefio exportador. Segun Calderén y Fayos (2002), en la
conceptualizacion de la promocién de las exportaciones se puede diferenciar tres
componentes: promocion comercial, promocion de exportaciones y politica comercial,
la cual busca incrementar el comercio mundial por medio de las negociaciones
comerciales (NCI). Asimismo, indican que estas politicas publicas buscan incentivar la

competitividad de las empresas exportadoras.

Las NCI fueron concebidas dentro de la gran liberalizacion comercial, tal como
mencionan Krugman y Obstfeld (2004), con el fin de reducir la proteccién a las
empresas exportadoras frente a industrias competidoras importadoras. Asimismo,
Bonet y Gbémez-Crespo (2004) sefialan que el objetivo de las negociaciones
comerciales consiste en reducir la proteccion arancelaria y no arancelaria entre los
socios comerciales, lo cual facilitara el acceso a mercados y el incremento del flujo

comercial entre los paises.

En los acuerdos comerciales de los paises desarrollados con los paises en desarrollo
se incluyen otros temas de gran relevancia. Bonet y Gomez-Crespo (2004) afirman
gue dicha inclusién posibilita compensar los efectos positivos y negativos de los

acuerdos comerciales.

Las NCI implican un proceso que tiene como inicio la definicion de la regla que
permitira aproximar a cero los aranceles, asi como de otras medidas restrictivas, tal
como mencionan Bonet y Gomez-Crespo (2004), y los plazos en los que se realizara.
Ademas de ello, se definen las excepciones de este acuerdo, asi como las reglas y
normativas que regularan el comercio. Para el logro de todo esto, es necesario el
desarrollo de la asistencia técnica y cooperacion de todos los implicados en la cadena

de comercializacion (Rubio, 2009).

2.4.2. Factores internos

Diversas investigaciones han clasificado a los factores internos en tres categorias:

caracteristicas de la empresa, caracteristicas gerenciales y estrategia de exportacion.
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La primera incluye las caracteristicas y los recursos con los cuales cuenta la empresa,
como el tamafio, experiencia, estructura, entre otras. Las caracteristicas gerenciales
se clasifican en variables objetivas y variables subjetivas (Wheeler et al., 2008; Zou y
Stan, 1998). Por ultimo, la estrategia de exportacion, desarrollada por la empresa para
mejorar su desempefio en el mercado externo (Ruppenthal y Bausch, 2009; Wheeler
et al., 2008; Zou y Stan, 1998).

2.4.2.1. Caracteristicas de la empresa

Tamafo de la empresa

Diversos autores han estudiado esta variable y su relacién con otras, como la actividad
exportadora (Schlegelmilch y Crook, 1988), la propensién a exportar (Bilkey, 1978;
Aaby y Slater, 1989), las ventajas competitivas (Katsikeas, 1994), la innovacién

(Daniels y Robles, 1982) y el desempefio en el extranjero (Katsikeas, et al., 2000).

Con respecto al impacto del tamafio de la empresa en el desempefio exportador,
Bonaccorsi (1992) sefala que los resultados no son concluyentes por su disparidad v,
por tanto, no pueden ser generalizados. El mismo autor indica que no existe relacién

entre el tamafio de las empresas pequefias y medianas y el desempefio exportador.

Por su parte, Zou y Stan (1998) resaltan que el resultado varia en funcién de la medida
de desempefio utilizada. Por ejemplo, se han identificado efectos positivos en el
desempeiio exportador, si se consideran las ventas totales como medida y efectos

negativos, si se tiene en cuenta al numero de empleados.

Conocimiento exportador

El conocimiento exportador es el que la empresa tiene tanto sobre como vender los
productos y servicios en el mercado de destino, como del proceso exportador
(Shamsuddoha et al., 2009; Seringhaus, 1993). Estos dos tipos de conocimiento son

criticos para que la empresa pueda lograr un buen desempefio exportador.

El conocimiento sobre los procesos de exportacion es importante porque permite que
la empresa maneje, de manera efectiva y eficiente, procesos como el financiamiento,
el envio y seguimiento de la mercaderia, los trAmites administrativos y la recepcion del

pago. Por otro lado, el conocimiento de los mercados implica que la empresa entienda
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el macro y micro entorno del mercado de destino, su infraestructura y el
comportamiento del comprador. Asimismo, la empresa debe saber como confrontar
estos distintos factores para poder disefiar estrategias efectivas que afecten de
manera positiva el desempefio exportador (Wang y Olsen, 2002). Cabe sefialar que
tanto el conocimiento objetivo como el experimental son necesarios, para que la

empresa pueda crecer en los mercados internacionales (Johanson y Vahine, 1977).

Experiencia de la empresa

La experiencia que pueda tener una empresa sobre exportaciones, es un determinante
del desempefio de sus operaciones en mercados extranjeros (Aaby y Slater, 1989;
Cavusgil y Zou, 1994). En ese sentido, las empresas con mayor experiencia en el
mercado tendran un mejor desempefio que las que recién se inician en la actividad
exportadora. Asimismo, la experiencia genera conocimiento especifico sobre un
determinado mercado, que permite identificar oportunidades de negocio e impulsar la

internacionalizacion de la empresa (Johanson y Vahine, 1977; Katsikeas, 1994).

La experiencia también puede entenderse a partir de variables como el niumero de
subsidiarias y nimero de paises donde la empresa opera, porque la experiencia se ve
mas enriquecida mientras tenga mayor presencia en diferentes paises. Estos ultimos,
por su heterogeneidad, permiten que los conocimientos se alimenten de las diversas
culturas y generen aportes al desempefio exportador. La medicién se realiza con la
tasa de crecimiento y la participacion de la empresa en el mercado exportador (Cieslik,

Kaciak y Thongpapanl, 2015; Chao y Kumar, 2010)

Por dltimo, las empresas con mayores niveles de experiencia tecnolégica poseen
canales virtuales de exportacion mas exitosos, mientras que las empresas con
mayores niveles de capacidad tecnoldgica usan estos canales de manera mas

eficiente (Morgan-Thomas y Bridgewater, 2004).

Estructura

La organizacion de la actividad exportadora, la configuracion de un departamento de
exportacion o la asignacibn de empleados y directivos dedicados, de manera

exclusiva, a la actividad exportadora pueden incrementar la competitividad de las

empresas en los mercados exteriores. Asi como, la asignacion de un presupuesto
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especifico a la actividad exportadora, pues esto denota mayor compromiso de la
organizacion con los mercados internacionales (Losada et al., 2006).

Nivel de tecnologia

El nivel de tecnologia tiene una relacion positiva con el desempefio exportador, dado
que a mayor intensidad en tecnologia mayor sera la propension a exportar. Asimismo,
en funcién del mercado de destino del producto, la tecnologia puede ser una fuente de
ventaja competitiva. De este modo, para el caso de paises desarrollados, la tecnologia
es una ventaja sobre los productores locales; mientras que en paises menos
desarrollados son mas importantes otras fuentes de ventaja, como los bajos costos
(Aaby y Slater, 1989).

Wilkinson y Brouthers (2006), Zahra y Nielsen (2002), Namiki (1988), Francis y Collins-
Dodd (2004), y Dhanaraj y Beamish (2003) sefialan que para las pequefias y
medianas empresas, en particular, se cumple lo siguiente: la ventaja competitiva es
potenciada por recursos tecnoldgicos en términos de manufactura, desarrollo de
nuevos productos Yy la superioridad de los mismos. Esto se debe a que la mayoria de
oportunidades, para este tipo de firmas, se presentan en sectores de tecnologia de

punta.

Adopcion de innovacién y tecnologia

Existe una relacion positiva entre la exportacion y la adopcién de innovaciéon. A medida
gue la empresa se involucre méas en las exportaciones, aumentara su compromiso con
la innovacién por la incorporacién de soluciones tecnoldgicas que le aporten mayor

competitividad (Daniels y Robles, 1982).

La relevancia de la adopcion de tecnologia se demuestra en un ejemplo practico de
Chandler (1992): a fines del siglo XIX, el sello distintivo de las firmas pertenecientes a
la nueva industria intensiva en capital fue su capacidad de aprovechar nuevas
tecnologias de produccion, para explotar economias de escala y de diversificacion, a

diferencia de las antigua firmas, intensivas en mano de obra.

Competencias de la empresa

Las empresas desarrollan competencias para comprometerse con la exportacion

cuando tienen experiencia y conocimientos sobre la actividad (Shamsuddoha et al.,
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2009). El desempenfio exportador se determina por el nivel de internacionalizacion de la
empresa y este, a su vez, por la experiencia internacional, que depende del
compromiso internacional (Papadopoulos y Martin Martin, 2010). Una empresa sin
experiencia en el mercado externo necesita una considerable cantidad de informacion,
que le permita superar las barreras mentales con respecto a la exportacién (Silverman,
Castaldi y Sengupta, 2002) Al ampliar su conocimiento, gracias a la informacion,
experiencia y conocimientos adquiridos, dicha empresa habra desarrollado mayores
competencias que le permitirAn incrementar su compromiso con la actividad

exportadora (Shamsuddoha et al., 2009).

2.4.2.2. Caracteristicas gerenciales

Diversos estudios sefalan que tanto la aptitud como la percepcién favorable del
gerente, para con la exportacidon, desempefian una funcibn muy importante en la
decision de inicio y avance de la actividad exportadora (Bilkey y Tesar, 1977; Cavusgil
y Nevin, 1981; Cavusgil S., 1984). Ademas, que las capacidades competitivas de la
empresa solo se despliegan, si la direccion esta dispuesta a ello (Navarro, Acedo y
Losada, 2011).

La percepcion se refiere al nivel de conciencia que tiene el gerente sobre las
oportunidades y amenazas del entorno, asi como de los obstaculos, riesgos vy el
retorno de la actividad exportadora (Schlegelmilch, 1986). Dicha percepcion tiene un
impacto en el desempefio exportador de la empresa, pues si los gerentes perciben la
exportacion de manera negativa, no ingresaran en el negocio ni se comprometeran
con dicha actividad (Maurel, 2009) y tampoco la consideraran como una opcion
atractiva para impulsar el crecimiento de la empresa. En ese sentido, la evaluacion de
los riesgos y retornos, por parte de los exportadores comprometidos con la actividad

exportadora, es mas positiva que la evaluacion de los no-exportadores (Eshghi, 1992).

El conocimiento del gerente se refiere al conocimiento objetivo y experimental que
tiene sobre los procesos de exportacion y los mercados internacionales —regulaciones,
oportunidades, contactos, entre otros— (Johanson y Vahlne, 1977). Este conocimiento
genera valor a la empresa, solo si las capacidades y habilidades del directivo permiten
que la empresa logre sus objetivos y metas en el &mbito exportador (Das, 1994). El
conocimiento experimental del gerente es importante porque provee un marco de

referencia para identificar oportunidades y amenazas, asi como para disefar
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estrategias efectivas que permitan alcanzar los objetivos de exportacion (Johanson y
Vahine, 1977).

Existen diversos estudios que establecen una relacion entre otras caracteristicas,
objetivas y subjetivas, del gerente y el desempefio exportador. (Leonidou, Katsikeas y
Piercy, 1998).

Stoian, Rialp y Rialp (2011), respecto de las capacidades gerenciales, demuestran que
la capacidad de gestion de idiomas extranjeros y el conocimiento del negocio
internacional, el compromiso de exportacion de la empresa, asi como la intensidad
tecnolodgica de la industria, son los antecedentes mas influyentes en los resultados de

la exportacion.

2.4.2.2.1. Caracteristicas gerenciales objetivas

Se refieren a las caracteristicas demograficas del gerente, tales como edad,
educacion, experiencia profesional y exportadora, manejo de idiomas, origen técnico y
tiempo en el extranjero. A continuacion, se explica cdmo se relacionan estas variables

con el desempefio exportador.

Edad

Nakos, Brouthers y Brouthers (1998), indican que investigaciones previas han
establecido una relacion significativa entre la edad del gerente y la propension
exportadora de la empresa. Esta variable es desarrollada por diversos autores, tal
como lo demuestra Acedo (2003) en la revision de literatura que realiza. De ellos, se
puede inferir que los directivos jovenes seran mas propensos a iniciar actividades de
caracter internacional por su mentalidad mas abierta y cosmopolita (Leonidou,
Katsikeas y Piercy, 1998). A su vez, Wiersema y Bantel (1992) sostienen que los

directivos de mayor edad buscan la seguridad y evitan tomar decisiones arriesgadas.
Educacion

El nivel educativo se refleja en los conocimientos y las habilidades de una persona.
Wiersema y Bantel (1992) identifican una relacion positiva entre un mayor nivel

educativo y la propension al cambio. En ese sentido, el nivel educativo de los

directivos ha sido relacionado, en general, de forma positiva con la propension
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internacional mostrada por parte de las empresas (Dichtl, Koeglmayr y Mueller, 1990;
Leonidou et al., 1998).

En el &mbito de la psicologia social existe una relacién positiva entre el nivel de
educacién alcanzado y la capacidad para procesar la informacién. Segun Hurtado,
(2002), el nivel de educacion es relevante en empresas que actlan en entornos
caracterizados por mdltiples retos y por una necesidad de dar respuestas a situaciones
complejas’ en vista de que la educacién aumenta la habilidad cognoscitiva y
proporciona al individuo la formacion necesaria para dominar la complejidad (Hurtado,
2002)%.

Sin embargo, Acedo (2003) muestra diversos estudios que analizan esta variable,
cuyos resultados presentan contrastes: algunos encuentran una relacién positiva

entre los estudios y la propensién a exportar, y otros, no.

Experiencia profesional y exportadora

La experiencia se puede definir como aquellos empleos previos y conocimientos
desarrollados o adquiridos por el directivo, que le permiten presentar una determinada
solucién frente a un problema. Para Ibeh (2003), los gerentes con estas caracteristicas
tienen mayor disposicion a apoyar proyectos de exportacion, lo que incluye tanto el
planeamiento del proyecto como la busqueda de informacion relacionada con esta
actividad. Al respecto, Zou y Stan (1998) plantean que esta variable se relaciona de
forma positiva porque la experiencia internacional del gerente permite identificar y
balancear las oportunidades internacionales, y evitar las amenazas. En ese sentido,
esta variable es un factor importante al momento de analizar las caracteristicas del

gerente (Johnson , 2004).

Por otro lado, Hurtado (2002) sefiala que aquellos directores con experiencia en areas
externas y en el campo internacional, son mas proclives a adoptar estrategias de
exportacion. Ademas, estos directivos estdn mas preparados para establecer

contactos en el extranjero y obtener informacion de ellos (Reid, 1983).

Lenguaje

" La autora cita a Rajagopalan y Datta D. K., 1996."CEO Characteristic: Does industry matter?” Academy
of Management Journal, vol. 39, pp.197-215.

® La autora cita a Bartlett y Ghoshal, 1992. What is a Global Manager? Harvard Business Review.
Septiembre-Octubre. pp. 124-133.
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Segun Dichtl et al. (1990), el nivel de estudios y el dominio de lenguas extranjeras son
variables que explican la propension exportadora de las empresas. Al respecto,
Schlegelmilch y Crook (1988) plantean que la intensidad de las exportaciones esta
relacionada, de manera positiva, con el nimero de gerentes de mandos altos que
hablan otro idioma; por lo general, el idioma de los mercados de destino. De igual
manera, Sousa, Martinez-Lopez, & Coelho, (2008) sefialan que los directivos de las
empresas exportadoras con un buen nivel educativo y amplio dominio de las lenguas

extranjeras tienen mayor éxito en las actividades exportadoras.

Origen étnico

En su estudio, Leonidou et al. (1998), hacen referencia a diversos autores para
quienes los gerentes nacidos en el extranjero o que han sido criados en una familia
multicultural estan méas familiarizados con los mercados extranjeros. Esto permite

reducir la incertidumbre acerca de las operaciones de exportacion.

Tiempo en el extranjero

Esta variable se refiere a la tendencia del directivo hacia culturas distintas a la natal, lo
cual permite una acumulacién de conocimiento experimental sobre las caracteristicas
de los mercados internacionales. El conocimiento de diferentes culturas facilita la
decision de exportacibn porque brinda mayor informacion sobre los mercados
extranjeros, y permite conocer las necesidades de clientes potenciales (Caughey y
Chetty, 1994). Es decir, la familiaridad con un pais extranjero permite acumular
conocimientos y proporciona habilidad para descubrir y aprovechar las oportunidades

de exportacion (Hurtado, 2002).

2.4.2.2.2. Caracteristicas gerenciales subjetivas

El resultado exportador es una interaccion de los factores internos de la empresa: sus
caracteristicas especificas (el tamafio, la ventaja competitiva del producto y la
orientacion tecnoldgica) y las caracteristicas objetivas (la edad, el nivel de educacién y
las habilidades en idiomas del decisor referente). En adicion a las caracteristicas antes
mencionadas, se consideran también aquellas de caracter subjetivo, las cuales, en su

conjunto, determinan la propensién a exportar (Serra, Pointon y Abdou, 2012).
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Tanto las caracteristicas objetivas como las subjetivas estan relacionadas con la
personalidad del sujeto. Se refieren a la forma de cémo el gerente ve el mundo, la
actividad exportadora y los negocios, reconociéndose como caracteristicas
psicologicas (Voerman, 2003). Entre estas caracteristicas destacan: el riesgo, la
innovacion, la flexibilidad y la percepcion hacia la actividad externa. A continuacion, se

detalla cobmo se relacionan estas variables con el desempefio exportador.
Riesgo

Dominguez y Sequeira (1993) consideran esta variable como una de las mas
importantes para el desempefio exportador. Sin embargo, cuando la empresa ya
ingresa al mercado internacional, existen diferentes riesgos —psicolégico, social,
financiero, entre otros—, que pueden obstruir el proceso de internacionalizacion. Cabe
mencionar que en el area del comercio internacional y segun los mercados, las
exportaciones pueden ser mas riesgosas e inestables que las ventas al mercado
doméstico (Bilkey , 1978).

Para Aaby y Slater (1989), las empresas no exportadoras perciben la exportacion
COMO riesgosa porque se requiere mayores recursos, asistencia para la exportacion e
incentivos arancelarios. Con respecto al directivo, Leonidou et al. (1998), sefialan que
quienes toman riesgos son mas propensos a responder de manera favorable a las

exportaciones.

Percepcion hacia la exportacién

Las percepciones gerenciales parecen ser uno de los determinantes de la firma mas
importantes para el éxito exportador. El conocimiento de la naturaleza de las actitudes
gerenciales, las percepciones y las disposiciones hacia las exportaciones son

importantes para aumentar el desempefio de la exportacion (Aaby y Slater, 1989).

Mientras los procesos de exportacion se den de modo favorable y satisfagan al
director de la firma, este se encontrara mas orientado a las exportaciones, tendra
mayor confianza en los recursos de su compafila para operar con éxito en los
mercados extranjeros y estard mas propenso a entablar negocios con extranjeros
(Abdel-Malek, 1974).
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Asimismo, Zou y Stan (1998) concuerdan con los autores antes mencionados en que
existe una relacion positiva: cuando los gerentes perciben las barreras tienen malos
resultados. Por ello, deben concentrarse en las ventajas y no en las barreras para

mantener una adecuada perspectiva de las operaciones de exportacion.

Innovacion

Respecto de esta variable, se espera que los directivos de las empresas exportadoras
sean mas innovadores, creativos y sean capaces de romper las normas o0 patrones
existentes en la compafiia, en comparacion con las empresas no exportadoras
(Leonidou, Katsikeas, & Piercy, 1998).

Flexibilidad

Este factor estd muy relacionado con el grado de innovacion. En su estudio, Leonidou
et al. (1998) exponen que los directivos flexibles, open-minded y receptivos, son mas

proclives a seguir operaciones de exportacion.

Orientacion internacional

Segun lbeh, (2003), la orientacion internacional es definido en funcion al desarrollo
internacional de los gerentes, como la educacion recibida en el extranjero, la
experiencia laboral internacional, los viajes internacionales, tener una mentalidad
global, es decir los tomadores de decisiones de las empresas exportadoras son
propensos a haber pasado parte de su vida en el extranjero. Segun lbeh (2003), los
gerentes que cuentan con estas caracteristicas tienen una mayor disposicién a apoyar
proyectos de exportaciéon, lo que incluye su planeamiento y la busqueda de
informacion relacionada con esta actividad. Zou y Stan (1998 ) indican que existe una
relaciébn positiva entre esta variable y el desempefio exportador. Las firmas con
orientacion internacional pueden identificar y beneficiarse de las oportunidades

internacionales, asi como evitar las amenazas.

Dinamismo

Un nivel alto de dinamismo, medido en términos de capacidades, habilidades y
experiencia, es mas comun en empresas exportadoras que en las que no realizan esta

actividad. Por otro lado, las firmas con gerentes dindmicos se ubican, de manera
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usual, en niveles mas avanzados de exportacion (Leonidou, Katsikeas, & Piercy,
1998).

Relaciones o conexiones con personas que favorezcan la exportacion

Las empresas en situaciones de gran interdependencia con el Gobierno tendran
directores que tienden a valorar mas a los contactos politicos que a los directores de
otras firmas, que se caracterizan por no ser interdependientes con el Gobierno
(Pfeffer, 1972).

Madsen (1998) sefiala que el mayor conocimiento de los distintos clientes tiene una
relacién directa con el desempefio de las exportaciones. Igualmente, los gerentes con
mayor orientacion internacional tiene mayores contactos internacionales y estos son
una de las caracteristicas mas objetivas de la dindmica gerencial (Ibeh, 2003).

2.4.2.3. Estrategia

La literatura relacionada con la exportaciébn siempre destaca la importancia de la
estrategia en el desempefio exportador de una empresa (Shamsuddoha et al., 2009;
Cooper y Kleinschmidt, 1985; Aulakh, Kotabe y Teegen, 2000). Es importante recalcar
que la elaboraciéon y desarrollo de la estrategia, independientemente de su nivel,
debera considerar el entorno en donde la empresa se desenvuelve (Cavusgil y Zou,
1994; Zou y Stan, 1998), las caracteristicas propias de la empresa y las percepciones
del gerente acerca de las capacidades exportadoras de la misma (Dhanaraj y
Beamish, 2003; Sousa et al., 2008)°.

Robertson y Chetty (2000) resaltan la orientacion estratégica de las empresas vy, de
acuerdo con esta, existe la dicotomia empresa emprendedora-conservadora. La
empresa de orientacién estratégica emprendedora se caracteriza por tomar altos
riesgos en sus proyectos, pues tiene la posibilidad de obtener mayores rendimientos.
Por el contrario, la empresa de orientacion conservadora se caracteriza por tener un

estilo de alta direccion que es adversa al riesgo, no innovadora y pasiva o reactiva.

En vista de la amplia gama de variables estratégicas que influyen en la estrategia de
exportacion, para el presente estudio se utiliza la nocion de actividades de exportacion

propuesta por Voerman (2003). Esta nocion abarca cuatro actividades relacionadas

® Los autores citan a: Rumelt, R.P. (1986). Strategy, Structure, and Economic Performance. Boston: Harvard Business
School Press.
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entre si, y son importantes en la estrategia de exportacion para ingresar a mercados
exteriores. Cabe sefialar que la estrategia de exportacion se define como el
comportamiento de la empresa para responder a las fuerzas del mercado y lograr sus
objetivos para con la actividad exportadora (Cavusgil y Zou, 1994; Voerman, 2003).
Las cuatro actividades, propuestas por Voerman (2003), se presentan a continuacion:

e Competitividad y estrategia de expansion
e Orientacion de la conducta empresarial en la exportacion
e Compromiso de recursos

e Variables del marketing mix.

Los dos dultimos niveles comprenden las herramientas necesarias para definir la
estrategia. En cuanto al compromiso de recursos, Voerman (2003) explica que las
diversas actividades de planeamiento estan orientadas a optimizar el uso de los
recursos y condicionan la definicion de la estrategia de exportaciéon. De la misma
manera, los recursos destinados a identificar y recolectar informacion relevante son
fundamentales para reducir el riesgo que, por lo general, existe en todo proceso de
formulacion de las estrategias. Ademas, la estructura organizacional condiciona al
compromiso y al logro de los resultados de la estrategia por la que se opte. Por otro
lado, las variables del marketing mix incluyen las politicas internacionales de producto,
precio, plaza y promocion.

A continuacion, se explicara a detalle cada uno de los niveles de la formulacién de la
estrategia definidos, entre otros, por Voerman (2003), Losada et al. (2006) y Sousa et
al. (2008):

2.4.2.3.1. Competitividad y estrategia de expansién

La estrategia de exportacion posee dos dimensiones: una dimension competitiva,
definida como las actividades que permiten garantizar la sostenibilidad de la ventaja
competitiva de la empresa en el tiempo (Walters y Samiee, 1990; Piercy, Kaleka y
Katsikeas, 1998; Sousa et al., 2008), y una dimensién geogréfica, que hace referencia
a la estrategia de expansion de mercados (Losada, Ruzo, Navarro y Barreiro, 2007;
Cooper y Kleinschmidt, 1985).

En cuanto a la primera dimensién, se podria afirmar que, por lo general, la

competitividad se asocia a los precios y costos de los bienes en el ambito
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internacional. No obstante, Juarez de Perona (1996) considera que, para poder definir
la dimension competitiva, es necesario incorporar aspectos econdmicos, tecnoldgicos
e institucionales; a lo que denomina competitividad estructural de largo plazo, como el
comportamiento o productividad de una empresa con respecto a sus competidores en
los mercados de destino. En otras palabras, se deberia considerar una ventaja
competitiva de la empresa, elaborada sobre la base de fuentes como aprendizaje y
competencias distintivas, relacionadas con el dmbito del comercio internacional e
identificadas antes de seleccionar la estrategia de expansion (Walters y Samiee, 1990;
Piercy et al., 1998; Navarro, 2000"°; Souchon y Diamantopoulos, 1997; Sousa et al.'?,
2008).

Por otro lado, la segunda dimensién hace referencia, tal como afirman Losada et al.
(2007), a una de las decisiones mas importantes que debe adoptar la empresa en su
proceso de internacionalizacién. Dicha decisidbn consiste en definir en cuantos
mercados externos competira, teniendo en cuenta las restricciones presupuestales
(Albaum, Duerr y Strandskov, 2005). Diversos autores sostienen que la estrategia de
expansion puede ser de dos tipos: de concentracién o de diversificacion (Cooper y
Kleinschmidt, 1985; Navarro?, 2000).

En este sentido, existe una amplia discusion sobre cuél de estas dos estrategias de
expansion permite lograr un mejor desempefio exportador. Tal como proponen Del
Valle, Pefia y Hernandez (2007), se podrian clasificar los estudios segun las

posiciones de sus autores al respecto:

e Quienes recomiendan la estrategia de concentracién, pues consideran que
centrarse en un numero relativamente reducido de mercados claves puede
permitir a las empresas alcanzar mayores cuotas de mercado, lo que ademas

permitiria mejorar su rentabilidad a largo plazo.

e Otro grupo de estudios tiene en cuenta la estrategia de diversificacion de
mercados como la mas favorable, porque permite obtener beneficios, tales
como la reduccion del riesgo cambiario derivada de la diversificacion de
inversiones, mayor cobertura de mercados, aumento de las posibilidades de

crear sinergia, acceso a mayores economias de escala y mayor conocimiento

0 E| autor cita a Cavusgil, 1980

™ | os autores citan a Nahapiet y Ghoshal, 1998; Tsai y Ghoshal, 1998.

12 F| autor cita a: Louter, P.J., Ouwerkerk, C. and Bakker, B.A. (1991), “An inquiry into successful exporting”,
European Journal of Marketing, Vol. 25 No. 6, pp. 7-23.
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acumulado sobre una amplia variedad de escenarios internacionales. Sin
embargo, los autores que adoptan esta posicion recalcan que una
diversificacion muy amplia pone en riesgo la distribucion 6ptima de los
recursos financieros y gerenciales de la firma, pues tienden a elevar los costos
de transaccion y coordinacion (Aulakh et al., 2000), asi como los de
penetracion de mercados de destino.

e Por Ultimo, se puede encontrar estudios cuyos autores prefieren una posicién
intermedia y proponen una aproximacion contingente; es decir, la adecuacion
de la estrategia de expansion a factores situacionales (Lages, 2000; Jain,
1989; Zou y Cavusgil, 1996). De esta manera, afirman que no existe una
estrategia absoluta, pues la estrategia empresarial debe formularse sobre la
base de las circunstancias particulares en las que se encuentre la empresa
(Lages, 2000)*. Asimismo, algunos autores sostienen que contingencia se
refiere a la manera correcta de generar un equilibrio entre la decisién de
adaptacion o estandarizacién por la que, finalmente, opte la empresa (Baalbaki
y Malhotra, 1993; Lee, Lee y Ulgado, 1993; Lages, 2000'*; Zou, Andrus y
Norvell, 1997).

Es importante recalcar que la elaboracion y el desarrollo de la estrategia,
independientemente de su nivel, debera considerar el entorno en el que la empresa se
desenvuelve (Cavusgil y Zou, 1994; Zou y Stan, 1998), las caracteristicas propias de
la empresa y las percepciones del gerente acerca de las capacidades exportadoras de

la misma (Dhanaraj y Beamish, 2003; Sousa et al., 2008).

2.4.2.3.2. Orientacién de la conducta empresarial en la exportacién

Las empresas pueden optar por una actitud proactiva o pasiva. La orientacion de la
empresa puede ser identificada por la actitud de la gerencia (Wilkinson y Brouthers,
2006; Navarro, 2000; Naidu y Prasad,1994) o por la motivacion para el inicio de la
actividad exportadora. Asi, Navarro (2000), Naidu y Prasad (1994) afirman que si la

actitud de los gerentes de la empresa es activa y dindmica, y estos se encuentran

'3 El autor cita a: Wang, C. L. (1996). The degree of standardization: A contingency framework for global
marketing strategy development. Journal of Global Marketing, 10(1), 89-107.

£ autor cita a: Szymanski, D., Bharadwaj, S., & Varadajan, P. R. (1993). Standardization versus adaptation of
international marketing strategy: An empirical investigation. Journal of Marketing, 57(October), 1-17. Yavas, u.,
Verhage, B. J., & Green, R. T. (1992). Global consumer segmentation versus local market orientation: Empirical
findings. Managemcnt International Review, 32(3), 265-272. Wang, C. L. (1996). The degree of standardization: A
contingency framework for global marketing strategy development. Joumal of Global Marketing, 10(1),89-107.
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buscando de manera constante oportunidades de negocio y cerrando acuerdos
comerciales con clientes en el extranjero, la orientacion del comportamiento de dicha
empresa es proactiva. Si, por el contrario, la actitud de los gerentes es pasiva y no
desarrollan actividades de comercio exterior de forma regular, la orientacion
conductual de dicha empresa es esporadica. Ademas, existen investigaciones, como
la de Voerman (2003), que sostienen que la identificacion de la orientacion requiere de
la determinacién de cémo se inicid la empresa en el comercio internacional. Es decir,
si elabord un plan e identific6 socios comerciales en el mercado de destino, con
anticipacion, al inicio de sus actividades de exportaciébn o si su incursion en el

comercio internacional fue casual.

En cuanto a los determinantes de la orientacion de esta conducta, algunos autores
afirman que esta surge a partir de una perspectiva cultural: es decir, la cultura
organizacional establece, de forma eficiente, un patrén conductual con la finalidad de
crear valor para los consumidores y asi satisfacer, de la mejor manera, sus
preferencias y necesidades (Racela, Chaikittisilpa y Thoumrungroje, 2007; Narver y
Slater, 1990). Otros, como Cadogan, Diamantopoulos y Siguaw, 2002, definen la
orientacion de mercado como una filosofia compuesta por tres actividades principales:
la adquisicion de informacion sobre preferencias y necesidades actuales y futuras de
sus consumidores; la propagacion de dicha informaciéon en los distintos niveles o
departamentos de la empresa; y las actividades de coordinaciéon en todos los niveles
de la empresa, con la finalidad de responder a las necesidades y preferencias de los
consumidores. Cadogan et al. (2002), también sostienen que una orientacion de

mercado supone una considerable inversion de largo plazo.

En consecuencia, se podria afirmar que la orientacion de la conducta empresarial en el
ambito exportador influye de forma directa en la estrategia y, por lo tanto, de forma
indirecta en el desempefio exportador (Akyol y Akehurst, 2003). Asi, los resultados de
multiples estudios (Robertson y Chetty, 2000; Thirkell y Dau, 1998; Francis y Collins-
Dodd, 2000) sefialan que una estrategia proactiva, emprendedora o agresiva tiene un
efecto positivo en dicho desempefio. Esta apreciacion considera el entorno de las
empresas, pues, segun Voerman (2003), una aproximacion emprendedora es
beneficiosa en cualquier circunstancia; mientras que una conservadora, parece serlo

solo en escenarios favorables y estables.

2.4.2.3.3. Compromiso de recursos
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El compromiso exportador de la organizacién esta definido como el nivel de recursos
gue la empresa asigna a la actividad exportadora (Lages et al., 2008). Estos recursos
pueden ser: tiempo, financieros, administrativos y humanos (Aaby y Slater, 1989).
Segun Voerman (2003), las empresas exportadoras pueden invertir todos o parte de
sus recursos en actividades de planificacion, informacién, selecciébn de mercados o

estructura de la organizacion.

El compromiso exportador tiene una naturaleza multidimensional, pues se pueden
identificar tres componentes: actitudinal, comportamental y relacional (Losada et al.,
2006).

Dichos componentes han sido estudiados de manera extensa por diversos autores, tal
como se muestra a continuacion. EI componente actitudinal se refiere a la percepcion
de la gerencia con respecto a los beneficios y riesgos asociados que supone
involucrarse en la actividad exportadora (Cavusgil y Nevin, 1981; Aaby y Slater, 1989).
En ese sentido, los PPE, mediante los servicios que ofrece, buscan informar a la
gerencia para que esta, a su vez, identifique los beneficios y riesgos de la actividad
exportadora. Una vez realizada la identificacién, la gerencia se compromete mas con
la actividad exportadora. Es decir, a mayor informacién que permita conocer mas el
entorno y construir una perspectiva positiva, mayor sera el compromiso de la gerencia

para con la actividad exportadora (Shamsuddoha et al., 2009).

Por otro lado, el componente comportamental alude al compromiso que tiene la
empresa para destinar recursos financieros, gerenciales y humanos a la actividad
exportadora (Aaby y Slater, 1989). Cuando la empresa compromete mayores recursos,
la incertidumbre se reduce y es mas factible la puesta en practica de las estrategias
planificadas (Zou y Stan, 1998; Losada et al., 2006).

Finalmente, el componente relacional hace referencia al nivel de recursos que la
empresa asigna a las relaciones, ya establecidas, con sus distribuidores
internacionales. A mayor inversion de recursos, mejor sera la relacion con los
intermediarios exteriores (Leonidou, Katsikeas y Hadjimarcou, 2002). Con relacién a la
importancia del compromiso exportador, Johanson y Vahlne (1977) sefialan como
principal obstaculo a la internacionalizacion: la ausencia de informacion y la dificultad
para acceder a ella. La Unica manera de obtener dicha informacién es mediante
operaciones y actividades en el exterior. Asi, estos autores definen dos opciones en la

internacionalizacion: un mayor compromiso (recursos y el nivel de estos) de la
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empresa en el pais extranjero y el establecimiento de mas operaciones de la empresa

en otros paises.

Diversos estudios destacan la relacion positiva entre el compromiso exportador y el
desempefio de las exportaciones (Cavusgil y Zou, 1994; Zou y Stan, 1998). Segun los
autores antes mencionados, esta relacion existe porque cuando la gerencia estd mas
comprometida con el negocio de exportacion invierte mayores recursos en planear la
estrategia de entrada con mucho cuidado, lo cual reduce la incertidumbre (Cavusgil y
Zou, 1994). Ademas, un alto compromiso de los gerentes permite a la empresa ir tras
oportunidades y perseguir estrategias efectivas de marketing para la exportacion, que

mejoran el desempefio (Zou y Stan, 1998).

Asimismo, Czinkota y Jhonston (1985) resaltan la importancia de la actitud de los
directivos hacia la exportacibn para el éxito de la actividad exportadora. Los
exportadores exitosos no solo concentran sus esfuerzos en vender, sino que también
dedican un esfuerzo considerable en reunir la informacién del mercado, investigan
sobre las mejores practicas de negocio extranjeras y mantienen un flujo de

comunicacién continuo.

Por otro lado, en compafiias donde la gerencia tiene expectativas ambiciosas pero
realistas con respecto al desempefio exportador, las exportaciones seran mas altas
gue en compafiias sin estas expectativas (Aaby y Slater, 1989). Las empresas con un
nivel de compromiso relativamente alto en las actividades de exportacion emplean
mas personal para que realicen dichas funciones exportadoras, en comparaciéon con
aquellas firmas con niveles bajos de compromiso. Esto implica que las empresas
muestren una mayor capacidad interna para generar ruido relacionado con la postura
competitiva de exportacion, frente a las compafiias que no demuestran un nivel de

compromiso alto con las actividades de exportacion (Katsikeas,1994).

Tal como se menciond, una de las mayores limitantes para iniciarse en la actividad
exportadora es la falta de informacién. Esta es vital para conocer el mercado, asi como
para definir el nivel del compromiso de la empresa con el proceso de
internacionalizacion. Por tal razon, en el siguiente acapite se presenta la importancia

de invertir recursos en la investigacion de mercados:

Investigacion de mercados
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La investigacion de mercado se refiere a las actividades que la empresa realiza tanto
en el mercado interno como en el externo, con el propdsito de reducir la incertidumbre
qgue implica elaborar las estrategias de marketing orientadas a mercados externos.
Este modo de adquirir informacion se diferencia de otros porque es formal, sistematica
y objetiva (Souchon et al., 2003).

Diversos estudios sefialan que la falta de informacién representa una gran barrera
para la iniciacion de la actividad exportadora y su crecimiento (Souchon et al, 2003, El
autor cita a Katsikeas, 1994; Leonidou, 2004; Tesfom y Lutz, 2006; Silva y Rocha,
2001); por ende, la informacion de mercado desempefa una funciéon importante en las
empresas involucradas en la actividad exportadora. En los Ultimos afios se ha
reafirmado la percepcién sobre la importancia de la recoleccion y uso de la informacion
de los potenciales mercados destino, tanto que se le considera como una variable
determinante del éxito o fracaso de las firmas exportadoras (Doole, Grimes y Demack,
2006; Toften, 2005; Souchon et al.,, 2003). En ese sentido, segun Theodosiu y
Leonidou (2004), las empresas deben construir y emplear sistemas adecuados de
informacién que consisten, basicamente, en cuatro dimensiones enfocadas en la

determinacion, adquisicion, difusion y utilizacién de la informacion.

Respecto del uso de la informacion de mercado para la actividad exportadora, se
distinguen tres dimensiones de uso: instrumental, conceptual y uso simbdlico
(Souchon y Diamantopoulos, 1996). El uso instrumental se basa en la aplicacion,
directa e inmediata, de los resultados de la investigacion para resolver un asunto en
particular, lo cual implica que la informacion se obtuvo con un proposito especifico
(Souchon y Diamantopoulos, 1996). Por ejemplo: antes de lanzar un producto a un
nuevo mercado, es necesario investigar las necesidades y deseos del nuevo mercado;
para ello, se necesita informacién de tipo instrumental, que sera utilizada en la

estrategia de marketing.

Por otro lado, el uso conceptual se refiere a la aplicacion indirecta de los resultados de
la investigacion; es decir, se encuentra nuevos usos y/o aplicaciones a la informacién
utilizada, lo que permite desarrollar mayor conocimiento del gerente (Menon y
Varadarajan, 1992) y de la organizacion. En esta ocasion, la informacion no se
adquirié con fines especificos, sino para mantenerla almacenada y usarla en el futuro.
Por ejemplo: cuando la empresa adquiere informacién general sobre como ingresar a
los mercados exteriores (Toften, 2005), es el caso de las normas sanitarias aplicada a

los alimentos (Athukorala, Gulati, Jayasuriya, Mehta y Nidhiprabha, 2002). Finalmente,
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el uso simbdlico se refiere a la adecuacion de la informacién a los fines percibidos por
la gerencia; por lo general, este se utiliza para dar soporte a decisiones ya tomadas
(Toften, 2005).

De acuerdo con Toften (2005)*°, en el &mbito de las exportaciones solo existen dos
dimensiones: la instrumental-conceptual y la simbdlica. Para fines de la presente

investigacion, se tomara en cuenta la primera de ellas (instrumental-conceptual).

La generacion de informacion relevante permite: (a) lograr compromiso, tanto con los
mercados de destino como con quienes gestionan los canales de distribucion (Styles y
Ambler, 2000): (b) disminuir la incertidumbre y el riesgo originados por la falta de
familiaridad con los mercados internacionales (Styles y Ambler, 2000; Toften, 2005);
(c) facilitar la toma de decisiones (Haluk, 2008); (d) concebir e implementar estrategias
orientadas a mejorar la eficiencia y efectividad de las empresas exportadoras; y ()
disminuir la distancia cultural (Lee y Jang, 1998). Tal y como sostienen otros autores
(Czinkota, 2000; Haluk, 2008)16, el acceso y desarrollo de informacién relevante es
clave, ain mas para los exportadores, porque su ambito de operacién es mucho mas
extenso y se enfrentan a una competencia diversa y desconocida. Es importante
mencionar que, mientras que la adquisicion incluye la decision sobre el tipo de
informacion requerida para la toma de decisiones de marketing, la utilizacion es el
procedimiento mas importante por su relacion con el desempefio exportador

(Goodman, 1993; Ganeshasundaram y Henley, 2007).

2.4.2.3.4. Marketing mix

No existe consenso sobre cual de las estrategias —adaptacion o estandarizacion—
conduciria a mejores resultados (Navarro, Losada, Ruzo y Diéz, 2010). Ciertos autores
sostienen que el resultado de la empresa exportadora estd determinado, en gran
medida, por el empleo de una metodologia sistematica que fundamente la toma de
decisiones sobre la eleccién de mercados internacionales (Lee y Yang, 1990). Zou y
Stan (1998 ) hacen referencia a los dos tipos de factores internos controlables,
determinantes del desempefio exportador: los asociados a la estrategia de marketing
de exportacion de las empresas y los relacionados con las actitudes y percepciones de

la gestion. Por ejemplo, segun Navarro et al. (2010), y Levitt (1983), la estrategia de

B El autor cita a Diamantopoulos A y Souchon A, 1999, Measuring Export Information Use: Scale Development and
Validation. Journal of Business Research 46, 1-14.
18 £] autor cita a: Knight G. A. y Liesch P.W., 2002, Information internationalisation in internationalising the Firm”,
Journal of Business Research, Vol. 55, pp. 981-95.
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estandarizaciébn es posible y rentable porque permite que la empresa adquiera
economias de escala, no solo en la produccién sino también en marketing (marca
global), gestion e investigacion y desarrollo. No obstante, lo mas recomendable, en
vista de que los mercados son diferentes entre si, es evaluar qué estrategia es mas
conveniente para cada variable del marketing mix. A esto se le denomina como
diferentes niveles de adaptacion o estandarizacion en la estrategia de marketing (Zou
et al., 1997; Vrontis, 2003; Lages y Montgomery, 2004; Navarro et al., 2010)"’.

En ese sentido, en el contexto internacional es importante que la empresa identifique
qué variables del marketing mix —precio, promocién, producto y distribucion— pueden
ser aplicadas de la misma forma (estrategia de estandarizacion) y cuales deben ser
adaptadas (estrategia de adaptacién) a las exigencias de los mercados de destino
(Losada et al., 2006; Douglas y Craig, 1989), en pro de elaborar la mejor estrategia. En
Cieslik et al. (2015) se utilizan la experiencia en exportaciones y el alcance de las
estrategias de marketing, como variables para medir el compromiso de la empresa con
el proceso de internacionalizacion. El grado de adaptacién depende de factores
situacionales, tales como el producto exportado, las caracteristicas de la empresa, del
mercado, sector o entorno (Cavusgil y Zou, 1994; Zou y Cavusgil, 1996; Losada et al.,
2006)*.

A continuacion, se presentan las variables del marketing mix y su relacién con el

desempeiio exportador.

Precio

Con respecto a esta variable, no existe consenso en cuanto a su impacto sobre el
desempefio exportador. Por un lado, Zou y Stan (1998) identificaron una relacion
positiva entre las variables; mientras que Mavrogiannis, Bourlakis, Dawson y Ness
(2008) y Albaum et al. (2005) sefialan que los precios competitivos ayudan a la

penetracion del mercado de destino, al incrementar la participacién del mercado. Por

Y Los autores citan a: Sorenson, R. Z., & Wiechmann, U. E. (1975). How multinationals view marketing

standardization. Harvard Business Review, 53(3): 38—48; Theodosiou, M., & Leonidou, L. C. (2003). Standardization
versus adaptation of international marketing strategy: An integrative assessment of the empirical research.
International Business Review, 12(2): 141-171.

18 Los autores citan a: Cavusgil, S.T. y Kirpalani, V. H. 1993;”Introducing products into export markets:
success factors”. Journal Business Research. Vol. 27, pp. 1-15; Shoham, 2002;’Standardization of
international strategy and export performance: a meta-analysis”, Journal of Global Marketing. Pp. 97-120.;
Theodosiou M. y Leonidou L. 2003. ;’Standardization versus adaptation of international marketing
strategy: an integrative assesment of the empirical research”, International Business Review, pp. 141-171.
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el contrario, Mavrogiannis et al. (2008)*° sostienen que una ventaja basada en precios

no discrimina entre exportadores y no exportadores.

En cuanto a la estrategia de adaptacion del precio, tampoco existe un consenso
porque los resultados de los estudios realizados son contradictorios. Voerman (2003),
en su estudio, concluye que la estrategia de adaptacion del precio y el precio relativo
pueden tener un impacto diferente, dependiendo de la escala de medida de

desempefio.

Promocion

Leonidou et al. (2002) indican que esta variable esta relacionada de manera positiva
con el desempefio exportador. En cuanto a la adaptacién del contenido de la
promocién al mercado de destino, para Shoham (1999), esta tiene un impacto positivo
en las ventas y el retorno relacionado con la exportaciéon y el crecimiento en ese
mercado. Segun Thirkell y Dau (1998), para que la actividad de adaptacion de la
promocion tenga un impacto positivo sobre el desempefio, es indispensable conocer el
mercado de destino, sobre todo la cultura, y también manejar lenguas extranjeras.
Finalmente, Voerman (2003) menciona que la efectividad de la campafia implica poner
mucho énfasis en la eleccion del medio de promocién mas efectivo del mercado de

destino.

Producto

Respecto del producto, destacan las diversas caracteristicas que se analizan y su
relacion con el desempefio. En general, no existe un consenso sobre el impacto final,
razon por la cual no pueden realizarse generalizaciones. En vista de que tanto las
caracteristicas como los estudios realizados son numerosos, en esta ocasion solo

analizaremos la relacionada con la calidad del producto.

Leonidou et al. (2002), analizan la calidad del producto como un elemento de
diferenciacién que se relaciona, positivamente, con el desempefio exportador. Por el
contrario, Mavrogiannis et al. (2008) y Malekzadeh y Nahavandi (1985) demostraron

qgue la calidad del producto no es un elemento que diferencia a los exportadores

% Los autores citan a Bourandas D y Halikias J, 1991. “Discriminating variables between systematic and non-
systematic exporting manufacturing firms in Greece”, Journal of Global Marketing,Vol. 4 No. 2, pp. 21-38.
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exitosos de los no exportadores. Ademas, Mavrogiannis et al. (2008)% sostienen que
si bien la calidad es importante, el producto no necesariamente debe ser de la mejor
calidad. Otras variable de producto que destaca es el paquete del producto que, segun
Leonidou et al. (2002), no tiene ningun efecto en el desempefio exportador.

Con relacion a la influencia de la estrategia de estandarizacion o de adaptacién en el
desempeiio exportador, Andrade, D'Avila, Camargo y Engels (2011) indican que
ambos puntos de vista son Idgicos y coherentes. Sin embargo, la heterogeneidad de
los mercados no permite la estandarizacion total y los altos costos de la adaptacion no
posibilitan su uso para toda la mezcla de marketing. Ademas, sostienen que ambas
estrategias tienen importancia y encuentran efectos positivos, cuando se relaciona con
el rendimiento y la diferencia entre ambas estrategias es pequefia. Por ello, los
gerentes de las empresas exportadoras deberian decidir con mucho cuidado la

adopcion de una u otra estrategia.

Distribucion

Segun Mavrogiannis et al. (2008)%, esta variable esta relacionada positivamente con
el desempefio exportador. Cabe mencionar que en el estudio de Voerman (2003), esta
variable implica dos aspectos: el primero se refiere al disefio del canal de distribucion;
mientras que el segundo aspecto prioriza la relacién con los miembros del canal de

distribucion elegido.

En lo referente al canal de distribucion, Voerman (2003) sefiala que la adaptacion del
mismo no es necesaria, en especial cuando la gerencia tiene una visién

emprendedora, pues la tercerizacion de este servicio es muy coman.

La distribucién no solo debe percibirse como el canal de distribucion, también se le
debe dar importancia a la relacion existente con el distribuidor, que va mas alla de una
simple transaccién comercial (Navarro, 2000); a pesar de que dicha transaccion tiene
una naturaleza relacional (Dwyer et al.,, 1987). El aspecto mas importante de los
intercambios relacionales es que cada transaccion debe ser contemplada en términos

de su historia y expectativas futuras (Navarro, 2000). Para lograr intercambios

% |os autores citan a: Louter, P.J., Ouwerkerk, C. and Bakker, B.A. (1991), “An inquiry into successful

exporting”,European Journal of Marketing, Vol. 25 No. 6, pp. 7-23.

2 Los autores citan a: Johnston, W.J. and Czinkota, M.R. (1982), “Managerial motivations as determinants of
industrial export behavior”, in Czinkota, M.R. and Tesar, G. (Eds), Export Management: An International Context,
Praeger Publishers, New York, NY, pp. 3-17.
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relacionales se debe realizar un seguimiento y una medicién de la relacion existente
por etapas, tomando en cuenta: la formacién (contacto inicial), el desarrollo (intensidad
y confianza) y el compromiso relacional con el distribuidor (Styles y Ambler, 2000).

La confianza y el compromiso son factores importantes para lograr intercambios
relacionales estables y duraderos. La confianza es el resultado del intercambio
pasado, y un determinante para el intercambio futuro y la cooperacion constante entre
las partes (Styles et al., 2008). Ademas, la confianza tiene dos componentes claves: el
componente cognitivo, referido a la confianza que una de las partes tiene con respecto
a las capacidades de la otra parte; y el componente comportamental, basado en la
confianza que una parte tiene con relacién a las intenciones, honestidad, motivaciones
y benevolencia de su contraparte (Moorman, Deshpandé y Zaltman, 1993; Ring y Van
De Ven, 1992). Por otro lado, el compromiso relacional refleja el nivel de recursos
comprometidos por la empresa en las relaciones establecidas con sus distribuidores
internacionales, de tal forma que las empresas que inviertan mayores recursos
conseguiran una relacion armoniosa con sus intermediarios exteriores (Leonidou et al.,
2002).

Las normas relacionales son aquellas normas formales e informales que rigen la
relacion entre los integrantes del canal de distribucién, es decir, entre las empresas
exportadoras y sus distribuidores (Losada et al., 2006). Ambas partes buscan que
dichas relaciones sean estables y duraderas, pues una buena relacién puede ser una
herramienta Optima para el crecimiento de la eficacia y eficiencia en los procesos de
intercambio, lo cual mejorara la efectividad de la estrategia de distribucion (Losada et
al., 2006; Calderon, Fayos y Turbillejas, 2007). Esto, a su vez, tendr4 un impacto
positivo en los; resultados de la empresa (Navarro, 2000; Zhang, 1993). Por ejemplo,
los distribuidores comprometeran mayores recursos de marketing con aquellos
fabricantes con los que tienen una relacibn méas estrecha. Ademas, dicha relacién
facilitara la coordinacion en las tareas desarrolladas entre el fabricante y el distribuidor
(Losada et al., 2006), y reducira la incertidumbre en la toma de decisiones, al aminorar
los comportamientos oportunistas de los miembros del canal y favorecer nuevas

oportunidades de negocio (Losada, et al., 2006; Styles et al., 2008).

Las normas relacionales se plasman por medio de dimensiones, como solidaridad,
flexibilidad, intercambio de informacién, cooperacion, participacibon en toma de
decisiones y compromiso sostenible en el tiempo (Sheth y Paravatiyar, 1995; Navarro,
2000; Zhang, 1993; Zou y Stan, 1998; Rosson y Ford, 1982; Sousa et al., 2008; Styles
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y Ambler, 1994; Wheeler et al., 2008; Lee y Jang, 1998), las cuales contribuyen a
generar mejores relaciones de interdependencia (Losada et al., 2006).

La solidaridad y la cooperacién constituyen un instrumento muy valioso porque
contribuyen a que las empresas cooperen con los socios involucrados en el canal de
distribucién. Dicha cooperacion tiene un propésito a largo plazo, a pesar de que en
determinados momentos o circunstancias dicha accion perjudique sus propios
intereses en el corto plazo. Mediante esta cooperacion se crea confianza y se sientan
las bases para una relacion duradera entre las empresas, desligada de un
comportamiento oportunista (Losada et al., 2006).

El intercambio de informacién implica un compromiso entre los exportadores y sus
distribuidores extranjeros de compartir, de forman continua, informacién esencial para
el desarrollo de sus respectivas actividades. Esto facilita la toma de decisiones y
aumenta la confianza entre las partes. Ademas, permite establecer prioridades,

deseos y objetivos (Navarro, 2000).

La flexibilidad supone que los integrantes de la relacién de intercambio se muestren
dispuestos a adaptarse a los requerimientos de la otra parte y a los cambios que se
produzcan en el entorno. Esta norma es relevante en las relaciones internacionales
porque las empresas suelen actuar en entornos econdmicos, politicos y culturales
diversos, lo cual obliga a realizar ajustes en las relaciones para superar las
condiciones cambiantes del entorno (Losada et al.,, 2006; Aulakh, Kotabe, y Sahay,
1996).

2.5. Resumen

En conclusion, la literatura sobre el desempefio exportador (Zou y Stan, 1998; Wheeler
et al., 2008; Sousa et al., 2008; Styles et al., 2008; Shamsuddoha et al., 2009;
Ruppenthal y Bausch, 2009) muestra diversos factores, ya sean internos o externos,
que pueden ser controlables o no controlables, e influyen en el desempefio exportador
de la empresa. Cabe mencionar que no necesariamente estos factores son mas
importantes que otros, sino que dependen del contexto en el cual se desarrolla la

investigacion.

Por ello, el gréafico 2.3 muestra la l6gica de la relacion de estos factores. Asi, el entorno

comprende el andlisis de la interaccion de las variables de la industria con las del
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mercado de origen, que se refiere al pais desde donde se exporta, asi como las
instituciones que las regulan y promueven; y el mercado de destino, que representa el
destino de las exportaciones, cuyo acceso esta condicionado por las barreras a la
entrada, tanto legales, técnicas como politicas y culturales, entre otras. Dichos factores
comprenden el constructo “entorno”, que afecta a la estructura empresarial, la cual
cuenta con recursos y capacidades compuestos por diversas variables, como la

capacidad gerencial, econdmica, técnica, etcétera.

Estos recursos y capacidades, y la forma como se combinan, constituyen la base de
las ventajas competitivas de la empresa. La orientacion de la empresa a los mercados
de exportacién, asi como los resultados de la gestibn empresarial, trae como
consecuencia el desempefo exportador. Este puede ser medido por la empresa, a
partir de variables econobmicas, no econdémicas o mixtas. La evaluacién de los
resultados alcanzados permite a la empresa retroalimentarse, a efectos de conocer los
factores que explican los resultados obtenidos y, de esta manera, capitalizar las

experiencias y obtener mayor aprendizaje organizacional.

Grafico 2.3: Modelo integral del desempefio exportador

Aprendizaje organizacional

Caracteristicas -

_ Desempeiio
ENTORI\!O: dela em!m.esa. exportador.
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Elaboracién propia, a partir de la revisién bibliogréafica.
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Capitulo Ill: Modelo conceptual e hipotesis
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Capitulo Ill: Modelo conceptual e hipotesis

El capitulo primero destaco la importancia que tienen las exportaciones, tanto para un
pais como para la empresa, justificamos la necesidad de realizar la presente

investigacion y se formularon los objetivos respectivos.

En el capitulo segundo se reviso la principal literatura relativa al campo del desempefio
exportador, de la cual podemos concluir que la naturaleza de este tipo de
investigaciones es en esencia multivariada, pues el desempefio exportador puede ser
explicado desde la interrelacion de los marcos conceptuales de los recursos y
capacidades de la empresa, el analisis del entorno y del enfoque relacional. Cada uno
de los marcos conceptuales contiene diversas variables, razén por la cual su nimero y

la interrelacion entre ellas generan modelos con diversos grados de complejidad.

Los estudios revisados indican, con claridad, la necesidad de continuar con la
investigacion del fenbmeno del desempefio exportador que permitan aportar nuevas
evidencias empiricas, con particular énfasis en paises emergentes, como es el caso
del Perq, en vista de que la mayoria de estudios realizados corresponde a la realidad

de paises desarrollados.

Otro de los aspectos que resaltan es un especial énfasis en los factores internos,
dejando en segundo lugar los elementos ajenos a la organizacién. En este sentido,
también es necesario desarrollar modelos que expliquen el desempefio exportador

contrastando factores externos e internos.

Teniendo en cuenta lo anteriormente expuesto, el objetivo del presente capitulo es
proponer un modelo tedrico que analice y mida el impacto de los factores externos e
internos en el desempefio exportador de la empresa. Desde el punto de vista de las
variables externas, se tomara en cuenta a los Programas de Promocién de
Exportaciones (PPE) y se analizara su incidencia en los recursos y capacidades de la
empresa. En relacion con los factores internos, se medira el impacto de las normas
relacionales de la empresa, directrices estratégicas, la estrategia de marketing, asi

como el desempefio exportador del periodo anterior.
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3.1. Modelo propuesto

Respecto de los determinantes del desempefio exportador y de acuerdo con la
literatura revisada, podemos notar, en primer lugar, que no se encuentran suficientes
estudios cuyo foco de atencién sean los paises en desarrollo. Sobre este punto, los
trabajos realizados por Aaby y Slater (1989); Zou y Stan (1998); Sousa, Martinez-
Lépez y Coelho (2008); Wheeler, Ibeh y Dimitratos (2008); Ruppenthal y Bausch
(2009); coinciden en sefalar la escasez de investigaciones que analizan el
desempefio exportador de los paises en desarrollo.

Asimismo, segun lo revisado en el capitulo segundo, por lo general, los modelos se
centran en el analisis de las variables internas, las cuales son multiples, por lo que
existen diversos resultados sobre su impacto en el desempefio exportador (Sousa et
al., 2008; Zou y Stan, 1998). Por lo contrario y, de acuerdo con Zou y Stan (1998) y
Ruppenthal y Bausch (2009), el numero de trabajos sobre la influencia de las variables

no controlables del entorno es el mas bajo, tal como ya lo sefialaba Madsen (1987).

Es necesario hacer hincapié sobre el tltimo punto, pues un factor fundamental para el
desarrollo internacional de una organizacién es el analisis del entorno nacional, en el
gue se desarrollan las capacidades y limitaciones de la empresa para poder competir
en los mercados extranjeros, y el de los mercados internacionales (Losada Pérez,
Ruzo Sanmartin, Barreiro Fernandez, & Navarro Garcia, 2007). En la revision de los
factores que explican el desempefio exportador, el analisis del entorno es el menos
estudiado. Ruppenthal y Bausch (2009), Losada Pérez et al., (2007) encuentran que
el entorno es un factor determinante para el desempefio exportador; en cambio, otros
autores, como Zou y Stan (1998), sefialan que el entorno es una variable de dificil
medicion y tendria poca significancia en explicar los resultados obtenidos por las

empresas exportadoras.

En el nivel del entorno nacional y debido al impacto en las variables
macroecondmicas, como son las exportaciones de un pais, los PPE son uno de los
factores mas importantes (Lederman, Olarreaga y Payton, 2006) y su relacion con el
desempefio exportador es de diversa indole. Asi, algunas de estas investigaciones
muestran que el impacto de las PPE sobre la segunda variable mencionada es directo
y significativo (Volpe y Carballo, 2010; Wilkinson y Brouthers, 2006; Shamsuddoha y
Yunus, 2006; Wilkinson, Keillor y d'’Amico, 2005; Spence, 2003), otras reportan que no
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es significativo (Francis y Collins-Dodd, 2004; Alvarez, 2004; Stottinger y Holzmidiller,
2001) o es mixto (Gengctirk & Kotabe, 2001; Wilkinson & Brouthers, 2000)

Sobre la base de lo expuesto, el presente capitulo trata de explicar el desempefio
exportador para el caso peruano, a partir del analisis conjunto de factores externos e
internos, segun la evidencia empirica encontrada. Para ello, se desarrolla el modelo
tedrico —que combina ambos tipos de variables— y se investiga, de manera conjunta, el
impacto de estas en el desempefio exportador. De esta manera, se realiza el andlisis

para el caso de un pais emergente como el Peru.

Desde el punto de vista de las variables externas, se analiza el impacto de los PPE en
los recursos vy las capacidades de la empresa, a partir de las diversas actividades de
los PPE, como pueden ser las consultorias, seminarios para exportadores, blusqueda
de agentes o representantes de venta en los mercados internacionales, elaboracion de
estudios de mercado, financiamiento para asistir a misiones o ferias comerciales y
desarrollo de programas de incentivos tributarios a favor de las empresas

exportadoras (Shamsuddoha y Yunus, 2006; Gengctirk y Kotabe, 2001).

En cuanto a la variables internas y desde el enfoque de los recursos y capacidades de
la empresa, se analiza la funcién que desempefian las normas relacionales entre las
empresas exportadoras e importadoras. Las normas relacionales proporcionan un
marco de referencia que permite evaluar los intercambios relacionales entre los
miembros del canal de distribucion. Dichas normas, como la cooperacién, confianza e
intercambio de informacion, son muy importantes porque en el largo plazo afectan al
desempefio exportador (Sachdev y Merz, 2012; Styles, Patterson y Ahmed, 2008;
Ahmed, 2008; Navarro, 2000; Lee y Jang, 1998; Styles y Ambler, 1994; Rosson y
Ford, 1982; Leonidou, Katsikeas y Hadjimarcou, 2002).

Asimismo, se analiza el desempefio exportador del afio anterior y su impacto en la
gestion y el resultado del afio corriente. La evidencia empirica muestra resultados
positivos y negativos. Si el resultado del afio anterior fue positivo, entonces, las
empresas seran proclives a no cambiar su plan de comercializacién porque lograron o
superaron los objetivos. Por lo tanto, la empresa no tendr4 motivaciones para corregir
la estrategia empleada (Greve, 1998; Lages Jap y Griffith, 2008). De igual forma, una
propension al cambio en menor grado se debe a las politicas de las empresas de
resistirse a los cambios, por la aversion al riesgo que estos generan(Lages et al.,
2008; Hannan y Freeman, 1977).
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Las estrategias se dividen, a su vez, en dos: las directrices de exportacion y la
estrategia de marketing. Esta ultima es representada por las “4 P’s”(precio, producto,
promocién y plaza-distribucién). Luego de una evaluacién conjunta de los factores
internos de la empresa mencionados, se puede contrastar su impacto en el

desempeiio exportador del afio corriente.

El gréfico 3.1 muestra el modelo conceptual y las relaciones que seran formuladas, las
cuales estan desarrolladas sobre la base de los trabajos de Leonidou, Palihawadana y
Theodosiou (2011) y Lages et al. (2008).

Grafico 3.1: Modelo conceptual

Desempeiio
exportador

Promocion de Recursos y capacidades de la
REL

exportaciones empresa

CAPORG

X7
N

Fuente: Elaboracion propia.

1 DIRECTRI

RECORG

I.—————
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Cuadro 3.1: Siglas de las variables del modelo conceptual

PROGRAMA DE PROMOCION RECURSOS Y CAPACIDADES DESEMPENO
DE EXPORTACIONES - PPE DE LA EMPRESA EXPORTADOR
PN_INFO: Plan de Informacién CAPORG: Capacidades REL: Relaciones

organizacionales

PN_CAPAC: Plan de RECORG: Recursos XP: Desempefio exportador
Capacitacion organizacionales

PN_MOVC: Plan de Movilidad DIRECTRI : Directrices VXP: Desempefio exportador
comercial del periodo anterior

EST_MKT: Estrategia de

marketing

Fuente: Elaboracion propia.

3.2. Planteamiento de las hipétesis

3.2.1. Programa de Promocién de Exportaciones — PPE

La participacién de las empresas en la actividad exportadora se estimula por medio de
agentes de cambio internos y externos (Bilkey, 1978; Ayob y Freixanet, 2014). El
primero surge dentro de la organizacién (por ejemplo, la posesién de los recursos y
capacidades), mientras que el segundo se refiere a las fuerzas externas, tales como
los programas de promocién de exportaciones organizadas por los gobiernos
(Wilkinson y Brouthers, 2006; Ayob y Freixanet, 2014).

Segun Gengtirk y Kotabe (2001) y Coughlin y Cartwright (1987), la importancia de las
PPE se evidencia mediante su impacto en las exportaciones. Los datos muestran que
por cada ddlar norteamericano (US$) adicional invertido en los PPE se genera
aproximadamente 432 ddélares norteamericanos adicionales en exportaciones.
Asimismo, Lages y Montgomery (2005) y Demick y O'Reilly, (2000) identificaron que la
inversion realizada en PPE se orienta, de preferencia, a brindar apoyo a empresas
grandes con experiencia, pues son las méas preparadas para sobrevivir en el mercado
internacional. Por ultimo, Shamsuddoha y Yunus (2006) mencionan que son pocos los
estudios que han evaluado, de manera especifica, el impacto de los PPE en el

desempeiio exportador de la empresa (XP).
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Diversas investigaciones arrojan que el impacto de las PPE en la segunda variable
mencionada es directo y significativo, como es el caso de los estudios de Pointon
(1978), Coughlin y Cartwright (1987), Donthu y Kim (1993), Weaver, Berkowitz y Les
(1998), Spence (2003), Shamsuddoha y Yunus (2006), Wilkinson y Brouthers (2006),
Bonner y McGuinness (2007), Volpe y Carballo, (2010) y Durmusoglu, Apfelthaler,
Zamantili, Alvarez y Mughan (2012); no significativo, (Francis y Collins-Dodd, 2004,
Alvarez, 2004; Stottinger y Holzmiiller, 2001) o mixto, (Genctirk y Kotabe, 2001;
Wilkinson y Brouthers, 2000), donde ciertas herramientas de las PPE ejercen un

impacto positivo, mientras que otras no lo hacen.

Por otra parte, Johanson y Vahlne (1977), Armario, Rastrollo y Gonzalez (2009) y
Morgan y Katsikeas (1998) indican que la falta de conocimiento y de recursos son un
obstaculo importante para el proceso de internacionalizacion de la empresa, el cual
puede reducirse mediante el aprendizaje del funcionamiento de los mercados
exteriores (enfoque gradualista del aprendizaje organizacional). En ese sentido, los
PPE son las actividades por medio de las cuales el Gobierno ayuda a la actividad
exportadora de las empresas, siendo el objetivo basico de estos programas: actuar
COmMO un recurso externo para que las empresas adquieran conocimientos y
experiencia, factores vitales para participar con éxito en los mercados extranjeros
(Gengtirk y Kotabe, 2001). Ademas, buscan crear en los gerentes una actitud positiva
hacia la rentabilidad y las oportunidades de crecimiento en el extranjero, a la vez que
minimizan las percepciones negativas acerca de los costos, riesgos y la complejidad

asociada a la exportacion (Leonidou, Katsikeas y Piercy, 1998)

La informacion relacionada con los PPE puede dividirse en seis actividades
especificas: (i) informacién sobre oportunidades en mercados extranjeros, (ii)
generacion de informacion especializada para la realizacion de negocios con
empresas extranjeras (informacién organizacional y financiera sobre posibles socios
extranjeros), (iii) informacién para realizar negocios en diferentes paises (analisis
comprehensivo de las principales caracteristicas de mercados particulares para
determinados productos), (iv) proveer informacién especializada para ingresar a los
mercados internacionales (informacién sobre la entrada a mercados extranjeros,
posicionamiento y consejos para el manejo de los elementos de la mezcla del
marketing de exportacion), (v) literatura, en general, sobre como exportar (informacién
sobre el manejo de los documentos de exportacion, el crédito internacional, los

términos de pago y los requisitos de envio) y (vi) publicaciones de exportacion,
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publicaciones especializadas en las actividades de exportacién, boletines de

exportacion, reportes especiales, directorios (Leonidou et al., 2011).

De la misma forma, los programas de capacitacion y entrenamiento pueden dividirse
en cinco actividades especificas: (i) organizacibn de seminarios (seminarios,
conferencias, talleres referentes a las operaciones de exportacion), (i) programas de
entrenamiento en exportacion, (iii) programas de entrenamiento en documentacion
(relacionados con la exportacién, como la carta de crédito, carta de porte, seguros de
envio), (iv) asesoramiento (en problemas especificos de exportacion) y (v) apoyo en
idioma extranjero (ofrecer cursos intensivos para aprender diversos idiomas y proveer

servicio de traduccién e interpretacion) (Leonidou et al., 2011).

Asimismo, los programas de movilidad comercial se pueden separar en tres
actividades especificas: (i) asistencia en la participacion de ferias y exhibiciones
(ayuda a los exportadores para alquilar y/o decorar el espacio para mostrar sus
productos en ferias), (ii) participacibn en misiones comerciales en mercados
extranjeros (ofrecer ayuda financiera a los exportadores para incrementar las
relaciones publicas) y (iii) apoyo de las oficinas comerciales en el exterior (establecer
el primer contacto con los clientes, preparar visitas de extranjeros, realizar el
seguimiento de las tendencias en los mercados internacionales) (Leonidou et al.,
2011).

La investigacién de Leonidou et al. (2011) demuestra que el uso de los programas
nacionales de promocion de exportaciones mejora los recursos y capacidades
organizacionales de las empresas. Por ello, se puede decir que dichos programas
(PPE) ayudan a acelerar la adquisicion de conocimiento objetivo (referido al
conocimiento de los procesos de exportacion) y conocimiento experimental
(relacionado con la participacion en actividades de contactos comerciales, como ferias,
misiones comerciales, entre otras), ambos necesarios para la expansién de la
empresa. El conocimiento objetivo puede ser enseflado y se obtiene a partir de
diversas actividades de capacitacion; mientras que el conocimiento experimental se
obtiene por la experiencia personal, mediante la participacion en ferias internacionales,
misiones comerciales, entre otras (Singer y Czinkota, 1994; Johanson y Vahine, 1977;
Shamsuddoha, Yunus Ali y Oly Ndubisi, 2009).

El grafico 3.2 muestra la relacién de los PPE con los recursos y capacidades de la

empresa.
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Gréfico 3.2: Relacion de los PPE con los recursos y capacidades de la empresa
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Elaboracion propia sobre la base de la revision bibliogréfica.

3.2.1.1. PPE dirigidos a recursos organizacionales relacionados con la

exportacion

Leonidou et al. (2011), Toften (2005) y Styles y Ambler (2000) sostienen que existen
recursos de suma importancia para el desempefo comercial de las empresas, como la
informacién. Por ejemplo, la investigacién de mercados influye en el comportamiento
exportador de la empresa, debido a que la informacién generada ayuda a reducir los
altos niveles de incertidumbre que caracterizan a los negocios internacionales.
Ademas, la informacion de mercados facilita la toma de decisiones en la empresa,
pues las decisiones basadas en la intuicion no son atinadas como aquellas basadas

en la informacién (Haluk, 2008; Doole, Grimes y Demack, 2006).

Algunos problemas relacionados con la incertidumbre en los negocios internacionales
se deben a que muchos exportadores no cuentan con los recursos necesarios para
adquirir la informacion o no estan advertidos de las fuentes especificas de donde la
informacion pueda ser extraida. También puede suceder que no conozcan el tipo de

informacion especifica requerida para identificar y/o analizar los mercados de
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exportacion, y se enfrentan a dificultades para utilizar la informacién recogida
(Leonidou, Palihawadana, & Theodosiou, 2011)(Leonidou et al., 2011). Por ello, los
PPE proveen asistencia a empresas, enfocandose en perfiles de mercados
internacionales, practicas de negocios internacionales y contactos con potenciales
socios comerciales en el exterior (Durmusoglu et al., 2012; Leonidou et al., 2011;
Sousa y Bradley, 2008; Crick y Czinkota, 1995; Czinkota, 1996).

Los conocimientos especializados en marketing son fundamentales en el momento de
identificar, evaluar y explotar oportunidades en mercados extranjeros. Muchas
empresas no cuentan con el sistema de informacién de marketing requerido, por los
recursos necesarios para establecer, operar y mantener dicho sistema (Leonidou,
Palihawadana, & Theodosiou, 2011; Kothari, 1983) (Leonidou et al., 2011; Kothari,
1983). Con la finalidad de asistir a empresas individuales, es usual que las
organizaciones gubernamentales, por medio de los PPE, ofrezcan entrenamiento

especializado y servicios de consultoria.

Asimismo, las ferias comerciales son reconocidas como un importante vehiculo para
mejorar la capacidad competitiva de las empresas exportadoras en un entorno
globalizado, de manera que los PPE disefian programas de asistencia a los

exportadores para participar en ferias internacionales (Seringhaus & Rosson, 2000).

Son diversos los autores que afirman que la ayuda del gobierno funciona como un
recurso externo que, empleado de una manera adecuada, aliviaria las cargas de
personal, financieras, de marketing e informacién y disminuiria las deficiencias que
dificultan el desarrollo exportador (Leonidou et al.,, 2011; Katsikeas, Piercy, &
lonannidis, 1996; Diamantopoulus, 1993; Kotabe & Czinkota, 1992; Seringhaus &
Rosson, 1990). Esto mejorara la posicién de los exportadores para asegurar varios de
los procesos organizacionales vitales para la exportaciéon, como la identificacion de
mercados extranjeros, construccion de relaciones o la adaptacion de la mezcla de

marketing.

De acuerdo con la literatura revisada y la necesidad de evaluar el impacto de los PPE

en las empresas exportadoras, se proponen las siguientes hipotesis:

Hla: Existe unarelacion positiva entre lainformacion proporcionada por los PPE

y los recursos de la empresa relacionados con la exportacion.
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H2a: Existe una relacién positiva entre los programas de capacitacion y
entrenamiento proporcionada por los PPE y los recursos de la empresa

relacionados con la exportacion.

H3a: Existe una relacién positiva entre los programas de movilidad comercial de

los PPE y los recursos de la empresa relacionados con la exportacion.

3.2.1.2. El PPE a capacidades organizacionales relacionadas a la exportacion

Las diferencias entre el mercado local y el extranjero exigen que la empresa adapte su
mezcla de marketing al momento de exportar (Leonidou y Theodosiou, 2004;
Leonidou, et al.,, 2011), para lo cual necesita informacion especializada de los
mercados. Asimismo, Czinkota (1996), encuentra que las pequefas empresas
enfrentan los siguientes problemas: (1) logisticos, (2) legales, (3) servicio a la
exportacion, (4) promocién a las ventas e (5) inteligencia de mercados. La empresa
puede superar estas barreras con el apoyo del Estado, por medio de programas
especializados como el PPE. De esta forma, los Gobiernos ofrecen asistencia a los
exportadores para adaptar la estrategia de marketing, segun los mercados de destino
y asi evitar los altos costos en tiempo y recursos que esto implicaria (Lages &
Montgomery, 2005). Las empresas que presentan limitaciones financieras, de personal
o de otra indole para realizar estos procesos, buscardn ayuda del Gobierno por lo
general en forma de estudios de desarrollo de mercado, de adaptacion del producto y
disefios de planes de exportacion (Leonidou et al., 2011; Belloc & Di Maio, 2011). Los
PPE ofrecen mayor informacién, experiencia y recursos a los administradores para

superar las barreras a la exportacion (Singer y Czinkota, 1994).

Sobre la base de este debate se propone la siguiente hipétesis:

H1lb: Existe una relacion positiva entre la informacion proporcionada por los

PPE y las capacidades de la empresa relacionadas con la exportacion.

Construir relaciones con intermediarios y clientes extranjeros es una capacidad
fundamental que los exportadores deben poseer (Leonidou, 2004; Czinkota, 1996). Sin
embargo el desarrollo de estas es, muchas veces, obstruido por problemas de
comunicacion o dificultad para encontrar distribuidores y agentes confiables y capaces
(Belloc y Di Maio, 2011). Ademas, los diferentes sistemas de entrega en el extranjero

requieren de un ajuste importante en la estrategia de distribucion para los diferentes

79



mercados, pues en algunos de estos se exigen acuerdos de distribuciéon vinculante
gue reducen la flexibilidad del exportador para desvincularse de distribuidores de baja
calidad. La funcion del Gobierno consiste en fortalecer estas capacidades, ya sea
impartiendo programas de capacitacion, entrenamiento y entregando informacion que
ayude a los exportadores a encontrar distribuidores y agentes en otros paises,
encontrar a la contraparte mas adecuada en el extranjero y desarrollar habilidades de
negociacion (Leonidou et al., 2011; Singer y Czinkota, 1994).

De acuerdo con lo explicado, se formula la siguiente hipotesis:

H2b: Existe una relacién positiva entre los programas de capacitacion y
entrenamiento de los PPE y las capacidades de la empresa relacionadas con la

exportacion.

Segun Leonidou et al. (2011), los PPE pueden fortalecer las capacidades de
exportacion de las empresas. Una de estas capacidades es la identificacion de
oportunidades de negocio en el extranjero, la cual se ve limitada por la imposibilidad
de llevar a cabo investigaciones de mercado (Belloc y Di Maio, 2011). Muchas de
estas firmas entran a mercados forAneos de manera imprevista y reactiva, en lugar de
seguir un patron de localizacion, analisis y explotacion de oportunidades de
exportacion (Yip, Biscarri, & Monti, 2000). EI Gobierno puede ayudar a que los
exportadores mejoren su capacidad mediante programas de movilidad comercial,
como arreglar viajes a los exportadores al exterior, participacibn en misiones
comerciales o en ferias internacionales de exhibicion (Leonidou et. Al., 2011; Kotabe &
Czinkota, 1992).

Por ello, se formula la siguiente hipétesis:

H3b: Existe unarelacién positiva entre los programas de movilidad comercial de

los PPE y las capacidades de la empresa relacionadas con la exportacion.

3.2.2. Recursos organizacionales y directrices

Los recursos son activos tangibles o intangibles que potencian a una compafiia a idear
e implementar estrategias para mejorar su eficiencia y efectividad. Algunas de sus
caracteristicas son que deben ser valiosos al explotar oportunidades o neutralizar

amenazas del entorno, deben ser escasos entre los competidores actuales y
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potenciales de la empresa, no deben poder ser imitables por otras empresas y ser
dificiles de reemplazar con otros sustitutos equivalentes (Barney, 1991). Para disefiar
e implementar rigurosas estrategias de marketing de exportacion, la compafiia debe
tener tanto una adecuada acumulacion como una correcta combinacion de recursos
clave para su uso en diferentes acciones estratégicas en los mercados foraneos
(Morgan, Vorhies, & Schlegelmilch, 2006). Lages, Jap, & Griffith (2008) sefialan que
los recursos destinados a la actividad exportadora permiten que la empresa tenga un
mejor desarrollo exportador en el corto plazo, sin embargo, las estrategias de
marketing pueden no ser féaciles de adaptar en el mismo plazo. Si bien muchos tipos
de recursos estan disponibles para la compafia exportadora, aquellos pertenecientes
a los aspectos humanos, de marketing, financieros y de informacién seran, a menudo,
los mas importantes para el disefio y la implementaciéon de una buena estrategia de
marketing (Leonidou L. , 2004).

Segun la literatura revisada, se propone la siguiente hipotesis:

H4a: La posesion de recursos relacionados con la exportacion tiene un impacto
positivo en las directrices de exportacion.

3.2.3. Recursos organizacionales y estrategia de marketing

Para disefiar e implementar estrategias de marketing rigurosas, las empresas deben
contar con una acumulacién adecuada de recursos claves para la exportacion, los
cuales se combinan para realizar distintas acciones estratégicas en mercados

extranjeros (Leonidou et al., 2011; Morgan, Vorhies y Schlegelmilch, 2006).

Las empresas se colocan en una posicion de ventaja competitiva sostenible cuando
los recursos que brindan valor a sus clientes son distintos a aquellos de sus
competidores y a su vez, son dificiles de imitar o sustituir (Hult, Ketchen y Slater, 2005;
Barney, 1991).

Es importante destacar que de entre todos los recursos a los que puede tener acceso
la empresa, los més importantes para el disefio e implementacion de una estrategia de
marketing de exportacion son: los recursos humanos, financieros e informativos. Por
ejemplo, respecto de los recursos humanos, es muy valioso emplear nuevos gerentes
0 personal con experiencia especializada y conocimiento especifico en actividades de
exportacion. Los recursos financieros se refieren principalmente al acceso a liquidez y

contar con capital disponible para financiar operaciones exportadoras. Por ultimo, los
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recursos informativos hacen referencia a la data recolectada e interpretada que le dé
significado a distintas cuestiones pertinentes para implementar una estrategia
competitiva (datos sobre clientes y competidores, por ejemplo) (Morgan, Vorhies, &
Schlegelmilch, 2006). Estos recursos implican que la empresa desarrolle y ejecute de
manera efectiva estrategias de marketing apropiadas en el exterior.

De acuerdo con esto, formulamos la siguiente hipétesis:

H4b: La posesién de recursos relacionados con la exportacion tiene un impacto

positivo en el desarrollo de estrategias de marketing de exportacion

3.2.4. Capacidades organizacionales y directrices

Las capacidades son complejos conjuntos de habilidades y conocimiento acumulado
que permite a la compafiia coordinar sus actividades y usar sus activos (Leonidou, et
al,, 2011; Day, 1994). Ademas, estas capacidades actuan como un “pegamento” que
mantiene unido varios recursos organizacionales y permite su despliegue de una
manera tal que logra el maximo de ventaja (Leonidou, et al.,, 2011; Krasnikov &
Jayachandran , 2008). Para superar a la competencia, la compafiia debe tener ciertas
capacidades distintivas que respalden una posicion del mercado y sean dificiles de
imitar (Leonidou, et al., 2011) Leonidou et al., 2011. Como con los recursos, el
despliegue de las capacidades correctas ayudara a la compafia a implementar
satisfactoriamente su estrategia de marketing (Leonidou, et al., 2011; Slotegraaf,
Moorman e Inman, 2003).

A partir de lo anterior, se establece la siguiente hipotesis:

H5a: La posesion de capacidades relacionadas a la exportacion tendra un efecto

positivo en las directrices.

3.2.5. Capacidades organizacionales y estrategia de marketing

En un contexto exportador, existen ciertas capacidades organizacionales claves en el
desarrollo de las estrategias de marketing. En primer lugar se ubican, las actividades
de investigacion realizadas por la firma ya sea en el mercado doméstico o en
mercados extranjeros, con el proposito de reducir la incertidumbre que rodea las

decisiones de marketing internacional (Souchon y Diamantopoulos, 1996; Cavusgil S.
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1984). En segundo lugar, la formacion de relaciones largas y duraderas con
distribuidores, clientes y otros actores relevantes para alcanzar un mayor
entendimiento que permita mejores respuestas ante los requerimientos del mercado
de exportacion. Tercero, las modificaciones de las decisiones de marketing respecto al
producto, precio, distribucion y promocién para adaptarse a las necesidades de los
clientes foraneos (Leonidou, et al,, 2011; Cavusgil y Zou, 1994) . Por ultimo, se
menciona el desarrollo de productos innovadores que se adapten a las preferencias de
los consumidores locales; estrategia que esta principalmente determinada por las
caracteristicas de la empresa y por el entorno de negocios externo (Calantone, Kim,
Schmidt, & Cavusgil, 2005; Cavusgil, Zou, & Naidu, 1993; Johnson & Arunthanes,
1995; Leonidou, Katsikeas, & Samiee, 2002; Mengtic, 1997).

De acuerdo a lo expresado, podemos formular la siguiente hipotesis:

Hipotesis H5b: La posesiéon de capacidades relacionadas a la exportacion tiene
un efecto positivo sobre la estrategia de marketing.

3.2.6. Desempefio del afio anterior sobre las capacidades y recursos

organizacionales

El desempefio exportador del afio anterior juega un rol importante en el contexto en el
que las decisiones de marketing son formuladas (Lages & Jap, 2003). Si el resultado
del afio anterior es negativo, esto motivara a que se realicen cambios en las
decisiones estratégicas de la empresa, en caso contrario, se reforzaran las existentes
(Lages & Montgomery, 2005). La satisfaccion con el desempefio exportador del
periodo anterior refuerza ciertos indicadores del desempefio exportador tales como la
intensidad exportadora, el logro y la satisfaccién con el resultado exportador. Esta
mejora en el desempefio exportador facilita la accesibilidad a mas recursos lo cual, a
su vez, le permite a la empresa realizar una amplia busqueda de informacion y
realizar los analisis necesarios para promover y sostener un mejor desempefo en el
futuro (Lages, Jap, & Griffith, 2008).

De acuerdo a lo expresado, podemos formular las siguientes dos hipotesis:

Hipétesis H6a: “Un desempeio exportador positivo en el ano anterior, facilita la

accesibilidad de la empresa a nuevos recursos organizacionales”
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Hipoétesis H6b: “Un desempeiio exportador positivo en el ailo anterior, tiene un

efecto positivo sobre las capacidades organizacionales de la empresa”

3.2.7. Desempefo del afio anterior y su impacto en las directrices y estrategia

de marketing de exportacion.

Investigaciones empiricas en organizaciones han demostrado que el desempefio
pasado influye en las decisiones gerenciales actuales. (Lages, Jap, & Griffith, 2008;
Lant, Milliken, & Batra, 1992; Lant & Hurley, 1999; Lant & Montgomery, 1987) Lo que
es consistente con el supuesto central de la literatura sobre aprendizaje organizacional
gue indica que las organizaciones y los individuos se trazan metas y ajustan su
comportamiento en respuesta a la retroalimentacion favorable o desfavorable de estas.
(Lages, Jap, & Griffith, 2008; Cyert & March, 2006; March & Simon, 1958) Por ejemplo,
hay estudios que indican que si el rendimiento aumenta, la propensiéon al cambio
disminuira, debido a que las organizaciones muestran resistencia politica al cambio y
los gerentes no desean enfrentarse a un mayor riesgo. (Lages, Jap, & Griffith, 2008;
Greve, 1998; Hannan & Freeman, 1977).

De la misma forma, el resultado exportador del afio anterior afecta la gestién del afio
actual. Es decir, si el resultado del afio anterior fue positivo, la empresa tendrd menos
incentivos para cambiar tanto el plan de marketing como las directrices, ya que,
mediante la aplicacion de las mismas se logr6 alcanzar o superar los objetivos, por lo
que el comportamiento adaptativo de la empresa decrece. (Lages, Jap, & Giriffith,
2008) Mas aun, es mas probable que una compafiia siga la misma estrategia al
ingresar a un nuevo mercado cuando su desempefio exportador pasado ha sido

particularmente bueno. (Lages & Montgomery, 2005).

Adicionalmente, si el afio anterior registr6 una alta intensidad exportadora, esto
impactara en los empleados de manera negativa, debido a que estos tienden a
disminuir el esfuerzo en la actividad exportadora; lo que afecta negativamente el logro
de objetivos, la satisfacciéon y la intensidad exportadora en el corto plazo. (Lages, Jap,
& Griffith, 2008)

Por otro lado, si el afio anterior la empresa tuvo un mal desempefio, se tendréa mas
expectativas para que la gerencia haga un mejor trabajo, lo que los incentivara a tomar
decisiones estratégicas mas comprensivas y racionales que si hubieran obtenido

mejores resultados. La necesidad de implementar estrategias especificas y distintas,
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sumado a la necesidad de analizar la sutiles distinciones entre el mercado doméstico y
fordneo, guiard naturalmente a la gerencia de empresas poco exitosas a desarrollar un
estrategia adaptativa. (Lages & Montgomery, 2005) Especificamente, el aprendizaje
organizacional sugiere que la gerencia trabaja para identificar asociaciones entre el
comportamiento a nivel de empresa y resultados positivos 0 negativos; y buscan
repetir los que producen un resultado positivo y eliminar los que conducen a un
resultado negativo. (Lages, Jap, & Griffith, 2008; Sullivan & Nonaka, 1986; Cyert &
March, 2006; Levinthal & March, 1981)

Lages, Jap, & Griffith, (2008), demuestran que esta relacion estd parcialmente
aceptada, por ello es necesario seguir midiendo esta relacion. Cabe resaltar que este
estudio se realizé en el sector industrial de un pais desarrollado por ende existe la
necesidad de evaluar el impacto de dicha hip6tesis en las empresas exportadoras de

un pais en vias de desarrollo como el Perd.

Por ello de acuerdo con Lages, Jap, & Griffith (2008) se formulan las siguientes

hipétesis:

H6c: “El desempefo exportador perjudicial del afio anterior, tiene un impacto

negativo en la estrategia de marketing”

H6d: “El desempeiio exportador perjudicial del afio anterior, tiene un impacto

negativo en las directrices de la empresa”

3.2.8. Desempefio del afio anterior y el desempefio exportador actual

La teoria del aprendizaje organizacional sefiala que las acciones pasadas tienen un
efecto acumulativo en las acciones y resultados del presente, lo cual tiene influencia
sobre el rendimiento futuro, que a su vez forma la base para las decisiones futuras. El
efecto reforzador de este ciclo de retroalimentacion esté relacionado con el fenédmeno
denominado “path dependence”, el cual indica que el éxito de las actividades pasadas
produce una tendencia hacia un comportamiento similar en el futuro. Debido a esto,
las empresas incorporan ajustes a las estrategias de marketing y exportacion a partir
de las lecciones reflejadas en el desempefio exportador del periodo anterior (Lages,
Jap, & Griffith, 2008; Helfat, 1994; Cyert & March, 2006; Nelson & Winter, 1982).
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Los resultados, pues, son el motor fundamental del aprendizaje organizacional.
Cuando son positivos, refuerzan los mecanismos a través de los cuales se adquiere
conocimiento sobre los mercados extranjeros (Navarro, Acedo, Losada, & Ruzo,
2011).

De acuerdo con lo expuesto, se formula la siguiente hipotesis

H6e: El desempefio del afio anterior esta positivamente relacionado con el

resultado del afio actual.

3.2.9. Estrategias de marketing y desempefio exportador

El desempefio exportador esta determinado tanto por las estrategias de marketing de
exportacion como la capacidad gerencial para implementar dichas estrategias (Aaby &
Slater, 1989; Cooper & Kleinschmidt, 1985; Cavusgil & Zou, 1994), dado que las
empresas se adaptan a los mercados de exportacion a través de la la estrategia de
adaptacion del producto, promocion y de precios competitivos. (Cavusgil & Zou, 1994;
Douglas & Craig, 1989).

Al mismo tiempo, el desempefio exportador se ve afectado positivamente por la
experiencia internacional de la empresa, asi como por su nivel de emprendimiento y
apoyo al distribuidor o subsidiaria. La experiencia permite seleccionar los mejores
mercados de exportacion y formular y aplicar las estrategias de marketing adecuadas
(Cavusgil & Zou, 1994). Asimismo, cuando los gerentes estan comprometidos a
emprender un proyecto exportador, planifican cuidadosamente su entrada y le otorgan
los recursos gerenciales y financieros adecuados para llevar a cabo el proyecto. Esta
planificacion formal y de compromisos de recursos reduce la incertidumbre y permite
una mejor implementacion de la estrategia de marketing, lo cual lleva a un mejor

desempefio exportador (Cavusgil & Zou, 1994; Aaker, 2011).

De acuerdo a lo expresado, podemos formular la siguiente hipotesis:

H7: “Las estrategias de marketing tales como la adaptacién del producto,
promocion y de precios competitivos tienen un impacto positivo sobre el

desempeiio exportador de una firma”.

3.2.10.Directrices y desempefio exportador
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Existen diversos estudios que han explorado los diversos enfoques referidos a la
relacion de la estrategia con el desempefio exportador Sousa et al. (Sousa, Martinez-
Lépez, & Coelho, 2008; Cooper & Kleinschmidt, 1985; Cavusgil & Zou, 1994; Zou,
Andrus, & Norvel, 1997; Christensen, da Rocha, & Gertner, 1987), con resultados
inconsistentes o contradictorios; los cuales sugieren que el desempefo exportador
esta determinado por las estrategias de marketing de exportacion y la capacidad
gerencial para implementarlas (Aaby & Slater, 1989; Chetty & Hamilton, 1993;
Cavusgil & Zou, 1994; Cooper & Kleinschmidt, 1985).

Asimismo, segun Wheeler, Ibeh, & Dimitratos (2008), indican que la planificacion y la
organizacion de la estrategia exportadora, tiene un impacto positivo sobre las medidas
del desempefio exportador, como las ventas, utilidades y otras escalas compuestas.
Por lo tanto, las directrices son las resultantes de todas las actividades relacionadas al
proceso de exportacién, es decir la forma como la empresa reacciona ante las fuerzas
del mercado para alcanzar sus objetivos (Shamsuddoha & Yunus, 2006; Voerman,
2003).

Por ello, se formula la siguiente hipétesis;

H8: Existe una relacién positiva entre las directrices y el desempefio exportador.

3.2.11.Normas relacionales y desempefio exportador

Las normas relacionales proporcionan un marco de referencia que permiten evaluar
los intercambios relacionales entre los miembros del canal de distribucién; dichas
normas como la cooperacién, confianza e intercambio de informacion, son muy
importantes dado que en el largo plazo afectan al desempefio exportador. (Navarro,
2000; Lee & Jang, 1998; Styles, Patterson, & Ahmed, 2008; Rosson & Ford, 1982;
Styles y Ambler, 2000).

Rosson y Ford, (1982) identificaron que la falta de cooperaciéon en la cadena de
distribucion, tiene un resultado negativo sobre el desempefio exportador. Asimismo,
Larson, (1992) demuestra que el intercambio de informacion en una relacion orientada

al largo plazo, conlleva a una mejora en rendimiento operativo y estratégico.

Para tener éxito, los exportadores y sus clientes necesitan relaciones orientadas a las

competencias y resultados de exportacion, las cuales pueden verse afectadas por las
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caracteristicas de la calidad en la relacibn como la confianza y el compromiso. La
calidad de la relacién con el intermediario es multidimensional (Leonidou, Samiee,
Aykol, & Talias, 2014; Rosson & Ford, 1982)l y consta de tres dimensiones:
cooperacion, confianza y compromiso (Obadia & Vida, 2011; Ambler, Styles, & Xiucun,
1999; Skarmeas, Katsikeas, Spyropoulou, & Salehi-Sangari, 2008; Skarmeas &
Robson, 2008; Kuhimeier & Knight, 2010; Leonidou, Samiee, Aykol, & Talias, 2014).
Estas caracteristicas tienen efectos positivos en el desempefio exportador ya que los
resultados se definen como el grado en que el intermediario logra los objetivos fijados
previamente y cumple con las metas de exportacion que se le asignen en el mercado

por el exportador (Erdil, 2014)

La calidad de la relacion refleja la intensidad del intercambio de informacién, la calidad
de la comunicacion, la orientacion a largo plazo y la satisfaccion de la relacién entre el
exportador y el importador (Lages, Lages y Lages, 2005). La fuerza de esta relacién
aumenta debido a la repetida interaccién de ambas partes (Lages, Lages y Lages,
2005).La evidencia empirica sugiere que la calidad en la relacion mejora el
rendimiento de exportacion para los fabricantes s6lo cuando la relacién de cambio

contribuye a mejorar el papel importador (Sinkovics, Jean y Pezderka, 2010).

Leonidou, Samiee, Aykol y Talias (2014) sefialan que uno de los problemas que se
encuentra en la mayoria de estudios que analizan la calidad de las relaciones entre el
importador y exportador es la inconsistencia: los estudios encuentran resultados no
significativos y, en algunos casos contradictorios, con respecto a la calidad de las
relaciones y el comportamiento de las partes involucradas; ademas las
demostraciones empiricas encuentran relaciones positivas entre la calidad de las
relaciones y el desempefio exportador (Leonidou, Samiee, Aykol y Talias, 2014,
Leonidou, Leonidou, Coudounaris y Hultman, 2013; Wang y Yang, 2013; Skarmeas,
Katsikeas, Spyropoulou y Salehi-Sangari, 2008; Skarmeas y Robson, 2008; Styles y

Ambler, 2000), como tambien relaciones negativas (Obadia y Vida, 2011).

Por lo explicado es necesario medir el impacto de las normas relacionales en la

desempefio exportador, por ello formulamos la siguiente hipotesis;

H9: Las normas relacionales, que se dan entre el exportador y el importador,

afectan de manera positiva al desempefio exportador.

88



Cuadro 3.2;: Resumen de las Hipotesis y Relacién Esperada

N° RELACION DE SIGNO
HIPOTESIS HIPOTESIS ESPERADO
Hla PPE — Informacion ---> Recursos Organizacionales +
H2a PPE — Capacitacién y entrenamiento ---> Recursos Organizacionales +
H3a PPE — Movilidad comercial ---> Recursos Organizacionales +
Hilb PPE — Informacion ---> Capacidades Organizacionales +
H2b PPE — Capacitacion y entrenamiento ---> Capacidades Organizacionales +
H3b PPE — Movilidad Comercial ---> Capacidades Organizacionales +
H4a Recursos Organizacionales ---> Directrices +
H4b Recursos Organizacionales ---> Estrategia de Marketing +
Hb5a Capacidades Organizacionales ---> Directrices +
H5b Capacidades Organizacionales ---> Estrategia de Marketing +
Hb6a Resultado Exportador del Periodo Anterior ---> Recursos Organizacionales +
H6b Resultado Exportador del Periodo Anterior ---> Capacidades Organizacionales +
H6c Resultado Exportador. del Periodo Anterior ---> Estrategia de Marketing -
He6d Resultado Exportador del Periodo Anterior ---> Directrices -
H6e Resultado Exportador del Periodo Anterior ---> Resultado Exportador +
H7 Estrategia de Marketing ---> Resultado Exportador +
H8 Directrices ---> Resultado Exportador +
H9 Normas Relacionales ---> Resultado Exportador +

Elaboracién propia
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Grafico 3.3 Modelo estructural e hipétesis

Desempefio

Exportador

Promocidén de Recursos y Capacidades

Exzportaciones de la Empresa

I
B .
o

Elaboracién Propia

3.3. Escala de Medida de las Variables No Observables

3.3.1. Desempeiio Exportador

De acuerdo con Cavusgil y Zou (1994); Zou & Stan (1998); Zou et. Al. (1998); Navarro
(2000) y Katsikeas et. Al. (2000) el desempefio exportador se mide a través de dos
dimensiones: la dimension financiera (otros la denominan econémica), la dimension no
financiera (otros la llaman no econémica) y la dimensién compuesta que combina las
anteriores. De similar forma, Lages, Jap, & Griffith, (2008); dividen el desempefio
exportador en tres dimensiones: la intensidad exportadora (similar a la dimensién
financiera) y la dimension no financiera, la cual dividen en dos: el cumplimiento de

logros y la satisfaccién exportadora.
La primera dimension, tiene como indicadores de medicion cuantitativa a las ventas de

exportacion, la tasa de crecimiento y la intensidad exportadora. La fuente de

informacion de las ventas de exportacion y la tasa de crecimiento de las mismas es la
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base de datos de la aduana del Peru. La intensidad exportadora esta explicada como
el porcentaje que representan las exportaciones sobre las ventas totales de la
empresa. Lages, Jap, & Griffith, (2008) obtuvieron un Alpha de Cronbach de 0.96 en
su investigacion. A continuacion formulamos la siguiente pregunta para obtener datos

sobre la intensidad exportadora:

Con respecto al principal producto exportado durante el afio 2012, ¢en cuanto estima
gue representen las exportaciones sobre los siguientes puntos? (Pregunta abierta)

Intensidad exportadora del afio anterior %

A | Sobre el volumen total de ventas

B [ Sobre los ingresos totales de las ventas

C | Sobre la utilidad total de la empresa

El cumplimiento de logros se entiende como la medida en que la compafiia logra sus
objetivos de exportacién. Esto se mide a través de distintas medidas tales como: las
ventas, la rentabilidad, la participacion de mercado y el rendimiento en general. Todo
esto es medido a través una escala de Likert de siete puntos, donde 1 es el valor
minimo y 7 el maximo. Cabe mencionar que, en el trabajo de Lages, Jap, & Griffith
(2008), se utiliza una escala de cinco puntos de donde obtuvieron un Alpha de
Cronbach de 0.92. Respecto a este punto, elaboramos la siguiente pregunta:

Con relacién a su principal producto exportado durante el afio 2012, ¢qué tan bien

consiguio alcanzar los siguientes objetivos? Siendo 1 pésimo y 7 excelente.

LOGRO DE OBJETIVOS EN EL ANO ANTERIOR 1 2 3 4 5 6 7

Volumen de exportacion

Ingresos generados por las exportaciones

Utilidades generadas por exportaciones

Participacién en el principal mercado importador

m| O O ©® >

Desempefio exportador general

La satisfaccion respecto al desempefio se basa en indicadores subjetivos y
sicoldgicos, los cuales evalian la efectividad de la estrategia sobre la base de las
ventas, rentabilidad, participacion de mercado y el rendimiento en general. Al igual que

en la pregunta anterior, medimos dicha percepcién a través de una escala de Likert de
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siete puntos. Sirva mencionar que el cuestionario del trabajo de Lages, Jap, & Griffith
(2008) utiliza una escala de cinco puntos, de la cual se obtiene un Alpha de Cronbach
de 0.94.

A continuacion se formula la pregunta:
Con relacion a su principal producto exportado, ¢qué tan satisfecho se encuentra con

el desempefio alcanzado durante el aflo 2012? Siendo 1 muy insatisfecho y 7 muy
satisfecho:

SATISFACCION CON DESEMPENO DEL ANO
ANTERIOR

Volumen de exportacion

Ingresos generados por las exportaciones

Utilidades generadas por exportaciones

Participacién en el principal mercado importador

m O O T >

Desempefio exportador general

3.3.2. Uso de los Programas Nacionales de Promocion de Exportaciones

La estimacion de esta variable esta basada en el trabajo realizado por Leonidou et al.
(2011). De acuerdo a ellos, la importancia del uso de los PPE se basa en la valoracion
gue las empresas les dan. Los autores mencionados evalGan esta variable a través de
catorce indicadores, agrupados en tres dimensiones: Informacién relacionada a los
PPE, programas de capacitacion y entrenamiento de los PPE y programas de
movilidad comercial. Estas tres dimensiones obtuvieron un Alpha de Cronbach de: 0.9,

0.86 y 0.8 respectivamente.

En el cuestionario, medimos el uso que las empresas exportadoras le dan a los PPE

utilizando una escala de Likert de siete puntos. La pregunta formulada es la siguiente:

Con relacién al uso de los PPE. ¢Qué tanto aprueba o desaprueba el uso que le dio a

los PPE? En una escala donde: 1 Totalmente desaprobado y 7 totalmente aprobado.
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A |Informacion sobre oportunidades en el
mercado externo

B |Informacion especifica sobre hacer
negocios con una compafiia en
particular

Informacién genérica sobre hacer
negocios con un pais en particular

W)

Proveer informacidn o sugerencias de
marketing

INFORMACION
O

Literatura sobre cémo exportar

Publicaciones sobre exportaciones

@|m|m

Organizacion de conferencia o
seminarios de exportacion

I

Programas de entrenamiento
especializados en exportacion

Programas de entrenamiento en
documentacion de exportacion

J | Consejeria sobre los negocios de
exportacion

CAPACITACION Y
ENTRENAMIENTO

Soporte sobre idiomas foraneos

X

Asistencia a ferias comerciales o
exhibiciones

M [ Participacién en misiones comerciales
en el extranjero

MOVILIDAD
COMERCIAL

N |Apoyo por parte de oficinas
comerciales en el exterior

3.3.3. Recursos organizacionales relacionados a la exportacion

La estimacion de este constructo se basd en los trabajos realizados por Morgan,
Vorhies, & Schlegelmilch (2006) y por Kaleka (2002). El primer autor considera
veintitres indicadores, agrupados en seis dimensiones: recursos reputacionales (Alpha
de Cronbach 0.90), recursos financieros (Alpha de Cronbach 0.89), recursos humanos
(Alpha de Cronbach 0.91), recursos culturales (Alpha de Cronbach 0.75), recursos
relacionales (Alpha de Cronbach 0.79) y recursos informacionales (Alpha de Cronbach
0.87). El segundo autor, por su parte, considera once indicadores, agrupados en las
siguientes cuatro dimensiones: experimental, escala de operaciones, recursos

financieros y recursos fisicos.

En nuesto caso particular, seguiremos la metodologia utilizada por Leonidou,
Palihawadana, & Theodosiou (2011), en la que se formulan quince indicadores,
agrupados en las siguientes tres dimensiones: recursos gerenciales (Alpha de
Cronbach 0.95), recursos productivos, de investigacion y de desarrollo (Alpha de

Cronbach 0.86) y recursos intelectuales (Alpha de Cronbach 0.93). Como en las
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preguntas anteriories, se utiliza una escala de Likert de siete puntos. La pregunta

formulada en el cuestionario, se presenta a continuacion:

Pregunta N°2
Con relacion a los recursos organizacionales de su empresa relacionados a la
exportacion, ¢,cémo calificaria los cambios de los siguientes recursos del 2011
al 2012? Siendo 1 disminuyé considerablemente del 2011 al 2012 y 7, aumento
considerablemente del 2011 al 2012.

A |interés o compromiso especial de la
gerencia en exportar

n

E B | Habilidades o competencias especiales de
g la gerencia para exportar

E C Experiencia o exposicion de la gerencia en
% los mercados extranjeros

O . . .

n D | Actitud favorable de la gerencia hacia la
8 exportacion

04 . . .

D E Asignacion de suficiente personal en la

8 exportacion

4

F | Personal especialmente entrenado en
actividades de exportacién

> G Tecnologia de produccién y equipamiento
8 > modernos para la exportacion
> . s .
;\% o H Disponibilidad de capacidad de
8 o -~ produccién para exportar
Q<
8 o 8 I | Posesiéon de productos o patentes Unicas
a E 9(: para la exportacion
R
8 % g J [ Posesion de conocimientos técnicos sobre
o como exportar
> &
il K| cantidad de dinero invertido en
14 Investigacién y desarrollo
L | conocimiento sobre la demanda en
n mercados extranjeros
|
8 :(' M| conocimiento sobre practicas de
&) E compafiias en el extranjero
>0 . .
o u N | conocimiento sobre regulacién y papeleo
bl de exportacién
|_
Z (0]

Conocimiento sobre requerimientos de
logistica de exportacién

3.3.4. Capacidades organizacionales relacionadas a la exportacion
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Para la estimacion de este concepto existen diversos trabajos, tales como el de
Morgan, Vorhies, & Schlegelmilch (2006) y el de Kaleka (2002). El segundo, consideré
trece indicadores, agrupados en cuatro dimensiones: capacidades informativas,
capacidad de construir relaciones con los clientes, desarrollo de productos y relaciones
con los proveedores. Asimismo, Leonidou et al. (2011) formularon doce indicadores,
divididos en las tres dimensiones siguientes: capacidad para identificar negocios
(Alpha de Cronbach 0.93), capacidad de construir relaciones (Alpha de Cronbach 0.83)
y capacidad de innovacién (Alpha de Cronbach 0.72). Estos indicadores y dimensiones
fueron los utilizados para el presente trabajo. La pregunta formulada para la medicién
de este concepto fue la siguiente:

Con relacién a las capacidades organizacionales de la empresa relacionadas a
la exportacion, ¢,como calificaria los cambios de las siguientes capacidades del
2011 al 20127 Siendo 1 disminuy6 considerablemente del 2011 al 2012y 7,

aumento6 considerablemente del 2011 al 2012.

CAPACIDAD DE

IDENTIFICAR

A | Localizar o analizar potenciales mercados
exportadores

B [Identificar atractivas oportunidades de
negocio en el extranjero

C |contactar posibles consumidores
extranjeros

NEGOCIOS

Adquirir informacién especializada sobre
mercados extranjeros

CAPACIDAD DE
CONSTRUIR

E Comprender requerimientos de clientes
extranjeros

F | obtener una representaciéon confiable en
mercados extranjeros

Establecer vinculos comerciales con otras
organizaciones en el extranjero

RELACIONES
®

H [Establecer y mantener relaciones
cercanas con los proveedores

CAPACIDAD DE

INNOVACION

' Adoptar nuevos métodos e ideas en el
proceso de produccion

J' | Desarrollar nuevos productos para
mercados extranjeros

K Adoptar nuevas técnicas y métodos de
marketing para la exportacion
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L |Deteccion de tendencias y movimientos
de los competidores en mercados
foraneos
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3.3.5. Estrategia de marketing y desempefio exportador

Lages, Jap, & Griffith, (2008) midieron el efecto de la estrategia de marketing sobre el
desempefio exportador a través de cuatro dimensiones: adaptacion del producto,
adaptacion de la promocién, adaptacion del precio, y adaptacion de la distribucion (las
4p’s). Estas obtuvieron alphas de Cronbach de 0.81, 0.89, 0.85 y 0.87,
respectivamente. Los autores utilizaron un cuestionario basado en la escala de Likert
de cinco puntos. Nosotros, sin embargo, optamos por utilizar una escala de Likert de
siete puntos para la presente investigacion. Basandonos en el estudio de Lages, Jap &
Griffith (2008) presentamos las preguntas a realizarse:

Con respecto a su principal producto exportado en el afio 2012, ¢En qué
medida los siguientes aspectos se diferencian entre el principal mercado
exportador y el mercado doméstico? Siendo 1 no se necesita ninguna

adaptacion y 5 se necesita una gran adaptacion

ADAPTACION DEL PRODUCTO 1 2 3 4 5 6 7

Marca

Disefno

Etiquetado

Variedad de la principal linea de
producto exportada

ADAPTACION DE LA PROMOCION 1 2 3 4 5 6 7

Tema de la publicidad

Canales mediaticos para la publicidad

Objetivos de promocién

Presupuesto parala promocion

Marketing directo

ADAPTACION DEL PRECIO 1 2 3 4 5 6 7

Determinacién de estrategia de precio

Concesion de créditos

Politica de descuentos en el precio

Margenes
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ADAPTACION DE LA DISTRIBUCION 1 2 3 4 5 6

Criterio de seleccion

Estrategia de transporte

Distribucion del presupuesto

Red de distribucion

3.3.6. Desempefio del afio anterior y resultado del afio actual

Lages, Jap y Griffith, (2008) midieron la variable mejoras en el desempefio del afio
actual respecto al del afio anterior a través de tres dimensiones, las cuales son: mejora
en la intensidad exportadora en el afio actual, mejora en el logro de objetivos en el afio
actual y satisfaccion con la mejora del desempefio en el afio actual. Estas obtuvieron
un alpha de Cronbach de 0.96, 0.95 y 0.97, respectivamente. El cuestionario utilizado
por los autores mencionados, las referidas percepciones fueron medidas usando una
escala de Likert de 5 puntos Para el presente trabajo, hemos decidido emplear una
escala de Likert de 7 puntos. Basandonos en el estudio de Lages, Jap & Griffith (2008)

presentamos las preguntas formuladas:

Con relacion a su principal producto exportado, ¢cuanto estima que hayan
cambiado los siguientes factores del 2011 al 2012? Siendo 1 disminuyo
considerablemente del 2011 al 2012 y 7 aumenté considerablemente del 2011 al
2012.

INTENSIDAD EXPORTADORA DEL ANO
ANTERIOR

Porcentaje de las exportaciones entre

volumen total de ventas

Porcentaje de las exportaciones entre

ingresos totales de las ventas

Porcentaje de las exportaciones entre

utilidad total de la empresa

Con respecto a su principal producto exportado, ¢qué tan bien alcanzé la empresa
los siguientes objetivos del afio 2011 al 20127 Siendo 1 mucho peor el 2012 que el
2011 y 7 mucho mejor el 2012 que el 2011.
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SATISFACCION CON DESEMPENO DEL ANO
ANTERIOR

Volumen de exportacion

Ingresos generados por las exportaciones

Utilidades generadas por exportaciones

Participacién en el principal mercado importador

m| O O @ >

Desempefio exportador general

¢ Qué tan satisfecho se encuentra con los resultados de su principal producto
exportado del 2011 al 20127 Siendo 1 mucho menos satisfecho en el 2012 que en

el 2011 y 7 mucho mas satisfecho en el 2012 que en el 2011.

SATISFACCION CON MEJORA EN EL DESEMPENO
EN EL ANO ACTUAL

Volumen de exportacion

Ingresos generados por las exportaciones

Utilidades generadas por exportaciones

Participacion en el principal mercado importador

m O O @™ >

Desempefio exportador general

3.3.7. Directrices

Cooper & Kleinschmidt (1985), Craig C & O'Cass (2004), Shamsuddoha (2004),
investigan las directrices que siguen las empresas al realizar la actividad exportadora.
En la investigacion de Shamsuddoha & Yunus (2006), se midié este concepto a través
de ocho indicadores, obteniendo un Alpha de Cronbach de 0.89. En la presente
investigacion, se formula la pregunta basado en el trabajo de Shamsuddoha & Yunus
(2006).

99




Las afirmaciones buscan conocer las directrices que sigue la empresa respecto

a la actividad exportadora. Siendo 1 sin importancia'y 7 sumamente importante

A
Es sumamente importante identificar de
manera clara, los paises a los cuales se
exportan.

B . . )
Los clientes de exportacién estan
claramente identificados.

C

Desarrollar estrategias de manera
adecuada es muy importante para competir
en los mercados de exportacion.

D |La definicibn de los objetivos y metas
relacionados a las operaciones de
exportacién son de gran importancia para
el desarrollo del area.

E La empresa desarrolla estrategias para
ampliar los mercados de exportacion.

F
Para incrementar el nimero de productos
exportables, la empresa debe desarrollar
estrategias.

G
La empresa reacciona adecuadamente ante
las fuerzas de mercado para cumplir sus
objetivos de exportacion.

H

El analisis de los competidores es una
actividad critica para el éxito de la
exportacion.

3.3.8. Normas Relacionales

Lages, Lages y Lages (2005) prueban empiricamente que la calidad de las relaciones
en el contexto exportador estd asociada fuertemente con diferentes dimensiones del
desempefio exportador. Para esto desarrollaron la escala denominada “RELQUAL”
que evalia la relaciébn entre el exportador e importador segun las siguientes
dimensiones: Informacién compartida, con un alpha de Cronbach de 0.75; Calidad de
la comunicacién, con un alpha de Cronbach de 0.86; Orientacion de la relacion hacia
el largo plazo, con un alpha de Cronbach de 0.81; y Satisfaccion con la relacion, con
un alpha de Cronbach de 0.83.
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Leonidou, Leonidou, Coudounaris y Hultman (2013) prueban que los sistemas de
valores y codigos de ética compartidos entre el exportador y el importador aumentan la
calidad de la relacién y generan un efecto positivo sobre el desempefio.

Skarmeas, Katsikeas, Spyropoulou y Salehi-Sangari (2008) prueban que cuando
existe una relacion de alta calidad entre el exportador y el importador, ambos tienen
altos niveles de desempefio. Para analizar la calidad de la relacion los autores
utilizaron 3 constructos: Confianza, con un alpha de Cronbach de 0.92; Compromiso,
con un alpha de Cronbach de 0.88; y Satisfaccion con la relacién, con un alpha de
Cronbach de 0.93.

La medicién de este concepto se ha hecho sobre la base del trabajo de Cavusgil &
Zou (1994), Zhang (1993) y Navarro (2000). Este ultimo midié las normas relacionales
a través de tres dimensiones: solidaridad-cooperacién, intercambio de informacion y
flexibilidad; para las cuales estableci6 tres, cuatro y tres (3) indicadores,
respectivamente, obteniendo un alpha de Cronbach de 0.86, el cual se incrementa a
0.91 cuando elimina un indicador de la dimensién solidaridad-cooperacién. Para la
presente investigacion, se escogieron ocho de los indicadores mencionados, los
cuales han sido agrupados en las mismas dimensiones propuestas por Navarro
(2000). En nuestro caso, la dimension solidaridad-cooperacion estd compuesta por
dos indicadores, mientras que intercambio de informacion y flexibilidad cuentan con
tres indicadores cada uno. Para medir el concepto de normas relacionales,

formulamos la siguiente pregunta:
A continuacién, se busca analizar las relaciones que desarrolla su empresa con los

importadores, distribuidores o intermediarios extranjeros. Marque con una ‘X' su

respuesta, donde 1 significa muy mala relacion y 7 significa muy buena relacion.
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La empresa esta comprometida en buscar
beneficios conjuntos, y no sola de manera
individual.

La cooperacion es relevante en la relacion
con los intermediarios o distribuidores
extranjeros.

El intercambio de informacién es
fundamental para el logro de objetivos
entre la empresa y los distribuidores.

Los intermediarios o distribuidores
extranjeros faciltan la informacién
solicitada por la empresa.

La empresa facilita la informacion
pertinente solicitada por los intermediarios
o distribuidores en el extranjero.

La flexibilidad para adaptarse a cambios
gue afecten en algun aspecto la relacion,
es una caracteristica frecuente entre las
partes.

Ambas partes, mantienen una actitud
abierta para modificar cualquier aspecto
de la relaciobn recogida en acuerdos
previos, ante los requerimientos de la otra
parte.

Ante situaciones no previstas es preferible
negociar para llegar a nuevos acuerdos
gue incluyan la nueva situacion que se
presenta, en vez de limitarse a los
acuerdos iniciales gue no la contemplan.

102




Cuadro 3.3: Variable, Hipdtesis, Medicién, Fuente Utilizada y Pregunta del Cuestionario

. ; ALPHA DE
HIPOTESIS (SIGNO ESPERADO) MEDICION AUTOR PREGUNTA
VARIABLE CRONBACH
Intensidad
0,96 p: (4)
Exportadora
Cumplimiento de Lages, Jap &
Desempefio Exportador o 0,92 p: (5)
Logros Griffith (2008)
Satisfaccion
0,94 p: (6)
Exportadora
) Hla (+) Recursos Organizacionales
Informacion i 0,9
H1b (+) Capacidades Org. Leonidou,
Programa Nacional — )
) - ) H2a (+) Recursos Organizacionales ) Palihawadana y
de Promocion de Capacitacion y entrenamiento Escala de Likert ) 0,86 p: (1)
. H2b (+) Capacidades Org. Theodosiou,
Exportaciones
- _ H3a (+) Recursos Organizacionales (2011)
Movilidad Comercial i 0,8
H3b (+) Capacidades Org.
Gerenciales 0,95
Productivos y I&D H4a (+) Directrices Leonidou, 0,86
Recursos Intelectuales ) Palihawadana y 0,93
o i Escala de Likert ) p: (2)
Organizacionales Gerenciales Theodosiou, 0,95
Productivos y I&D H4b (+) Estrategia de Marketing (2011) 0,86
Intelectuales 0,93
Identificacion de Negocios Leonidou, 0,93
Capacidades Construccion de Relaciones . . ) Palihawadana y 0,83
L H5a (+) Directrices Escala de Likert ) p: (3)
Organizacionales Theodosiou,
Innovacion 0,72
(2011)

Elaboracion propia con base a la revisién de la literatura.
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ALPHA DE

HIPOTESIS (SIGNO ESPERADO) MEDICION AUTOR PREGUNTA
VARIABLE CRONBACH
Identificacion de Negocios 0,93
Leonidou,
) ] ) Palihawadana y
H5b (+) Estrategia de Marketing Escala de Likert )
Theodosiou,
Construccion de Relaciones 0,83
(2011)
Innovacion 0,72
Adaptacion del Producto 0,81
= — Hé6a (+) Recursos Organizacionales,
Adaptacion de la Promocion ) o 0,89
_ i H6b (+) H6c | Capacidades Organizacionales, p: (10)
Resultado Adaptacion del Precio . ) 0,85
“) Estrategia de Marketing Lages, Jap &
Exportador del Adaptacion de la Distribucion Escala de Likert o 0,87
. i Griffith (2008)
Periodo Anterior Intensidad Exportadora Hed () 0,96 p: (7)
Cumplimiento de Logros Hee (+) Directrices, Resultado Exportador 0,95 p: (8)
e (+
Satisfaccién Exportadora 0,97 p: (9)
Adaptacion del Producto 0,81
Estrategia de Adaptacion de la Promocion ) Lages, Jap & 0,89
) _ i H7 (+) Resultado Exportador Escala de Likert o p: (10)
Marketing Adaptacion del Precio Griffith (2008) 0,85
Adaptacion de la Distribucion 0,87
_ ) ) (Shamsuddoha &
Directrices H8 (+) Resultado Exportador Escala de Likert 0,89 p: (11)
Yunus, 2006)
Normas Relacionales H9 (+) Resultado Exportador Escala de Likert Zhang, (1993) 0,86 p: (12)

(Navarro, 2000)

Elaboracion propia con base a la revision de la literatura.
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Cuadro 3.4: Relacién de variables y estudios que analizan dicha variable

VARIABLES

ESTUDIOS QUE ANALIZAN LA VARIABLE

Desempefio Exportador

Lages, Jap y Griffith (2008), Cavusgil y Zou (1994); Zou y
Stan (1998); Zou, Taylor y Osland (1998); Navarro (2000) y
Katsikeas, Leonidou y Morgan, (2000)

Programa Nacional de
Promocion de Exportaciones

Leonidou, Palihawadana y Theodosiou (2011), Pointon
(1978), Coughlin y Cartwright (1987), Donthu y Kim (1993),
Weaver, Berkowirz y Davies (1998), Spence (2003),
Shamsuddoha y Ali (2006), Wilkinson y Brouthers (2006), Ali
y Shamsuddoha (2007), Bonner y McGuinness (2007),
Martincus y Carvallo (2010) y Durmusoglu, Apfelthaler, et al.
(2012), Wilkinson y Brouthers (2000), Gencturk y Kotabe
(2001), Lages y Montgomery (2005), Stottinger y Holzmiiller
(2001), Francis y Collins-Dodd (2004) y Alvarez (2004)

Recursos Organizacionales

Leonidou, Palihawadana y Theodosiou, (2011), Morgan,
Vorhies y Schlegelmilch (2006), Kaleka (2002).

Capacidades Organizacionales

Leonidou, Palihawadana y Theodosiou, (2011), Morgan,
Vorhies y Schlegelmilch (2006), Kaleka (2002).

Resultado Exportador del
Periodo Anterior

Lages y Jap, (2003), Lages y Montgomery, (2004), Morgan,
Kaleka, y Katsikeas, (2004), Lages, Jap Yy Giriffith, (2008),
Lant, Milliken y Batra, (1992), Navarro, Acedo, Losada y
Ruzo, (2011)

Estrategia de Marketing

Lages, Jap y Griffith (2008), Aaby y Slater, (1989), Cooper y
Kleinschmidt, (1985), Cavusgil y Zou, (1994)

Directrices

Cooper y Kleinschmidt (1985), Craig C y O'Cass (2004),
Wheeler, Ibeh y Dimitratos (2008), Shamsuddoha y Yunus
Ali, (2006), Voerman, (2003).

Normas Relacionales

Navarro (2000), Zhang (1993), Leonidou, Samiee, Aykol y
Talias (2014), Leonidou, Leonidou, Coudounaris y Hultman
(2013), Wang y Yang (2013), Obadia y Vida (2011),
Skarmeas, Katsikeas, Spyropoulou y Salehi-Sangari (2008),
Skarmeas y Robson (2008), Lages, Lages y Lages (2005),
Styles y Ambler (2000), Ambler, Styles, y Xiucun (1999),
Cavusgil y Zou (1994)

Sinkovics, Jean y Pezderka (2010), Erdil (2014).

Elaboracion propia con base a la revision de la literatura.

3.4, Resumen

El objetivo central de la presente investigacion es conocer los factores que explican el

desempefio exportador peruano. Para tal fin y, sobre la base de la revision de la

literatura desarrollada en el capitulo dos (2), se ha construido el modelo que se

sustenta a lo largo del presente capitulo. A través del modelo propuesto, se estudia la
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interrelaciéon e impacto de la Politica de Promocién de Exportaciones — PPE, los
recursos y capacidades de la empresa exportadora, la estrategia de la empresa, las
relaciones de la empresa con sus importadores vy, los resultados del afio anterior,
como factores claves del desempefio exportador de la empresa peruana. El modelo
propuesto busca ser el punto de inicio de nuevas investigaciones que tengan como
objetivo estudiar el desempeiio exportador.

Asimismo, el presente estudio también busca contribuir a disminuir la brecha existente

en este tipo de investigaciones y aportar una evidencia empirica de un pais en vias de

desarrollo como es el caso del Peru.
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Capitulo IV: Metodologia, Modelo de Medicion y Estructural
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Capitulo IV: Metodologia, Modelo de Medicién y Estructural

El objetivo que se fij6 para el presente estudio fue el de analizar los factores
determinantes del desempefio exportador, a través del desarrollo de un modelo teérico
y su posterior analisis empirico. Partiendo del analisis realizado en el capitulo anterior,
los principales determinantes que se consideraran son la incidencia del Programa de
Promocién de Exportaciones del Perd — PPE y los recursos y capacidades de la

empresa exportadora peruana.

Para poder alcanzar el propoésito de la investigacion, se ha desarrollado un estudio de
corte transversal siguiendo la propuesta de Hernandez Sampieri, Fernandez Collado,
& Baptista Lucio (2010) ya que se trata de un analisis multivariado donde la data ha
sido tomada en un momento determinado, especificamente, entre los meses de
diciembre 2013, enero, febrero y marzo del 2014. La naturaleza de la investigacion es

establecer relaciones causales entre las variables que se han definido en el capitulo 3.

4.1 Desarrollo y validacion del cuestionario

En el capitulo 3 se propone el cuestionario de investigacion, el cual fue estructurado
basado en las investigaciones de Leonidou, Palihawadana, & Theodosiou (2011) y
Lages, Jap, & Griffith (2008), y (Zhang, 1993). (Shamsuddoha, 2004)

Una vez desarrollado el cuestionario, éste tuvo que ser probado para lo cual se tuvo
reunién de trabajo con funcionarios de PROMPERU - Exportaciones® como el Sr.
Carlos Diaz; también nos entrevistamos con representantes de gremios empresariales
como el Sr. Carlos Garcia de la Camara de Comercio de Lima, el Sr. Manuel Portugal
de la Asociacibn de Exportadores del Pert — ADEX y con tres empresarios
exportadores egresados de la Universidad del Pacifico. A quienes expreso mi gratitud

por la colaboracién prestada durante el desarrollo de la investigacion.

4.2 Unidad de andlisis

La unidad de andlisis del presente estudio son las empresas exportadoras del Perq,

las mismas que fueron identificadas en el directorio de Exportadores Peruanos del

? Comisién de Promocién del Pert para la Exportacion y el Turismo
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Sistema Integrado de Informacién de Comercio Exterior del Peri — SIICEX* vy
contrastado con la base de informacién de exportadores de la SUNAT?.

4.3 Tamafo de la muestra

Los principales estudios de desempefio exportador tienen una muestra muy variada
que fluctda entre 10 y 1087 empresas (Wheeler, Ibeh, & Dimitratos, 2008), aunque el
tamafio promedio es de aproximadamente 100 empresas (Zou & Stan, 1998). Siendo
mas especificos, aquellos trabajos que han usado las entrevistas o0 cuestionarios como
medio de recoleccién de informacién, muestran un promedio de respuestas que oscila
entre 80 y 150, siempre y cuando se realicen a gerentes de las empresas y/o al
personal responsable de las ventas en el extranjero (Sousa, 2004; Zou & Stan, 1998;
Wheeler, Ibeh, & Dimitratos, 2008). En el caso de los organismos internacionales
como el World Economic Forum — WEF, utiliza como promedio 85.5 encuestas por
pais para evaluar la competitividad de los sectores productivos de los paises (Schwab,
2013).

En cuanto a la recoleccion de las muestras, Harzing (2000) sefiala que las encuestas
dirigidas por correo electrénico hacia poblaciones de empresas industriales obtienen
tasas de respuestas muy bajas. Ademas, la misma autora sefiala que es necesario
realizar llamadas para recordar el envio de la encuesta, ya que, si se hace esto, es
mas probable elevar la tasa de respuestas (Harzing, 2000). Ademas, otros estudios
qgue utilizaron medios electronicos para encuestar empresas industriales necesitaron
de otros métodos de recoleccion de datos para aumentar el tamafio de la muestra
debido a la baja tasa de respuestas (Harzing, 2000; Harzing, 1997). Como método
principal para aumentar esta tasa, Harzing (1997) encuentra que también es
conveniente realizar entrevistas personales o telefénicas para recabar informacion. Por
ejemplo, esta investigadora sefiala que en un estudio en Hong Kong, donde la tasa de
respuestas fue baja, se realizaron llamadas por teléfono para llegar a un ratio de 15%

de encuestas respondidas (Harzing, 1997).

Otra observacion relevante para el presente estudio es que Harzing (2000) encuentra
que, de todos los paises a los que envid encuestas, los directores de empresas en
América Latina presentaron menores tasas de respuestas comparativamente con la
muestra de 22 paises. Una explicacion para este comportamiento es el temor del

director de la subsidiaria a la inteligencia comercial y la desconfianza hacia

Z www.siicex.gob.pe/
4 Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria - http://www.sunat.gob.pe/
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cuestionarios que requieren otorgar informacion relevante sobre las operaciones de la
empresa (Harzing, 2000). Otra razon posible es la distancia al poder caracteristica del
personal a cargo de la empresa en cada pais. Paises, y por lo tanto empresas, con
alta distancia al poder, segun el indice desarrollado por Hofstede, presentardn una
menor tasa de respuesta (Harzing, 2000). Otro factor que afecta negativamente la tasa
de respuesta es la extension del cuestionario; a mayor extension, la relacion con la
tasa de respuesta es inversa (Harzing, 2000). Debido a estas consideraciones que
afectan negativamente las respuestas por medios electronicos, Harzing (2000) plantea
que es preferible concentrarse en una muestra mas pequefa pero con una tasa de
respuesta alta. Finalmente varias investigaciones indican que a menor distancia
cultural entre el encuestador y los directores encuestados, la tasa de respuestas
tendera a ser mayor (Harzing, Reiche, & Pudelko, 2013; Harzing, 2000; Harzing,
1997). Asi, se encuentra que encuestas realizadas domésticamente tienen un mejor

ratio de respuestas (Harzing, Reiche, & Pudelko, 2013; Harzing, 2000; Harzing, 1997).

Para el caso del presente estudio se hicieron 106 encuestas, de las cuales sélo se
validaron 100.

4.4 Proceso derecoleccion de la data

Para la recoleccion de la data se enviaron mas de 400 e-mails a empresas
exportadoras identificadas a través de la base de datos del Sistema Integrado de
Informaciéon de Comercio Exterior del Per, Aduanas del Peri y de Infotrade®. La
técnica de recoleccion de datos via e-mail, si bien permite una amplia cobertura
geogréafica y es mas econdmica, tiene como desventaja una baja tasa de respuestas,
en este caso se obtuvieron sélo dos. Luego se realizaron llamadas telefénicas tanto
para solicitar entrevistas personales a los gerentes responsables de las actividades de
exportacion como para entrevistar por teléfono a aquellos que mostraban
disponibilidad para responder la encuesta. Como resultado de ello, se realizaron 102
entrevistas personales, las cuales adicionandole las dos respuestas obtenidas on line
y las dos respuestas obtenidas via entrevista telefénica, dieron un total de 106

observaciones, sin embargo, sélo se validaron 100 encuestas.

45 Técnicade andalisis estadistico

* Estadisticas del Comercio Exterior del Per - http://infotrade.promperu.gob.pe/
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La mayoria de estudios del desempefio exportador utilizan técnicas de analisis de
datos multivariados como: andlisis factorial, analisis de conglomerados, de regresion
multiple y modelos de ecuaciones estructurales (Sousa, 2004). Para el presente
estudio hemos utilizado los modelos de ecuaciones estructurales enfatizando el uso de
la técnica de minimo cuadrados parciales o PLS por sus siglas en inglés (Partial Least
Square).

4.5.1 Modelo de Ecuaciones Estructurales

Segun Catena, Ramos, & Truijillo (2003), el andlisis multivariado es una técnica que se
aplica cuando se quieren medir diferentes variables dependientes de manera
simultanea. Estas técnicas son aplicables en diferentes contextos de investigacion; y
son de tipo explicativa o descriptivo; para el presente caso, se utilizaran técnicas
explicativas que incluyen el analisis multivariado orientado tanto a explicar como a
predecir una variable o un conjunto de variables. Dentro de este rubro se encuentran
los modelos de ecuaciones estructurales o SEM por sus siglas en inglés (Structural

Equation Model).

La caracteristica principal de los MEE es el poder hacer regresiones mdultiples entre
indicadores (variables manifiestas) y constructos (variables latentes). “Los MEE surgen
como fruto de la unién de dos tradiciones. Por un lado estd la perspectiva
econométrica que se enfoca en la prediccion y por otro lado esta el enfoque
psicométrico que modela conceptos como variables latentes que son indirectamente
inferidas de diferentes indicadores o variables manifiestas”. (Cepeda Carrién & Roldan
Salgueiro, 2004).

Los modelos de ecuaciones estructurales se dividen en dos tipos de técnicas
estadisticas: Método basado en el analisis de las covarianzas (MBC) y analisis

basados en la varianza o en componentes (PLS).

Cepeda Carrién & Roldan Salgueiro (2004) afirman que “el PLS es una alternativa
apropiada para desarrollar MEE en los campos de la Organizaciéon de Empresas vy el
Marketing, ya que en ellos pueden verificarse condiciones como: a) los conjuntos de
datos suelen ser pequefios, b) las medidas no se encuentran muy desarrolladas, c) el
fendmeno bajo investigacion es relativamente nuevo o cambiante y el marco tedrico no
esta solidamente desarrollado, d) los datos suelen presentar distribuciones no
normales, e) existen abundantes datos ordinales, cuando no categoricos, f) presencia

de indicadores formativos y reflectivos, g) interés por predecir la variable dependiente.”
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Para el desarrollo de la presente investigacion se ha utilizado el software estadistico
profesional SmartPLS 2.0.M3%,

4.6  Analisis descriptivo de la muestra

A continuacion presentamos las caracteristicas generales de las empresas
entrevistadas. Especificamente, exponemos la edad, experiencia, nivel de
exportaciones, tamafo, sector de la empresa asi como los datos més relevantes de los

entrevistados.

4.6.1 Edad delaempresa:

En el cuadro siguiente podemos ver que las empresas entrevistadas en un 69% tienen

mas de 10 afios de fundadas e incluso el 23% tienen mas de 30 afios.

Cuadro 4.1 Edad de la empresa

EDAD DE LA EMPRESA
ANOS fi pi Pi
<10 31 31% 31%
10-20 38 38% 69%
20-30 8 8% 77%
30-40 7 7% 84%
> 40 16 16% 100%
TOTAL 100 100%

Elaboracion propia

Gréfico 4.1. Edad de la empresa

% https://www.smartpls.com/smartpls2
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EDAD DE LA EMPRESA
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50%

40% 38%
31%
30%
20% 16%
10% 8% 7%
0%
<10 10-20 20-30 30-40 > 40

Elaboracion propia

4.6.2 Experienciainternacional de la organizacion:

De las empresas estudiadas el 39% tiene menos de 10 afios exportando y el 61%

tiene mas de 10 afios como empresas exportadoras.

Cuadro 4.2 Experiencia Internacional

EXPERIENCIA INTERNACIONAL
ANOS fi pi Pi
<5 10 10% 10%
5-10 29 29% 39%
10-15 26 26% 65%
15-20 12 12% 77%
> 20 23 23% 100%
Total 100 100%

Elaboracion propia

Gréfico 4.2. Experiencia Internacional
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EXPERIENCIA INTERNACIONAL
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50%
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Elaboracion propia

4.6.3 Nivel de exportaciones:

Respecto al nivel de exportaciones, podemos ver claramente la existencia de tres
grupo de empresas: un 22% que exportan menos de un millon de US$ délares al afio.
El 53% con ventas de exportacién entre 1 y 10 millones y el 25% que exportan
cantidades superiores a los 10 millones de US$ ddlares.

Cuadro 4.3. Nivel de exportaciones

NIVEL DE EXPORTACIONES (EN US $MILLONES)
US$ fi pi Pi
<1MM 20 22% 22%
1-10MM 48 53% 75%
>10MM 23 25% 100%
TOTAL o1 100%

Elaboracion propia
Gréfico 4.3. Nivel de Exportaciones

NIVEL DE EXPORTACIONES

@< 1vM
@1-10MM
@>10MM

Elaboracion propia
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4.6.4 Porcentaje de las ventas de exportacion del total de ventas:

Para el 79.79% de las empresas entrevistadas las ventas de exportacién representan
mas del 40% de sus ingresos totales y, para el 73.73% constituyen mas del 60%; por

lo que el mercado internacional es la principal fuente de ingresos.

Cuadro 4.4. Intensidad exportadora

INTENSIDAD EXPORTADORA
EXP/VENTAS fi pi Pi

< 20% 14 14% 14%
20%-40% 6 6% 20%
40%-60% 6 6% 26%
60%-80% 15 15% 41%
80%-100% 58 59% 100%

TOTAL 99 100%

Elaboracion propia

Gréfico 4.4. Exportaciones / Ventas

EXPORTACIONES/VENTAS

B< 20%
B20%-40%
B40%-60%
W60%-80%
80%-100%

Elaboracion propia
4.6.5 Tamafio o dimensién empresarial:

Una de las variables mas utilizadas para determinar el tamafio de la empresa es el
namero de empleados y, en el caso de las empresas entrevistadas, podemos notar
claramente que estas se distribuyen en dos grupos. El primero con un 49% de
empresas con menos de 50 empleados y el otro con un 51% de empresas con mas de

50 empleados.

160



Cuadro 4.5. Tamafo Empresarial

TAMANO EMPRESARIAL
EMPLEADOS fi pi Pi

<10 16 16% 16%

10-50 32 33% 49%
50-100 7 7% 57%
100-500 23 24% 80%

> 500 19 20% 100%
TOTAL 97 100%

Elaboracién propia
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Gréfico 4.5. Nivel de Exportaciones

TAMANO DE LA EMPRESA
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Elaboracién propia

4.6.6 Sector:

20%

> 500

Las empresas entrevistadas en un amplio porcentaje son del sector agroexportador

(64%) seguido de las del sector de textiles y confecciones (14%). Se debe indicar que

estos dos sectores son los mas importantes en la estructura de las exportaciones

peruanas.

Cuadro 4.6. Sectores de exportacién

SECTOR fi %
Metalmecanico 2 2%
Agro exportacion 63 64%
Pesca 5 5%
Artesanias 3 3%
Textil y confecciones 14 14%
Industrial 7 7%
Minera 1 1%
Otros 3 3%
Software 1 1%
TOTAL 99 100%

Elaboracién propia
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4.6.7 Edad de los encuestados:

Respecto al perfil de los funcionarios entrevistados, podemos ver que el 78% son
mayores de 35 afios, es decir son gerentes con experiencia en la gestion exportadora.

Cuadro 4.7. Edad de los encuestados

EDAD DE LOS ENCUESTADOS

ANOS fi pi Pi

<25 1 1% 1%
25-35 20 21% 22%
35-45 33 35% 57%
45-55 23 24% 81%

> 55 18 19% 100%
TOTAL 95 100%

Elaboracion propia

Grafico 4.6. Edad de los encuestados
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4.6.8 Formacion de los encuestados

Los funcionarios entrevistados en un amplio porcentaje (93%) tienen formacion

superior universitaria e incluso un 16% cuenta con estudios de post-grado.
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Cuadro 4.8. Formacion de los encuestados

FORMACION fi %
MBA 6 6%
Post grado 10 10%
Universitaria 77 79%
Universitaria incompleta 3 3%
Secundaria 1 1%
TOTAL 97

Elaboracién propia

4.7 Tratamiento de los datos

4.7.1 Recategorizacion de variables:

Para facilitar la respuesta del encuestado, tres (03) de las preguntas del cuestionario
fueron presentadas como variables continuas, razén por la cual se decidid
recategorizarlas en la escala de Likert a fin de poder procesarlas en el software
SmartPLS 2.0.M3, si bien el software permite utilizar tanto variables métricas y
cuasimétricas (ordinales), se decidi6 utilizar la escala de Likert, dado que si esta bien
presentada, esta se aproxima a una medida de intervalo y puede ser utilizada
correspondientemente en SEM (Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt, 2013). El procedimiento
se realiz6 para las variables correspondientes al constructo de la intensidad
exportadora, las cuales se expresan a través de los indicadores: Intensidad en
volumen de exportaciones, ingresos y utilidades. Para ello se utiliz6 un namero de
percentiles proporcional a la escala y segun el percentil en el que se encuentre se

asigno un score, tal como lo desarrolla Voerman (2003).

Cuadro 4.9. Recategorizacion de las variables correspondientes a la Intensidad
Exportadora

VARIABLES CATEGORIA SCORE EN LA
ESCALA

0-30%
31-40%
41 - 65%
INTENSIDAD2012 66 - 80%
81 -90%
91 -99%

100%

N O O A W] N

Elaboracién propia
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4.7.2 Datos ausentes

Los datos ausentes son habituales en el ambito de la investigacion con analisis
multivariante. Sin embargo, hay ciertas consideraciones que se deben tener en su
tratamiento. Una de las consideraciones mas importantes es determinar las razones
subyacentes a los datos ausentes y en qué medida son relevantes (Hair, Anderson,
Tatham, & Black, 1999).

En el caso del presente estudio, la muestra fue de 100 observaciones (empresas),
donde cada una cuenta con 100 variables o preguntas dentro del cuestionario, sin
considerar las variables de control. A nivel de observaciones, solo 12 de ellas
presentaron datos ausentes, de las cuales 10 de ellas presentaron ausencia del 1% de
los datos, una de ellas presenté una ausencia equivalente al 5% de los datos y otra
presentd ausencia equivalente al 18% de los datos. Cuando los datos ausentes son
relativamente altos se puede optar por suprimir la observacion. No se ha definido una
linea de corte definitiva para suprimir una observacién, sin embargo, dado que solo
una observacion es alta con respecto al resto no podemos decir que haya un patrén o
intencionalidad por parte del entrevistado. Por ello se mantienen todas las

observaciones.

A nivel de variable se encontré que 26 de las variables presentaban datos ausentes,
23 de ellas presentaron un ausencia equivalente al 1%, 2 de ellas una ausencia
equivalente al 2% y una de ellas una ausencia equivalente al 7%. Dado que las
variables presentan una ausencia baja se puede atribuir como un error estadistico
inherente a la investigacion. En el caso de la variable que presenta una ausencia de
7%, identificamos que hubo un error en la fase inicial del proceso de recopilacién por
lo que no se atribuye a intencionalidad de los entrevistados y por ello se mantiene

también dicha variable.

Dado que no se eliminaron observaciones ni variables, la fase siguiente del
tratamiento de los datos ausentes es la imputacién de los mismos, para ello, utilizamos
el software estadistico SPSS. Una forma de imputar los datos ausentes es la
sustitucién de los mismos por otros valores, siendo uno de los métodos mas comunes
el uso de la media. Sin embargo, dado que estamos trabajando variables discretas

hemos preferido el uso de la mediana (Hair, Anderson, Tatham, & Black, 1999).

4.8 Andlisis del modelo de medicién
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Los objetivos del analisis del modelo de medicibn son corroborar la validez
convergente y validez discriminante de los constructos. Para evaluar la validez
convergente se evalué los outer loadings y el AVE (Average variance extracted - por
sus siglas en inglés- varianza extraida media) y, de manera complementaria se
evaluaron los alpha de cronbach. Para la evaluacion de la validez discriminante se

utilizoé el criterio Fornell-Larcker.

La validez convergente nos indica que los indicadores que forman parte de un
constructo estan efectivamente midiendo lo mismo. Consecuentemente dichos
indicadores estaran correlacionados de manera significativa. A nivel de los items, el
indicador utilizado para determinar la validez convergente es la carga externa u outer
loading (Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt, 2013), el cual es calculado por medio del
software SmartPLS 2.0.M3. A nivel del constructo utilizamos el AVE -indicador de

varianza extraida media.

Complementariamente, se ha realizado el andlisis de los alpha de cronbach para los
items con el fin de corroborar la convergencia de los mismos. Este indicador nos
permite determinar la relevancia del item y la fiabilidad del constructo estudiado, que
implica que todos los items estén midiendo el mismo fenomeno (Hair, Hult, Ringle, &
Sarstedt, 2013).

Con respecto a la validez discriminante, este es un indicador de que el constructo o
escala de medida estd midiendo el concepto que trata de medir y no cualquier otro
concepto, es decir, un constructo no estd midiendo el mismo concepto que otro
constructo. La validez discriminante implica una relacién inexistente o débil entre los
constructos que miden distintos conceptos. Para evaluar la validez discriminante de
constructo utilizamos el criterio Fornell-Larcker, el cual indica que la raiz cuadrada del
AVE de cada constructo debe ser mayor a su correlacibn mas alta con cualquier otro
constructo del modelo (Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt, 2013).

4.8.1 Validacién de los items del Constructo
Para validar la relevancia de los items del constructo se eligié la Teoria Clasica de los
Test (TCT), donde se observa la correlacién de la puntuacién de un determinado item

con la puntuacién total de la escala. Asi también, interpretamos la fiabilidad de la

escala por medio de alpha de cronbach. De acuerdo con Hair et al (2013) alphas entre
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0.60 y 0.70 son aceptables en investigacion exploratoria y valores entre 0.70 y 0.90
son considerados satisfactorios.

4.8.2 Analisis del constructo Programa Nacional de Promocion de Exportaciones

(PNPE)

Para el caso de este constructo reflexivo de segundo orden se puede apreciar en la
columna correlacion elemento-total corregida, que los tres cuadros (Cuadro 4.10,
Cuadro 4.11 y Cuadro 4.12), presentan altas correlaciones entre sus elementos. Sélo
en el caso del Cuadro 4.12, correspondiente al constructo de Movilidad Comercial del
PNPE, se puede observar una pequefia mejora marginal en el alpha de cronbach si se
elimina el item PNPE_14. Sin embargo, al ser este un incremento marginal tan bajo
(de 0.886 a .890), consideramos que es apropiado mantener todos los items del
constructo. Es asi que mantenemos todos los items relacionados al Programa

Nacional de Promocién de Exportaciones (PNPE).

Cuadro 4.10 Propiedades de los items del constructo Informacion Relacionada a los

PNPE
. X ALPHA DE
INFORMACION ; CORRELACION
DESVIACION CRONBACH S| SE
RELACIONADA A LOS MEDIA : ELEMENTO-TOTAL
TIPICA ELIMINA EL
PNPE (PN_INFO) CORREGIDA
ELEMENTO
PNPE_1 3.42 1.827 .831 .926
PNPE_2 2.74 1.715 767 .933
PNPE_3 3.15 1.714 .856 .923
PNPE_4 3.12 1.794 .845 .924
PNPE_5 3.32 1.869 .841 .924
PNPE_6 3.59 1.804 .764 .934

Alpha de cronbach: 0.939
Cuadro 4.11. Propiedades de los items del constructo Programas de Capacitacion y

Entrenamiento del PNPE

PROGRAMAS DE . ALPHA DE
. X CORRELACION
CAPACITACION Y DESVIACION CRONBACH SI SE
MEDIA _ ELEMENTO-TOTAL
ENTRENAMIENTO DEL TIPICA ELIMINA EL
CORREGIDA

PNPE (PN_CAPAC) ELEMENTO
PNPE_7 3.60 1.837 .750 .896
PNPE_8 3.32 1.786 .866 .870
PNPE_9 3.22 1.750 .812 .882
PNPE_10 3.06 1.740 .753 .894
PNPE_11 2.42 1.558 .688 .907

Alpha de cronbach: 0.910
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Cuadro 4.12. Propiedades de los items del constructo Movilidad Comercial del PNPE

) ALPHA DE
; CORRELACION
MOVILIDAD COMERCIAL DESVIACION CRONBACH SI SE
MEDIA . ELEMENTO-TOTAL
DEL PNPE (PN_MOVC) TIPICA ELIMINA EL
CORREGIDA
ELEMENTO
PNPE_12 3.98 2.035 .805 .815
PNPE_13 341 1.964 .817 .805
PNPE_14 3.08 1.921 718 .890

Alpha de cronbach: 0.886

4.8.3 Analisis del constructo Capacidades Organizacionales

El Cuadro 4.13, correspondiente al constructo Capacidad de lIdentificar Negocios
podemos observar altas correlaciones por encima de 0.730 que dan como resultado
un alpha de cronbach para la de escala de 0.898, motivo por el cual se mantienen

todos los items.

Cuadro 4.13. Propiedades de los items del constructo Capacidad de Identificar Negocios

, ALPHA DE
CAPACIDAD DE ) CORRELACION
DESVIACION CRONBACH SI SE
IDENTIFICAR NEGOCIOS MEDIA : ELEMENTO-TOTAL
TIPICA ELIMINA EL
(CO_IDNEG) CORREGIDA
ELEMENTO
CAPORG_1 5.25 1.009 762 .873
CAPORG_2 5.44 .925 792 .866
CAPORG_3 5.50 1.059 .834 .846
CAPORG_4 5.00 1172 .730 .890

Alpha de cronbach: 0.898

El Cuadro 4.14, correspondiente al constructo Capacidad de Construir Relaciones
presenta que en general los 4 items tienen correlaciones significativas, siendo el item
CAPORG_5 el que presenta la correlacion elemento-total mas elevada (r=0.564) y el
item CAPORG_6 el que presenta la menor correlacién elemento-total (r=0.341); a su
vez, si el item fuera retirado del constructo, el alpha de cronbach subiria de 0.691 a
0.740. Sin embargo, un nivel de alpha de cronbach entre 0.6 y 0.7 es aceptable en
fases iniciales de investigacion (Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt, 2013) y en este caso

0.691 es muy cercano a 0.7 por lo que se decide mantener todos los items.
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Cuadro 4.14. Propiedades de los items del constructo Capacidad de Construir

Relaciones
B ALPHA DE
CAPACIDAD DE ; CORRELACION
DESVIACION CRONBACH SI SE
CONSTRUIR MEDIA ; ELEMENTO-TOTAL
TIPICA ELIMINA EL
RELACIONES (CO_CREL) CORREGIDA
ELEMENTO
CAPORG_5 5.63 1.060 .564 .587
CAPORG_6 441 1.589 341 .740
CAPORG _7 4.98 1.318 .538 .583
CAPORG_8 5.52 1.176 .524 .599

Alpha de cronbach: 0.691

En el Cuadro 4.15 correspondiente al constructo Capacidad de Innovacion presenta en
general buena correlacion entre sus item, siendo la menor correlacién la
correspondiente al item CAPORG_11 (r=0.530), dando como resultado un alpha de

cronbach para la de escala de 0.794, motivo por el cual se mantienen todos los items.

Cuadro 4.15. Propiedades de los items del constructo Capacidad de Innovacién

, ALPHA DE
) CORRELACION
CAPACIDAD DE DESVIACION CRONBACH SI SE
, MEDIA ; ELEMENTO-TOTAL
INNOVACION (CO_INNOV) TIPICA ELIMINA EL
CORREGIDA
ELEMENTO
CAPORG_9 5.31 1.134 .540 773
CAPORG_10 5.32 1.294 .739 .669
CAPORG_11 4.73 1.162 .530 778
CAPORG_12 5.05 1.218 .616 737

Alpha de cronbach: 0.794

Es asi que el constructo de Capacidades Organizacionales sera presentado como un

constructo de segundo orden de modelo molecular.

Cuadro 4.16. Variables pertenecientes al constructo Capacidades Organizacionales

CONSTRUCTO VARIABLE
CAPORG 1
CAPORG 2
CAPORG_3
CAPORG 4
CAPORG 5
CAPORG_6
CAPORG_7
CAPORG 8
CAPORG 9
CAPORG_10
CAPORG 11
CAPORG_12

IDENTIFICAR NEGOCIOS (CO_IDNEG)

CONSTRUIR RELACIONES (CO_CREL)

INNOVACION (CO_INNOV)
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4.8.4 Analisis del constructo Recursos Organizacionales

El Cuadro 4.17. correspondiente al constructo Recursos Gerenciales presenta que en
general los 6 items tienen correlaciones significativas, siendo el item RECORG_2 el
gue presenta la correlacion elemento-total mas elevada (r=0.719) y el item
RECORG_1 presenta la menor correlacion elemento-total (r=0.486); a su vez, si el
item fuera retirado del constructo, el alpha de cronbach subiria de 0.848 a 0.849. Al
ser esta subida marginal pequefia y considerando al item Util para el analisis, se

mantienen todos los items.

Cuadro 4.17. Propiedades de los items del constructo Recursos Gerenciales

) ALPHA DE
RECURSOS ) CORRELACION
DESVIACION CRONBACH SI SE
GERENCIALES MEDIA ) ELEMENTO-TOTAL
TIPICA ELIMINA EL
(RO_GEREN) CORREGIDA
ELEMENTO
RECORG_1 5.77 1.221 486 849
RECORG_2 5.50 1.193 719 806
RECORG_3 5.22 1.418 638 823
RECORG_4 5.82 1.140 615 826
RECORG_5 5.11 1.238 684 812
RECORG_6 5.14 1.239 654 818

Alpha de cronbach: 0.848

En el Cuadro 4.18, correspondiente al constructo Recursos Productivos y de
Investigacién podemos observar buena correlacion para los cinco items, siendo la
menor correlacién la correspondiente a RECORG_8 (r=0.471), dando como resultado

un alpha de cronbach para la de escala de 0.764, motivo por el cual se mantienen

todos los items.

Cuadro 4.18. Propiedades de los items del constructo Recursos Productivos y de

Investigaciéon y Desarrollo

RECURSOS ) ALPHA DE
) CORRELACION
PRODUCTIVOS Y DE DESVIACION CRONBACH SI SE
) MEDIA ) ELEMENTO-TOTAL
INVESTIGACION TiPICA ELIMINA EL
CORREGIDA

(RO_INVEST) ELEMENTO
RECORG_7 5.11 1.205 606 702
RECORG_8 5.26 1.252 471 742
RECORG_9 4.55 1.696 551 721
RECORG_10 5.46 1.105 583 713
RECORG_11 4.26 1.649 526 729

Alpha de cronbach: 0.764
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En el Cuadro 4.19 correspondiente al constructo Recursos Intelectuales podemos
observar una buena correlacion entre los cuatro items, siendo la menor correlacion la
correspondiente al item RECORG_13 (r=0.576), dando como resultado un alpha de
cronbach para la de escala de 0.827, motivo por el cual se mantienen todos los items.

Cuadro 4.19. Propiedades de los items del constructo Recursos Intelectuales

) ALPHA DE
RECURSOS ) CORRELACION
DESVIACION CRONBACH SI SE
INTELECTUALES MEDIA ) ELEMENTO-TOTAL
TIPICA ELIMINA EL
(RO_INTEL) CORREGIDA
ELEMENTO
RECORG_12 5.22 1.244 678 771
RECORG_13 4.97 1.329 576 826
RECORG_14 5.43 1.037 695 769
RECORG_15 5.49 1.087 697 766

Alpha de cronbach: 0.827

Es asi que el constructo de Recursos Organizacionales sera presentado como un

constructo de segundo orden de modelo molecular.

Cuadro 4.20. Variables pertenecientes al constructo Recursos Organizacionales

CONSTRUCTO VARIABLE

RECORG_1
RECORG_2
RECURSOS GERENCIALES RECORG_3

(RO_GEREN) RECORG_4
RECORG_5

RECORG_6

RECORG_7

) RECORG_8
RECURSOS INVESTIGACION RECORG_9

(RO_INVEST) RECORG_10
RECORG_11

RECORG_12
RECURSOS INTELECTUALES RECORG_13

(RO_INTEL) RECORG_14
RECORG_15

4.8.5 Andlisis del constructo Estrategias de Marketing

En el Cuadro 4.21 correspondiente al constructo Estrategia de Producto podemos
observar una alta correlacion entre los cuatro items, siendo la menor correlacion la
correspondiente al item ESTRATEGIA4PS 2 (r=0.782), dando como resultado un
alpha de cronbach para la de escala de 0.917, motivo por el cual se mantienen todos

los items.
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Cuadro 4.21. Propiedades de los items del constructo Adaptacion de Producto

. ALPHA DE
. . CORRELACION
ADAPTACION DE DESVIACION CRONBACH SI SE
MEDIA | ELEMENTO-TOTAL
PRODUCTO (EST_PROD) TIPICA ELIMINA EL
CORREGIDA
ELEMENTO
ESTRATEGIA4PS_1 3.35 2.152 .806 .893
ESTRATEGIA4PS_2 3.36 1.972 .782 .901
ESTRATEGIA4PS_3 3.68 2.117 .823 .887
ESTRATEGIA4PS_4 3.83 2.089 .828 .885

Alpha de cronbach: 0.917

En el Cuadro 4.22, correspondiente al constructo Estrategia de Promocion podemos
observar una alta correlacion entre los cinco items, siendo la correspondiente a
ESTRATEGIA4PS 5, la menor de ellas (r=0.855), dando como resultado un alpha de

cronbach para la de escala de 0.959, motivo por el cual se mantienen todos los items.

Cuadro 4.22. Propiedades de los items del constructo Adaptacion de la Promocion

) ) ALPHA DE
ADAPTACION DE LA ) CORRELACION
) DESVIACION CRONBACH SI SE
PROMOCION MEDIA ) ELEMENTO-TOTAL
TIPICA ELIMINA EL
(EST_PROM) CORREGIDA
ELEMENTO
ESTRATEGIA4PS 5 3.48 2.147 855 954
ESTRATEGIA4PS_6 3.21 2.105 893 947
ESTRATEGIA4PS_7 3.58 2.089 936 1940
ESTRATEGIA4PS_8 3.73 2.164 873 951
ESTRATEGIA4PS 9 3.71 2.089 864 952

Alpha de cronbach: 0.959

En el Cuadro 4.23, correspondiente al constructo Estrategia de Precio podemos
observar una alta correlacion entre los cuatro items con correlaciones, siendo la
correspondiente a ESTRATEGIA4PS_12 la menor de ellas (r=0.817), dando como
resultado un alpha de cronbach para la de escala de 0.934, motivo por el cual se

mantienen todos los items.

Cuadro 4.23. Propiedades de los items del constructo Adaptacion del Precio

. . ALPHA DE
: DESVIACION | CORRELACION
égéggmor\l DEL MEDIA , ELEMENTOTOTAL | CRONBACH SI SE
(EST_PREC) TiPICA CORREGIDA ELIMINA EL
ELEMENTO
ESTRATEGIA4PS_10 413 2.116 843 914
ESTRATEGIA4PS_11 3.01 2.085 842 914
ESTRATEGIA4PS_12 358 2.006 817 922
ESTRATEGIA4PS_13 4.05 2.057 873 904

Alpha de cronbach: 0.934
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En Cuadro 4.24, correspondiente al constructo Estrategia de Distribucion podemos
observar una alta correlacién entre los cuatro items, siendo la correspondiente a
ESTRATEGIA4PS_14 la menor de todas (r=0.927), dando como resultado un alpha de
cronbach para la de escala de 0.977, motivo por el cual se mantienen todos los items.

Cuadro 4.24. Propiedades de los items del constructo Adaptacion de la Distribucién

) ) ALPHA DE
ADAPTACION DE LA ) CORRELACION
) DESVIACION CRONBACH S| SE
DISTRIBUCION MEDIA ) ELEMENTO-TOTAL
TiPICA ELIMINA EL
(EST_DIST) CORREGIDA
ELEMENTO
ESTRATEGIA4PS_14 3.76 2.221 927 974
ESTRATEGIA4PS_15 3.82 2.244 1950 968
ESTRATEGIA4PS_16 3.74 2.154 953 967
ESTRATEGIA4PS_17 3.77 2.273 1939 971

Alpha de cronbach: 0.977

Cuadro 4.25. Variables pertenecientes al constructo de Estrategias de Marketing

CONSTRUCTO VARIABLE

ESTRATEGIA4PS 1
ESTRATEGIA4PS 2
ESTRATEGIA4PS 3
ESTRATEGIA4PS 4
ESTRATEGIA4PS 5
ESTRATEGIA4PS 6
ESTRATEGIA PROMOCION (EST_PROM) ESTRATEGIA4PS 7
ESTRATEGIA4PS 8
ESTRATEGIA4PS 9
ESTRATEGIA4PS_10
ESTRATEGIA4PS 11
ESTRATEGIA4PS 12
ESTRATEGIA4PS_13
ESTRATEGIA4PS_14
ESTRATEGIA4PS 15
ESTRATEGIA4PS_16
ESTRATEGIA4PS_17

ESTRATEGIA PRODUCTO (EST_PROD)

ESTRATEGIA PRECIO (EST_PREC)

ESTRATEGIA DISTRIBUCION (EST_DIST)

4.8.6 Analisis del constructo Estrategias de Exportacion

En el Cuadro 4.26. correspondiente al constructo de Estrategia de Exportacion se
observa que la menor correlacion es la correspondiente al item DIRECTRICES 8,
(r=0.435). Sin embargo, debido a que el incremento en alfa de cronbach en caso de

retirar el item es marginal (de 0.896 a 0.907) se decide conservar el mismo.
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Cuadro 4.26. Propiedades de los items del constructo Estrategia de Exportacién

CORRELACION ALPHA DE
ESTRATEGIA DE DESVIACION ELEMENTO- CRONBACH SI SE
EXPORTACION MEDIA TIPICA TOTAL ELIMINA EL
CORREGIDA ELEMENTO
DIRECTRICES_1 6.11 1.442 736 877
DIRECTRICES_2 6.02 1.371 771 873
DIRECTRICES_3 6.10 1.307 .828 .868
DIRECTRICES_4 6.11 1.127 750 877
DIRECTRICES_5 5.87 1.228 765 875
DIRECTRICES_6 5.89 1.270 572 .892
DIRECTRICES_7 5.91 1.016 617 .889
DIRECTRICES_8 5.67 1.386 435 .907

Alpha de cronbach: 0.896

Cuadro 4.27. Variables pertenecientes al constructo de Estrategias de Exportacion

CONSTRUCTO

VARIABLE

(DIRECTRICES)

ESTRATEGIA DE EXPORTACION

DIRECTRICES_1

DIRECTRICES_2

DIRECTRICES_3

DIRECTRICES_4

DIRECTRICES_5

DIRECTRICES_6

DIRECTRICES_7

DIRECTRICES_8

4.8.7 Andlisis del constructo Normas Relacionales

En el Cuadro 4.28, correspondiente al constructo Solidaridad y Cooperacién podemos

observar una buena correlacion entre los dos items (r=0.451), lo que genera una alpha

de cronbach 0.602, nivel aceptable en etapas iniciales de investigacion.

Cuadro 4.28. Propiedades de los items del constructo Solidaridad y Cooperacion

CORRELACION ALPHA DE
%%%gégfégg MEDIA DESYIACION ELEMENTO- CRONBACH SI SE
(REL_COOP) TIPICA TOTAL ELIMINA EL
- CORREGIDA ELEMENTO
RELACIONES_1 6.11 1.039 451
RELACIONES_2 6.26 .760 451

Alpha de cronbach: 0.602
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En el Cuadro 4.29, correspondiente al constructo Intercambio de Informacion podemos
observar una buena correlacion entre los tres items con correlaciones, siendo la meno
correlacion la correspondiente al item RELACIONES_5 (r=0.395). En este caso no se
considera la eliminacion del item porque el alpha de cronbach no mejora en caso de
eliminar el item, sino que mas bien disminuye de 0.653 a 0.644.

Cuadro 4.29. Propiedades de los items del constructo Intercambio de Informacién

CORRELACION ALPHA DE
INTERCAMBIO DE )
] DESVIACION ELEMENTO- | CRONBACH SI SE
INFORMACION MEDIA )
TiPICA TOTAL ELIMINA EL
(REL_XINFO)

CORREGIDA ELEMENTO

RELACIONES_3 6.33 829 517 535

RELACIONES 4 551 1.337 550 455

RELACIONES 5 5.89 1.034 395 644

Alpha de cronbach: 0.653

En el Cuadro 4.30, correspondiente al constructo Flexibilidad podemos observar una
buena correlacion entre los tres items con correlaciones por encima de 0.513 que dan
como resultado un alpha de cronbach para la de escala de 0.72, motivo por el cual se

mantienen todos los items.

Cuadro 4.30. Propiedades de los items del constructo Flexibilidad

CORRELACION ALPHA DE
FLEXIBILIDAD TERIA DESYIACION ELEMENTO- CRONBACH SI SE
(REL_FLEX) TIPICA TOTAL ELIMINA EL
CORREGIDA ELEMENTO
RELACIONES_6 5.79 977 514 .668
RELACIONES_7 6.02 .953 .608 .543
RELACIONES_8 6.35 .796 513 .669

Alpha de cronbach: 0.72

Cuadro 4.31. Variables pertenecientes al constructo Normas Relacionales

CONSTRUCTO VARIABLE

RELACIONES_1

SOLIDARIDAD Y COOPERACION (REL_COOP)
RELACIONES_2

) RELACIONES_3
INTERCAMBIO DE INFORMACION

(REL_XINFO)

RELACIONES_4
RELACIONES_5

RELACIONES_6
FLEXIBILIDAD (REL_FLEX) RELACIONES_7
RELACIONES_8
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4.8.8 Analisis del constructo Desempefio Exportador del Afio Anterior

En el Cuadro 4.32, correspondiente al constructo Intensidad Exportadora del Afo
Anterior podemos observar una alta correlacion entre los tres items con correlaciones
por encima de 0.860 que dan como resultado un alpha de cronbach para la de escala

de 0.948, motivo por el cual se mantienen todos los items.

Cuadro 4.32. Propiedades de los items del constructo Desempefio Exportador

del Afio Anterior — Intensidad Exportadora

; ALPHA DE
. CORRELACION
INTENSIDAD DESVIACION CRONBACH SI SE
MEDIA | ELEMENTO-TOTAL
EXPORTADORA TIPICA ELIMINA EL
CORREGIDA
ELEMENTO
VARINTENSIDAD11_12_1 4.87 1.300 .890 .925
VARINTENSIDAD11 12_2 4.75 1.395 .924 .897
VARINTENSIDAD11_12_3 4.60 1.371 .860 .947

Alpha de cronbach: 0.72

En Cuadro 4.33, correspondiente al constructo Logro de Objetivos del Afio Anterior
podemos observar una alta correlacién entre los cinco items con correlaciones por
encima de 0.781 que dan como resultado un alpha de cronbach para la de escala de
0.938, motivo por el cual se mantienen todos los items.

Cuadro 4.33. Propiedades de los items del constructo Desempefio Exportador del Afio

Anterior — Logro de Objetivos

. ALPHA DE
. CORRELACION
DESVIACION CRONBACH SI SE
LOGRO DE OBJETIVOS MEDIA ; ELEMENTO-TOTAL
TIPICA ELIMINA EL
CORREGIDA
ELEMENTO
VARLOGROS11_12_1 5.14 1.356 .855 .920
VARLOGROS11_12_2 511 1.392 .845 .922
VARLOGROS11_12_3 491 1.342 .869 917
VARLOGROS11_12_4 4.93 1.297 .781 .933
VARLOGROS11_12_5 5.25 1.184 .827 .926

Alpha de cronbach: 0.938

En el Cuadro 4.34, correspondiente al constructo Satisfaccidon con Logros del Afio
Anterior podemos observar una alta correlacion entre los cinco items con correlaciones
por encima de 0.787 que dan como resultado un alpha de cronbach para la de escala

de 0.941, motivo por el cual se mantienen todos los items.
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Cuadro 4.34. Propiedades de los items del constructo Desempefio Exportador del Afio

Anterior — Satisfaccion con Logros

) ALPHA DE
) ) CORRELACION
SATISFACCION CON DESVIACION CRONBACH S| SE
MEDIA ) ELEMENTO-TOTAL
LOGROS TiPICA ELIMINA EL
CORREGIDA
ELEMENTO
VARSATISFACCION11_12_1 5.12 1.313 845 926
VARSATISFACCION11_12_2 5.05 1.298 888 919
VARSATISFACCION11_12_3 4.86 1.341 832 929
VARSATISFACCION11 12 4 | 4.83 1.349 787 937
VARSATISFACCION11_12_5 5.09 1.256 852 925

Alpha de cronbach: 0.941

Cuadro 4.35. Variables pertenecientes al constructo Desempefio Exportador del Afio

Anterior
CONSTRUCTO VARIABLE
VARINTENSIDAD11 12 1
INTENSIDAD EXPORTADORA (VXP_INT) VARINTENSIDAD11 12 2

VARINTENSIDAD11 12 _3
VARLOGROS11 12 1
VARLOGROS11 12 2

LOGRO DE OBJETIVOS (VXP_LOG) VARLOGROS11 12 3

VARLOGROS11 _12_4
VARLOGROS11 12 5

VARSATISFACCIONIL 12_1

VARSATISFACCION1L 12 _2

SATISFACCION CON LOGROS (VXP_SAT) VARSATISFACCIONI1 12 3

VARSATISFACCIONI1 12 4

VARSATISFACCIONIL 12 5

4.8.9 Analisis del constructo Desempefio Exportador

En Cuadro 4.36 se puede apreciar en la columna correlacién elemento-total corregida
que los 3 items del -constructo Intensidad Exportadora estan altamente
correlacionados, siendo el item INTENSIDAD2012 2 el que posee la mayor
correlacion (r=0.914) y el item INTENSIDAD2012_3 la menor correlacion (r=0.800). Es
asi que podemos concluir que todos los items considerados en la escala son Utiles

para la definicibn de este constructo ya que si se eliminase el item
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INTENSIDAD2012_3 el alpha de cronbach solo subiria levemente de 0.929 a 0.941,
siendo el primero ya bastante alto.
Cuadro 4.36. Propiedades de los items del constructo Desempefio Exportador —

Intensidad Exportadora

CORRELACION ALPHA DE
INTENSIDAD DESVIACION ELEMENTO- CRONBACH SI SE
EXPORTADORA MEDIA TIPICA TOTAL ELIMINA EL
CORREGIDA ELEMENTO
INTENSIDAD2012_1 4.02 1.995 .853 .899
INTENSIDAD2012_2 4.03 1.982 914 .850
INTENSIDAD2012_3 3.98 2.035 .800 941

Alpha de cronbach: 0.929

Con respecto al constructo Logro de Objetivos podemos observar en el Cuadro 4.37
que el item LOGRO2012_2 posee la mayor correlacién elemento-total (r=0.827)
mientras que el item LOGRO2012_4 presenta la menor correlacion elemento-total
(r=0.588). En caso se decidiese retirar el item, nos permite elevar el alpha de cronbach
de 0.884 a 0.897. Sin embargo, dado que el beneficio marginal en el alpha de

cronbach no es significativo, se mantienen todos los items.

Cuadro 4.37. Propiedades de los items del constructo Desempefio Exportador — Logro de

Objetivos
CORRELACION ALPHA DE
| GERE DE GEIETES MBI DESYIACION ELEMENTO- CRONBACH SI SE

TIPICA TOTAL ELIMINA EL

CORREGIDA ELEMENTO
LOGRO2012_1 5.50 1.168 .691 .865
LOGRO2012_2 551 1.105 .827 .835
LOGRO2012_3 5.27 1.238 741 .854
LOGRO2012 4 5.24 1.371 .588 .897
LOGRO2012_5 5.48 .979 .820 .843

Alpha de cronbach: 0.884

Con respecto al constructo Satisfaccion con Logros podemos observar en el Cuadro
4.38 que el item SATISFACCION2012 2 posee la mayor correlacion elemento-total
(r=0.855) mientras que el item SATISFACCION2012_4 presenta la menor correlacion
elemento-total (r=0.670). En caso se decidiese retirar el item, ello nos permitiria
incrementar el alpha de cronbach de 0.905 a 0.906. Al igual que en el constructo

anterior, este item es parte de una variable dependiente, es decir, aquello que

178



gueremos explicar y porque el beneficio marginal en la fiabilidad no es significativo se

mantienen todos los items.

Cuadro 4.38. Propiedades de los items del constructo Desempefio Exportador —

Satisfaccién con Logros

CORRELACION ALPHA DE
SATISFACCION CON DESVIACION ELEMENTO- CRONBACH SI SE
LOGROS MEDIA TiPICA TOTAL ELIMINA EL
CORREGIDA ELEMENTO
SATISFACCION2012_1 5.02 1.356 727 .893
SATISFACCION2012_2 5.13 1.178 .855 .865
SATISFACCION2012_3 4.90 1.259 .756 .885
SATISFACCION2012_4 491 1.371 .670 .906
SATISFACCION2012_5 521 1.047 .849 .871

Alpha de cronbach: 0.905

Cuadro 4.39. Variables pertenecientes al constructo Desempefio Exportador

CONSTRUCTO

VARIABLE

INTENSIDAD EXPORTADORA (XP_INT)

INTENSIDAD2012_1

INTENSIDAD2012_2

INTENSIDAD2012_3

LOGRO DE OBJETIVOS (XP_LOG)

LOGRO2012_1

LOGRO2012_2

LOGRO2012_3

LOGRO2012_4

LOGRO2012_5

SATISFACCION CON LOGROS (XP_SAT)

SATISFACCION2012_1

SATISFACCION2012_2

SATISFACCION2012_3

SATISFACCION2012_4

SATISFACCION2012_5

4.8.10 Fiabilidad de la Consistencia Interna, Validez Convergente y Validez

Discriminante del Modelo de Medicion

Antes de desarrollar este punto y describir los resultados, cabe sefialar que debido a

gue el software SmartPLS 2.0.M3 requiere que todas las variables latentes evaluadas

presenten sus respectivos indicadores o variables manifiestas; en el caso de las

variables latentes de segundo orden se procedi6 a la elaboracién de variables

manifiestas por medio de un “Enfoque de Dos Pasos” (Two-Step Approach) en el cual

se estiman los escores de las variables latentes sin constructos de segunda orden
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para posteriormente usarlos como indicadores en un modelo estructural de orden
superior (Agarwal & Karahanna, 2000). Este método fue elegido ante el método de
“Indicadores Repetidos” (Repeated Indicators) debido a que el segundo funciona mejor
cuando se cuenta con igual nUmero de indicadores para cada constructo (Chin, 2010),
no siendo este el caso.

La medida de fiabilidad para la consistencia interna es el “compuesto de fiabilidad”
(composite reliability), este se interpreta de la misma manera que el alpha de
cronbach. Los valores entre 0.60 y 0.70 son aceptables durante la investigacion
exploratoria, mientras que valores entre 0.70 y 0.90 pueden ser considerados como
satisfactorios (Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt, 2013)27. Por medio de los resultados del
modelo podemos afirmar que la fiabilidad de la consistencia interna de los constructos
es satisfactoria en todos los casos, ya que presenta niveles por encima de 0.70 en

todos los casos. Ver: Cuadro 4.40. Criterios de validacion del modelo

La validez convergente nos indica como un indicador correlaciona de manera positiva
con otros indicadores alternativos del mismo constructo. Para establecer la validez
convergente se toma en cuenta tanto las cargas externas de los indicadores (Outer
Loadings) como la varianza extraida media, AVE.

El umbral para medir la convergencia a nivel de los indicadores es el outer loading, el
cual debe ser igual o mayor a 0.708 para ser satisfactorio (Hair et al., 2013). Outer
Loadings entre 0.4 y 0.7 deben ser considerados para ser removidos siempre y
cuando esto conlleve a un incremento en el AVE o el Composite Realibility por encima

del umbral sugerido.

Los resultados del modelo de medicién muestran que en general los Outer Loadings
fueron mayores a 0.708. No siendo el caso para ocho items: CAPORG_6,
CAPORG_11, DIRECTRICES 6, DIRECTRICES 8, PNPE_11, RECORG_1,
RECORG_9, RECORG_11 y RELACIONES 5 que presentan cargas de 0.545, 0.700,
0.626, 0.567, 0.605, 0.620, 0.639, 0.639 y 0.691 respectivamente. Sin embargo, estos
valores al encontrarse en el rango entre 0.40 y 0.70 todavia pueden ser aceptados
(Hair et al., 2013). Al analizar el AVE se decidird si se deben eliminar algunos

indicadores en este rango. Ver: Anexo B. Outer Loadings del Modelo de Medicion

% El autor cita (Nunally & Bernstein, 1994)
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Una medida comun para establecer la validez convergente a nivel del constructo es la
varianza extraida media, AVE. Un valor del AVE mayor o igual a 0.50 indica, en
promedio, que el constructo explica més de la mitad de la varianza de sus indicadores.
Por ello, todos los valores por encima de 0.50 son aceptables (Hair et al., 2013). Los
resultados del modelo indican la validez convergente de todos los constructos ya que
los AVE superan el umbral de 0.50 necesario. Al encontrarnos con una varianza
extraida media, AVE, satisfactoria para todos los constructos se decide mantener
todos los indicadores con Outer Loadings entre 0.4 y 0.7. Cabe mencionar que los
alpha de cronbach mostrado en el Cuadro 4.40 son los mismos que se calcularon
previamente debido a que no se han eliminado items en ninguno de los
procedimientos.

Cuadro 4.40. Criterios de validacion del modelo

COMPOSITE CRONBACHS
CONSTRUCTO® A= RELIABILITY ALPHA
CO_CREL 0.77 0.93 0.90
CO_IDNEG 0.55 0.82 0.72
CO_INNOV 0.62 0.87 0.79
DIRECTRICES 0.59 0.92 0.90
EST DIST 0.94 0.98 0.98
EST PREC 0.83 0.95 0.93
EST PROD 0.80 0.94 0.92
EST_PROM 0.86 0.97 0.96
PN_CAPAC 0.70 0.92 0.91
PN_INFO 0.72 0.94 0.94
PN_MOVC 0.81 0.93 0.89
REL_COOP 0.72 0.84 0.62
REL_FLEX 0.64 0.84 0.72
REL_XINFO 0.60 0.82 0.67
RO_GEREN 057 0.89 0.85
RO_INTEL 0.67 0.89 0.84
RO_INVEST 0.52 0.84 0.78
VXP_INT 0.91 0.97 0.95
VXP_LOG 0.80 0.95 0.94
VXP_SAT 0.81 0.96 0.94
XP_INT 0.87 0.95 0.93
XP_LOG 0.70 0.92 0.89
XP_SAT 0.74 0.93 0.01

Nota: AVE. Varianza Extraida Media

28 .z .
También llamado variable latente.
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Cuadro 4.41. Criterios de Validacion del Modelo con Constructos Reflexivos de Segundo

Orden
CONETRILGTE AV COMPOSITE CRONBACHS
RELIABILITY ALPHA
CAPORG 0.80 0.92 0.88
DIRECTRICES 0.59 0.92 0.90
EST_MKT 0.74 0.92 0.89
VXP 0.77 0.91 0.85
XP 0.61 0.77 0.59
PN_CAPAC 0.68 0.91 0.91
PN_INFO 0.71 0.94 0.94
PN_MOVC 0.81 0.93 0.89
RECORG 0.73 0.89 0.81
REL 0.62 0.83 0.74

Nota: AVE. Varianza Extraida Media

El establecer validez discriminante implica que el constructo es Unico y que el
fendmeno que representa no esta siendo representado por ningun otro constructo.
Existen dos criterios que permiten su verificacion: El primero es el criterio Fornell-
Larcker y el segundo es el Criterio de las cargas cruzadas (Hair, Hult, Ringle, &
Sarstedt, 2013). Por su lado el criterio Fornell-Larcker compara la raiz cuadrada del
AVE con las correlaciones de cada variable latente. De manera especifica, la raiz
cuadrada del AVE debe ser mayor a su correlacion mas alta con cualquier otro
constructo del modelo (Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt, 2013).

Si bien solo uno de los constructos — CO_IDNEG - no cumplié con el criterio, los
resultados del Fornell-Larcker sustentan la construccidn de los constructos de segundo
orden. En primer lugar se observa como los constructos pertenecientes a una
dimensién general estan altamente correlacionados. En segundo lugar, el constructo
CO_IDNEG presenta una raiz cuadra de AVE equivalente a 0.74%, menor a su
correlacion con el constructo CO_INNOV (0.75), por lo gue no se establece validez
discriminante para este caso. Sin embargo, en estas situaciones los constructos de
segunda orden pueden resolver los problemas de validez discriminante (Hair, Hult,
Ringle, & Sarstedt, 2013). Por ello y para reducir la cantidad de relaciones en el
modelo estructural se construyen los constructos de segunda orden con el “Enfoque

de Dos Pasos” tal como se indicé en parrafos anteriores.

 Ver: Cuadro 4.42. Validez Discriminante de Variables Reflexivas (Fornell-Larcker)
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De esta forma, hemos constatado a través de los criterios de validacion presentados,
el modelo propuesto presenta tanto validez convergente como discriminante. Si bien
se encontraron cargas factoriales por debajo de los niveles deseados para nueve
items, estos se mantienen porque se encuentran en niveles aceptables y porque la
convergencia de los constructos se constatdé por medio de los niveles aceptables del
AVE.
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Cuadro 4.42. Validez Discriminante de Variables Reflexivas (Fornell-Larcker)

© (%]

© [

IS — ] > wl = (@] [a) = O O o > (] Z _, = o -

e B 2 |Z |z |3 B |E |2 s |8 s |8 (2|28 |E|¢ |58 |5 5|8 |5

32|95 e £ 5 il :il &I b Z()I 2! = :)I ) j| o g = &' al ! al :I 2|

o o o L (%] P w (] X X 3

2 |8 | 8 |8 |g |8 |B|B|&B |z |T|g |E|¥ |E|g |2 Q|5 |5 ¢ <X
CO_CREL 0.88 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
CO_IDNEG* 0.74 | 0.70 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
CO_INNOV 0.79 | 0.65 0.75 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DIRECTRICES | 0.77 | 0.36 0.36 0.23 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
EST_DIST 0.97 | 031 0.30 0.18 | 0.30 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
EST_PREC 0.91 | 0.24 0.22 0.24 | 0.34 | 0.70 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
EST_PROD 0.89 | 0.17 0.12 0.17 | 0.11 | 0.59 | 0.62 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
EST_PROM 0.93 | 0.11 0.11 0.10 | 0.23 | 0.62 | 0.73 | 0.73 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PN_CAPAC 0.84 | -0.08 -0.14 -0.12 | -0.03 | 0.09 | 0.11 | 0.28 | 0.11 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PN_INFO 0.85 | -0.10 -0.15 -0.13 | 0.10 | 0.17 | 0.14 | 0.29 | 0.13 | 0.80 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PN_MOVC 0.90 | 0.24 0.03 0.09 | 0.22 | 0.21 | 0.16 | 0.24 | 0.11 | 0.65 | 0.69 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
REL_COOP 0.85 | 0.22 0.16 0.10 | 0.19 | 0.18 | 0.08 | -0.04 | 0.12 | -0.26 | -0.23 | -0.07 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
REL_FLEX 0.80 | 0.43 0.35 0.21 | 0.42 | 0.27 | 0.27 | 0.06 | 0.16 | -0.06 | -0.06 | 0.10 | 0.58 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
REL_XINFO 0.78 | 0.17 0.19 0.18 | 0.21 | 0.09 | 0.06 | 0.03 | 0.16 | -0.08 | -0.02 | 0.04 | 0.41 | 0.47 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0
RO_GEREN 0.76 | 0.50 0.51 0.38 | 0.33 | 0.29 | 0.18 | 0.06 | -0.02 | -0.03 | 0.03 | 0.23 | 0.31 | 0.36 | 0.15 1 0 0 0 0 0 0 0 0
RO_INTEL 0.82 | 0.47 0.44 0.32 | 0.20 | 0.15 | -0.05 | 0.00 | -0.13 | -0.07 | 0.00 | 0.11 | 0.05 | 0.16 | 0.09 | 0.47 1 0 0 0 0 0 0 0
RO_INVEST 0.72 | 0.31 0.43 0.40 | 0.18 | 0.23 | 0.14 | 0.12 | 0.04 | -0.14 | -0.08 | -0.01 | 0.19 | 0.21 | 0.15 | 0.66 | 0.64 1 0 0 0 0 0 0
VXP_INT 0.95 | 0.38 0.49 0.47 | 015 | 0.02 | 0.13 | -0.06 | 0.02 | -0.08 | -0.04 | 0.07 | 0.12 | 0.27 | 0.12 | 0.24 | 0.26 | 0.36 1 0 0 0 0 0
VXP_LOG 0.90 | 0.36 0.44 0.42 | 0.21 | 0.01 | -0.04 | -0.09 | -0.02 | -0.10 | -0.07 | 0.03 | 0.11 | 0.16 | 0.00 | 0.27 | 0.33 | 0.31 | 0.55 1 0 0 0 0
VXP_SAT 0.90 | 0.42 0.47 0.47 | 0.28 | 0.02 | 0.02 | -0.10 | -0.08 | -0.09 | -0.03 | 0.04 | 0.12 | 0.26 | 0.10 | 0.36 | 0.34 | 0.37 | 0.59 | 0.81 1 0 0 0
XP_INT 0.93 | -0.04 0.11 0.03 | 0.08 | -0.26 | -0.26 | -0.24 | -0.18 | -0.27 | -0.29 | -0.25 | 0.02 | -0.12 | -0.03 | -0.03 | -0.06 | -0.09 | -0.04 | -0.03 | 0.00 1 0 0
XP_LOG 0.84 | 0.37 0.46 0.41 | 034 | 0.11 | 0.06 | 0.04 | 0.02 | -0.12 | 0.00 | 0.10 | 0.03 | 0.22 | 0.06 | 0.33 | 0.30 | 0.33 | 0.46 | 0.53 | 0.60 | 0.10 1 0
XP_SAT 0.86 | 0.40 0.45 0.39 | 0.27 | 0.10 | -0.01 | -0.09 | -0.06 | -0.15 | -0.05 | 0.00 | 0.15 | 0.25 | 0.04 | 0.35 | 0.36 | 0.34 | 0.49 | 0.65 | 0.77 | 0.07 | 0.81 1

Nota: AVE. Varianza Extraida Media - Correlacion entre CO_IDNEG y CO_INNOV equivalente a 0.75, menor a la raiz cuadrada de su AVE (0.74).
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Cuadro 4.43. Validez Discriminante del Modelo con Constructos Reflexivos de Segundo

Orden (Fornell-Larcker)

© n

E.le |8 ¢ S 12 |2 ¢

gL O = =, & = < z g O m

O < | < v - > ° Z! 2 D o

‘EB O [i4 w z o o o

24 o
CAPORG 0.89 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DIRECTRICES | 0.77 | 0.36 1 0 0 0 0 0 0 0 0
EST_MKT 0.86 | 0.27 | 0.29 1 0 0 0 0 0 0 0
VXP 0.88 | 0.55 | 0.25 | -0.01 1 0 0 0 0 0 0
XP 0.78 | 048 | 0.32 | 0.04 | 0.71 1 0 0 0 0 0
PN_CAPAC 0.82 | -0.12 | -0.02 | 0.17 | -0.10 | -0.14 1 0 0 0 0
PN_INFO 0.84 | -0.14 | 0.10 | 0.21 | -0.05 | -0.02 | 0.80 1 0 0 0
PN_MOVC 090 | 0.14 | 0.22 | 0.22 | 0.05 | 0.05 | 0.65 | 0.69 1 0 0
RECORG 0.85 | 056 | 0.28 | 0.16 | 0.42 | 0.41 | -0.09 | -0.02 | 0.14 1 0
REL 079 1 035 | 039 | 0.21 | 0.24 | 0.21 | -0.13 | -0.11 | 0.06 | 0.30 1

Nota: AVE. Varianza Extraida Media
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4.9 Evaluacion del modelo estructural

. REL
REL_FLEX . I

REL_XINFO:
REL_CO:0OP P INT

PM_INFO CAPORG & .
XP_LOG
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PN_MOVC EC <5 f: Vxp
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EST_PROD  EST_PROM
- - EST_PREC
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VXP_INT VXP_LOG VXP_SAT

Grafico 4.7. Modelo Estructural paralos constructos de CAPORG, RECORG, DIRECTRICES, EST_MKT, y XP.

Nota. Constructos: PN_INFO. Informacion Relacionada a los PNPE, PN_CAPAC. Programas de Capacitacion y Entrenamiento del PNPE, PN_MOVC. Movilidad Comercial
del PNPE, CAPORG. Capacidades Organizacionales, RECORG. Recursos Organizacionales, DIRECTRICES. Estrategia de Exportacién, EST_MKT. Estrategia de Marketing,
REL. Normas Relacionales, VXP. Desempefio Exportador del afio anterior. XP. Desemperfio Exportador del afio corrient
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Después de confirmar que las medidas de los constructos son fiables y validas,
pasamos a evaluar los resultados del modelo estructural. Dicho proceso involucra
examinar la capacidad predictiva y las relaciones entre los constructos del modelo. De
esta manera, el andlisis de los resultados del modelo estructural sera presentado en
cuatro componentes tal como lo presenta el siguiente cuadro adaptado de Hair, et al
(2013):

Gréfico 4.8. Proceso de evaluacién del Modelo Estructural

Evaluacion de colinealidad
Paso 1
para el modelo estructural

>

Evaluacién de la significancia y relevancia
Paso 2 _
de las relaciones del modelo estructural

;

Evaluacion de los niveles de
Coeficiente de Determinacion R“y Relevancia Predictiva Q

=

Evaluacion de la medida de los efectos f* y g°
Paso 4

Fuente: Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt, 2013)

49.1 Evaluacién de colinealidad del modelo estructural

El primer paso para la evaluacion del modelo estructural es la evaluacion de
colinealidad de las variables latentes predictoras. Esto se debe a que al igual que en
una regresion multiple, los coeficientes path pueden estar sesgados si se presentan
niveles significativos de colinealidad entre los constructos predictivos (HAIR et al.,
2013). Para evaluar la colinealidad usamos la tolerancia y el factor de inflacion de
varianza (FIV), ambos representan la cantidad de varianza de un indicar formativo que
es explicada por otro del mismo bloque (HAIR et al., 2013). Para el contexto del
estudio una tolerancia menor a 0.20 y un FIV mayor a 5 indicarian un problema de

colinealidad.

De esta manera, en el Cuadro 4.44 podemos observar que el modelo estructural no

presenta problemas de colinealidad ya que tanto los valores de tolerancia como los de
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factor de inflacion de varianza (FIV) estan dentro de los pardmetros que se
mencionaron en el parrafo anterior para cada una de las variables latentes endégenas
(DIRECTRICES, EST_MKT, XP, CAPORG, RECORG).

Cuadro 4.44. Evaluacion de colinealidad

VARIABLE DEPENDIENTE: DIRECTRICES;

EST_MKT
CONSTRUCTO [ TOLERANCIA FIV
VXP 0.685 1.459
CAPORG 0577 1.734
RECORG 0.670 1.493
VARIABLE DEPENDIENTE: XP
CONSTRUCTO [ TOLERANCIA FIV
DIRECTRICES 0.785 1.273
EST_MKT 0.899 1.112
VXP 0.910 1.099
REL 0.854 1.171

VARIABLE DEPENDIENTE: CAPORG; RECORG

CONSTRUCTO | TOLERANCIA FIV

VXP 0.967 1.034
PN_CAPAC 0.338 2.957
PN_INFO 0.310 3.228
PN_MOVC 0.489 2.044

Nota: FIV. Factor de Inflacion de Varianza

4.9.2 Anédlisis de los Coeficientes Path

A continuacién se presentan los coeficientes de path de modelo estructural. Estos
coeficientes demuestran las relaciones causales entre los constructos (HAIR, et al.,
2013). El rango para estos coeficientes es entre -1 y +1, donde los valores mas
préximos a +1 indican una fuerte relacion positiva y viceversa para los valores

proximos a -1.

El Cuadro 4.39 muestra como 9 de las 18 relaciones del modelo (ho3, ho4, ho7, hos,
ho9, hi2, hi4, his, hi8) logran tener efectos estadisticamente significativos (p<0.10),
esto se ha verificado por medio de sus t-values, lo que nos permite llegar a una seria

de conclusiones. Primero, el Programa Nacional de Promocion de Exportaciones
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(PNPE) tiene efectos mixtos en las Capacidades Organizacionales (CAPORG). Por
una lado, los componentes de capacitacion del PNPE (PN_CAPAC) e informacion del
PNPE (PN_INFO) no tienen efecto en las Capacidades Organizacionales (CAPORG)
lo que significa que se rechaza la hipotesis 1 (§ = -0.044; t-value = 0.264) y la hip6tesis
2 (B =-0.331; t-value = 1.463). Por otro lado, el componente de capacitacion del PNPE
(PN_CAPAC) tiene efecto positivo en las Capacidades Organizaciones (CAPORG), lo
gue confirma la hipétesis 3 (B = 0.368; t-value = 2.816). Asi también, componente de
desempefio exportador de afio anterior (VXP) tiene un fuerte efecto positivo en las
Capacidades Organizacionales (CAPORG), lo que confirma la hipotesis 4 (B = 0.510; t-
value = 7.544).

Segundo, el Programa Nacional de Promocién de Exportaciones (PNPE) tiene efectos
mixtos en las Recursos Organizaciones (CAPORG). Por una lado, los componentes de
capacitacion del PNPE (PN_CAPAC) e informacion del PNPE (PN_INFO) no tienen
efecto en los Recursos Organizacionales (RECORG) lo que significa que al igual que
con las Capacidades Organizacionales, se rechaza la hip6tesis 5 (B = -0.232; t-value =
1.245) y la hipétesis 6 (B = 0.001; t-value = 0.007). Por otro lado, el componente de
capacitacion del PNPE (PN_CAPAC) tiene efecto positivo en los Recursos
Organizacionales (RECORG), lo que confirma la hipétesis 7 (B = 0.273; t-value =
1.865). Asi también, componente de desempefio exportador de afio anterior (VXP)
tiene efecto positivo en los Recursos Organizacionales (RECORG), lo que confirma la
hipétesis 8 (8 = 0.386; t-value = 3.798).

Tercero, respecto a las relaciones dirigidas hacia el componente de Estrategia de
Exportacion (DIRECTRICES), los resultados fueron mixtos. El componente de
Capacidades Organizacionales (CAPORG) tiene efecto positivo en la Estrategia de
Exportacion (DIRECTRICES), lo que confirma la hipétesis 9 (B = 0.268; t-value =
2.563). Por otro lado, el componente de Recursos Organizacionales (RECORG) vy el
componente de desempefio exportador del afio anterior (VXP) no tiene efecto en las
Estrategias de Exportacion (DIRECTRICES) por lo que se rechaza la hipotesis 10 ( =
0.110; t-value = 1.218) y la hipotesis 11 (B = 0.055; t-value = 0.582).

Cuarto, respecto a las relaciones dirigidas hacia el componente de Estrategia de
Marketing (EST_MKT), los resultados también fueron mixtos. EI componente de
Capacidades Organizacionales (CAPORG) tiene efecto positivo en la Estrategia de
Marketing (EST_MKT), lo que confirma la hipotesis 12 (B = 0.372; t-value = 2.788).
Por otro lado, el componente de Recursos Organizacionales (RECORG) no tiene

efecto en la Estrategia de Marketing (EST_MKT) por lo que se rechaza la hipotesis 13
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(B = 0.053; t-value = 0.381). Asi también, el componente de desempefio exportador de
afio anterior (VXP) tiene efecto negativo en la Estrategia de Marketing (EST_MKT) por
lo que se acepta la hipétesis 14 (B = -0.239; t-value = 1.860).

Por ultimo, respecto a las relaciones dirigidas hacia el componente de desempefio
exportador (XP), los resultados también fueron mixtos. EI componente de Estrategia
de Exportacion (DIRECTRICES) tiene efecto positivo en el Desempefio Exportador
(XP), por lo que se acepta la hipotesis 15 (B = 0.152; t-value = 1.769). Por otro lado,
los componentes de Estrategia de Marketing (EST_MKT) y Relaciones (REL) no tienen
efecto en el Desempefio Exportador (XP), por lo que se rechaza la hipétesis 16 (f =
0.006; t-value = 0.092) y la hipotesis 17 (B = -0.008; t-value = 0.114). Asi también, el
componente de desempefio exportador del afio anterior (VXP) tiene un fuerte efecto
positivo en el Desempefio Exportador (XP), por lo que se acepta la hipétesis 18 (B =
0.675; t-value = 8.830).

Cuadro 4.45. Significancia de los coeficientes de path del modelo estructural

: - w B

Iz | 5 |53

HIPOTESIS 2 < S &

o) ~ = s

o (7]

ho1 PN_CAPAC > CAPORG 0.044 0.264 NS
h02 PN_INFO > CAPORG -0.331 1.463 NS
h03 PN_MOVC > CAPORG 0.368 2.816 Fhk
h04 VXP > CAPORG 0.510 7.544 Frk
h05 PN_CAPAC > RECORG -0.232 1.245 NS
h06 PN_INFO > RECORG 0.001 0.007 NS
hOo7 PN_MOVC > RECORG 0.273 1.865 *
h08 VXP > RECORG 0.386 3.798 e
h09 CAPORG > DIRECTRICES 0.268 2.563 **
h10 RECORG > DIRECTRICES 0.110 1.218 NS
h11 VXP > DIRECTRICES 0.055 0.582 NS
h12 CAPORG > EST_MKT 0.372 2.788 Frk
h13 RECORG > EST_MKT 0.053 0.381 NS
h14 VXP > EST_MKT -0.239 1.860 *
h15 DIRECTRICES > XP 0.152 1.769 *
h16 EST_MKT > XP 0.006 0.092 NS
h17 REL > XP -0.008 0.114 NS
h18 VXP > XP 0.675 8.830 b

Nota: NS= No significante
*p<.10. (1.645) **p<.05. (1.960) ***p<0.01. (2.576)
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4.9.3 Analisis de efectos mediadores:

Para realizar este analisis se realizd el procedimiento propuesto por Hair (2013), que
recoge el método de Preacher y Hayes (2004, 2008) y realiza un bootstrap de la
distribucion muestral de los efectos indirectos, lo que funciona para modelos
mediadores simples y multiples. Este plantea evaluar en primer lugar la significancia
del efecto directo sin incluir las variables mediadoras (jError! No se encuentra el
rigen de la referencia.). En caso de que el efecto directo sea significante se debe
incluir las variables mediadoras y evaluar la significancia del efecto indirecto (Cuadro
4.47 y Cuadro 4.48). Si el efecto indirecto no es significante no hay mediacion. Por otro
lado, si es significante se debe evaluar el indicador VAF (Assess the variance
accounted for, por sus siglas en inglés), el cual determina el tamafio del efecto
indirecto: VAF = (p12 * p23) / (P12 * p2z + p13), donde pi, * pas representa el efecto
indirecto y pi3 representa el efecto directo. Un VAF mayor a 80% una mediacion plena,
mientras que un VAF entre 20% y 80% determinara una mediacion parcial, y un VAF

menor a 20% indica que no hay mediacion.

Cuadro 4.46. Analisis de significancia de Coeficientes Path sin mediadores

Coeficiente Path p value

VXP -> XP 0.676 0.00
VXP -> EST EXPORT 0.067 0.52
VXP -> EST MKT -0.251 0.06

Al excluir las variables mediadoras podemos determinar que para el caso VXP -> EST
EXPORT no hay un efecto mediador porque el efecto directo no es significante. Sin
embargo, para las relaciones VXP -> XP y VXP -> EST MKT se tiene que realizar

mayor analisis.
Para el caso de VXP -> XP se introdujo la variable mediadora nuevamente en el
modelo, hallando un efecto indirecto no significativo por lo que se puede concluir que

la relacion no presenta mediacion a través de EST_MKT.

Cuadro 4.47. Evaluacion de la significancia de los efectos indirectos

Coeficiente Path p value VAF
VXP -> XP 0,669 0,00
VXP -> EST MKT -> XP -0,002 0,93 0%
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Para el caso de VXP -> EST MKT también se introdujo la variable mediadora
nuevamente en el modelo, hallando un efecto indirecto no significativo por lo que se

concluye que la relacién no presenta mediacion a través de RECORG.

Cuadro 4.48. Evaluacion de la significancia de los efectos indirectos

Coeficiente Path p value VAF
VXP -> EST MKT -0,245 0,08
VXP -> RECORG -> EST MKT 0,024 0,70 -11%

Por otro lado, si bien el modelo original no presenta una mediacion los recursos
organizacionales por medio de las capacidades organizacionales, se decidio realizar
este analisis para determinar si las capacidades organizacionales estaban
absorbiendo el efecto de los recursos organizacionales, ya que en los resultados
iniciales, los recursos organizacionales no presentaron efectos directos significativos ni
en la estrategia de exportacion, ni en la estrategia de marketing. Para ello, se extrajo
del modelo a las capacidades organizacionales, hallando un efecto directo significativo
de recursos organizacionales en la estrategia de exportacion, no siendo asi para la
estrategia de marketing, por lo que se procede a analizar la primera el efecto indirecto

sobre la primera (Cuadro 4.49)

Cuadro 4.49. Analisis de significancia de Coeficientes Path sin mediadores

Coeficiente Path p value
RECORG -> EST EXPORT 0.215 0.02
RECORG -> EST MKT 0.280 0.21

A incluir nuevamente en el modelo las capacidades organizacionales se obtuvo como
resultado que el efecto indirecto de los recursos organizacionales por medio de las
capacidades organizacionales es significativo (p<0.05) para la estrategia de
exportacion (Cuadro 4.50) y que este efecto indirecto representa el 48% del efecto
total de los recursos organizacionales en la estrategia de exportaciéon, por lo que se
concluye que existe una mediacion parcial las capacidades organizacionales en los
recursos organizacionales.

Cuadro 4.50. Evaluacion de la significancia de los efectos indirectos

Coeficiente Path pvalue VAF

RECORG -> EST EXPORT 0.107 0.21
RECORG -> CAPORG -> EST EXPORT 0.097 0.03 48%
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4.9.4 Andlisis del coeficiente de determinacién (R?) y el coeficiente de

relevancia predictiva de Stone-Geisser (Q?)

A continuacion son analizados los coeficientes de determinacion (R?). Este coeficiente
representa los efectos combinados de las variables exdgenas en la variable endégena
(HAIR et al., 2013). El valor de este coeficiente varia entre 0 y 1, sabiéndose que los
valores cercanos a 1 indican altos niveles de capacidad predictiva del modelo. De
manera general los valores R? de 0.25, 0.50, y 0.75 son interpretados como débiles,

moderados, y substanciales respectivamente (Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt, 2013)

De esta manera de acuerdo al Cuadro 4.45 podemos observar que la variable
endogena de Desempefio Exportador (XP) presenta una moderada capacidad
predictiva moderada (R?=0.527). De la misma manera, las variables Capacidad
Organizacional (CAPORG) y Recursos Organizacionales (RECORG) presentan
capacidades predictivas débiles de R?=0.384 y R?=0.223, respectivamente. Por ultimo,
la capacidad predictiva de variable Estrategia de Exportacién (DIRECTRICES) y la
Estrategia de Marketing (EST_MKT) son las mas bajas al presentar coeficientes
R?=0.141y R?=0.112, respectivamente.

Asi también, hemos de analizar el coeficiente de relevancia predictiva (Q2). Segun Hair
et al (2013), este predice de manera precisa los puntos de data de los indicadores en
el modelo de medida reflectivo del constructo endégeno. Valores mayores a cero para
este coeficiente indican relevancia predictiva del modelo para un constructo en
particular (Hair et al., 2013). Los valores presentados en el Cuadro 4.51 nos muestran
gue todos los constructos endogenos tienen valores de coeficiente relevancia

predictiva mayores a cero, lo que confirma la relevancia predictiva de todos ellos.

Cuadro 4.51. Resultado de los valores de R? y Q?

VARIABLE LATENTE ENDOGENA | R® VALUE Q° VALUE
CAPORG 0.384 0.309
RECORG 0.223 0.119
DIRECTRICES 0.141 0.067
EST_MKT 0.112 0.059
XP 0.527 0.290
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4.9.5 Evaluacion de la medida de los efectos f2y g2

Adicionalmente al célculo del R? el cambio en el valor de R* cuando se omite
determinado constructo exdgeno puede ser usado para determinar si el constructo
omitido tiene un impacto substantivo en los constructos endogenos. A esta medida se
le conoce como medida del efecto f* (Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt, 2013):

incluido excluido

1— R?

incluido

s R2 —_ R2
Donde R2,.iuid0 Y Riiciuido SON los valores de R? de la variable latente endégena
cuando una variable exdgena es incluida o excluida del modelo. Los lineamientos para
evaluar 2 son 0.02, 0.15, y 0.35, respectivamente, los cuales representan efectos
pequefios, medianos, y largos de la variable latente exdgena. De manera similar a la
medida del efecto f* para evaluar los valores de R? el impacto relativo de relevancia
predictiva puede ser comparado por medio de la medida del efecto g (Hair, Hult,
Ringle, & Sarstedt, 2013):

2 2
2 Qincluido - Qexcluido

1= Qfcuido
Donde Q2 uido Y QZciuiao SON los valores de Q? de la variable latente endégena
cuando una variable exdgena es incluida o excluida del modelo. Al igual que con la
medida del efecto %, los lineamientos para evaluar q2 son 0.02, 0.15, y 0.35,
respectivamente, los cuales representan efectos pequefios, medianos, y largos de la
variable latente exdgena (Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt, 2013).

A continuacion se analizan ambos efectos para cada una de las variables endégenas:
4.9.5.1 Capacidades organizacionales:

El Cuadro 4.52 muestra que la variable exdégena VXP tiene una fuerte contribucién al
constructo endégeno CAPORG, equivalente a 0.395. Mientras que PN_INFO, y
PN_MOVC muestran contribuciones bajas de 0.055, y 0.080, respectivamente. La
misma tabla muestra que VXP tiene relevancia predictiva media en CAPORG,
equivalente a 0.274. De igual manera, PN_INFO, y PN_MOVC muestran relevancia

predictiva baja para CAPORG, equivalente a 0.035, y 0.080, respectivamente.
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Cuadro 4.52. Capacidades Organizacionales-CAPORG

CAPORG
COEFICIENTE F’MEDIDA Q° MEDIDA DEL
PATH DEL EFECTO EFECTO
VXP 0.510 0.395 0.274
PN_CAPAC -0.044 0.001 0.001
PN_INFO -0.331 0.055 0.035
PN_MOVC 0.368 0.080 0.080

4.9.5.2

El Cuadro 4.53 muestra que la variable exdgena VXP tiene una contribucién mediana
al constructo endégeno RECORG, equivalente a 0.174. Mientras que PN_CAPAC, y
PN_MOVC muestran contribuciones bajas de 0.023, y 0.045, respectivamente. El
mismo Cuadro muestra que VXP tiene relevancia predictiva baja en RECORG,
equivalente a 0.118. De igual manera, PN_CAPAC, PN_INFO, y PN_MOVC muestran
relevancia predictiva baja para RECORG, equivalente a -0.019, -0.050, y -0.026,

Recursos Organizacionales:

respectivamente.
Cuadro 4.53. Recursos Organizacionales -RECORG
RECORG
COEFICIENTE | F°MEDIDA Q° MEDIDA DEL
PATH DEL EFECTO EFECTO
VXP 0.386 0.174 0.118
PN_CAPAC -0.232 0.023 -0.019
PN_INFO 0.001 0.000 -0.050
PN_MOVC 0.273 0.045 -0.026

4.9.5.3 Estrategia de Exportacion:

El Cuadro 4.54 muestra que la variable exdgena CAPORG tiene una contribucién baja

al constructo endégeno DIRECTRICES, equivalente a 0.047.
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Cuadro 4.54. Directrices

DIRECTRICES
COEFICIENTE | F"MEDIDA DEL Q° MEDIDA DEL
PATH EFECTO EFECTO
VXP 0.055 -0.003 -0.003
CAPORG 0.268 0.047 0.008
RECORG 0.110 0.008 0.007

4.9.5.4 Estrategia de Marketing:

El Cuadro 4.55

muestra que la variable exdgena VXP tiene una contribuciébn baja al constructo
endégeno EST_MKT, equivalente a 0.041, y CAPORG muestra una contribucién baja

de 0.053.
Cuadro 4.55. Estrategia de Marketing
EST_MKT
COEFICIENTE | F°MEDIDA DEL Q° MEDIDA DEL
PATH EFECTO EFECTO
VXP -0.239 0.041 -0.014
CAPORG 0.372 0.053 0.009
RECORG 0.053 0.004 -0.002

4.9.5.5 Desempefio Exportador:

El Cuadro 4.56 muestra que la variable exdégena DIRECTRICES tiene una
contribucién baja al constructo endégeno XP, equivalente a 0.027. Mientras que VXP
muestra una fuerte contribucion a XP, equivalente 0.837. EI mismo Cuadro muestra

que VXP tiene relevancia predictiva alta en XP, equivalente a 0.345.

Cuadro 4.56. Desempefio Exportador - XP

XP
COEFICIENTE F’MEDIDA DEL Q° MEDIDA DEL
PATH EFECTO EFECTO
DIRECTRICES 0.152 0.027 0.010
EST_MKT 0.006 0.000 -0.001
VXP 0.675 0.837 0.345
REL -0.008 0.000 -0.002
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4.10 Analisis de heterogeneidad

El objetivo del analisis de heterogeneidad es identificar diferentes clases latentes en el
modelo general. Para identificar la existencia de dichas clases latentes se ha
empleado finite mixture partial least squares, uno de los enfoques de clases latentes
mas prominentes (Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt, 2013). Esta técnica permite identificar
las clases latentes sin una segmentacion previa y se encuentra disponible en el
software SmartPLS 2.0.M3. De igual manera, se sugiere que los investigadores usen
esta técnica rutinariamente para evaluar si los resultados del PLS-SEM estan

distorsionados por heterogeneidad no observada (Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt, 2013).

4.10.1 Metodologia del Procedimiento FIMIX-PLS:

Ringle, Sarstedt, & Mooi (2010) proponen un enfoque sistematico de cuatro pasos

para la segmentacion con FIMIX-PLS:

Gréfico 4.9. Pasos analiticos de FIMIX-PLS

b 1 Modelado PLS estandar: El algoritmo bésico de PLS
aso
provee los estimados del Modelo Path a nivel agregado
Los scores de las variables latentes son usados en Modelo
Path para ejecutar el procedimiento FIMIX-PLS
NUmero de Numero de Numero de
Paso 2 clases K=2 clases K=3 clases K=4
FIMIX-PLS FIMIX-PLS FIMIX-PLS FIMIX-PLS
Evaluacioén de los resultados e
identificacion de un apropiado nimero de segmentos
Analisis ex post
Paso 3 ) ) ] _p y )
seleccién de una variable explicitaria para la segmentacion
Segmentacion a priori de la data y
estimacion por segmentos del Modelo Path PLS
Paso 4 v
Evaluacién e interpretacién
por segmentos de los resultados PLS

Fuente: Ringle, Sarstedt, & Mooi (2010)
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El primer paso, como se menciona consiste en llevar a cabo la ejecucion del algortimo
bésico PLS para el modelo generel. Este paso, ya ha sido realizado a lo largo de la
investigacion y a través de este se evallo tanto la validez convergente como

discriminante del modelo.

Posteriormente se ha procedido utilizar los scores de las variables latentes del modelo
original como input para el procedimiento FIMIX-PLS. Asi también, se realiza el
procedimiento para (K) segmentos desde K=2 hasta K=6 como lo sefialan Ringle, y
otros (2010).

Una vez que se tienen los resultados del procedimiento FIMIX-PLS para cada uno de
los (K) segmentos, estos deben ser evaluados para determinar el namero de

apropiado de segmentos.

Es importante sefialar que no hay un estadistico Unico que permita determinar el
namero de segmentos del modelo, esto se debe en parte a que el modelo converge a
para cualquier numero de (K) clases. Por consiguiente, los resultados pueden derivar
en segmentos no interpretables cuando el nimero de segmentos se incrementa. Por
ello, el tamafio del segmento es un indicador util para detener el andlisis de clases
latentes adicionales y evitar resultados FIMIX-PLS no razonables (Ringle, Sarstedt, &
Mooi, 2010).

De manera alternativa, se pueden comparar los estimados para las soluciones de
diferentes segmentos por medio diferentes medidas heuristicas como el Criterio de
Informacion Akaike (AIC), AIC Consistente (CAIC) o el Criterio de Informacién
Bayesiano (BIC). De manera operativa, se examinan los modelos que compiten entre
si y se utiliza el modelo que minimiza los criterios de informacién. Sin embargo, cabe
sefalar que los investigadores utilizan una combinacién de criterios para guiar la

decision de acuerdo con la teoria (Ringle, Sarstedt, & Mooi, 2010).

Cabe sefialar que las medidas precedentes no aseguran que los segmentos estén
suficientemente separados en la solucién correspondiente, esto quiere decir que sean
claramente distinguibles. Por ello, se utiliza el estadistico de entropia, el cual indica el
grado de separacion de los segmentos. En este contexto el estadistico de Entropia
Normara (EN) es un criterio critico para analizar los resultados de FIMIX-PLS. El
criterio EN fluctia en un rango entre Oy 1 y la calidad de clasificacion esta relacionada

con el incremento de ENg, Las aplicaciones de FIMIX-PLS proveen evidencia que

198



valores por encima de 0.5 permiten una segmentacion no ambigua (Ringle, Sarstedt, &
Mooi, 2010).

Segmentacion de los datos y estimar el modelo de relaciones PLS para cada
segmento especifico. Cada uno de los casos es asignado a un grupo de acuerdo con
los resultados de la asignacion final del procedimiento FIMIX-PLS. Posteriormente, se
vuelven a plantear modelos separados para cada uno de los segmentos con sus
respectivos casos y se estima nuevamente los resultados de ambos modelos de forma

individual como se hizo con el modelo original.

Evaluar e interpretar los resultados PLS de cada segmento especifico. Una vez
obtenidos los resultados del modelo mediante el procedimiento de bootstrap que nos
brinda los parametros de coeficientes path, errores estandar, y t-values; procedemos a
analizar si las relaciones existentes difieren significativamente entre un grupo y otro.
De darse diferencias significativas, nos encontrariamos ante un modelo con dos clases

latentes.

4.10.2 Resultados del procedimiento FIMIX-PLS

Esta metodologia requiere de un proceso iterativo por parte del investigador. Para ello
se utilizaron los scores de las variables latentes como input para el procedimiento de
FIMIX-PLS y se calcularon las soluciones para un nimero de segmentos (K), para las
soluciones K=2 a K=6 (Navarro, Acedo, Losada, & Ruzo, 2011). El siguiente paso es
determinar el nUmero de segmentos apropiado, para ello utilizamos el Cuadro 4.50

que muestra la bondad de ajuste para cada solucion propuesta.

La comparacion de la diferente informacion obtenida indicaria que la seleccién mas
apropiada es la seleccién de dos grupos. Ello se veria sustentando por una lado
debido a que presenta un EN por encima de 0.5 (0.694) para K=2 lo que indica una
segmentaciéon no ambigua (Ringle, Sarstedt, & Mooi, Response-Based Segmentation
Using Finite Mixture Partial Least Squares:Theoretical Foundations and an application
to American customer satisfaction index data., 2010). Asi también, se considera los
dos grupos como la mejor solucién ya que los modelos con mayor nimero de grupos
presentan soluciones que no serian interpretables por su tamafio pequefio. De esta
manera, evitamos resultados que no sean razonables. Por otro lado, el Cuadro 4.51
muestra que el 58% de todas las observaciones para K=2 estan asignadas a unos de
los dos grupos con una probabilidad mayor al 70%. Estas probabilidades caen a
medida que se incrementa el numero de (K) clases, lo que indicaria una

segmentacion poco clara para el resto soluciones (Ringle, Sarstedt, & Mooi, 2010).
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Cuadro 4.57. Bondad de Ajuste y Porcentaje de Asignacién por NOmero de Segmentos

K LnL AIC BIC CAIC EN S1 S2 S3 S4 S5 S6
2 -592.110 1288.302 1426.376 1426.903 0.694 0.487 0.513

3 -570.725 1301.499 1509.913 1510.709 0.776 0.443 0.161 0.396

4 -499.571 1213.143 1491.896 1492.961 0.903 0.385 0.270 0.113 0.232

5 -491.632 1251.373 1600.466 1601.799 0.897 0.286 0.115 0.176 0.113 0.310

6 -237.489 796.978 1216.410 1218.012 0.916 0.222 0.437 0.070 0.099 0.081 0.091

Nota: LnL = log-verosimilitud; AIC =Criterio de Informacidn Akaike; BIC = Criterio de Informacién Bayesiano; CAIC = AIC consistente; EN = Entropia

Normada;

Sn = Porcentaje asignado en segmento n.

Elaboracion propia
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Cuadro 4.58. Descripcion General de la mas alta probabilidad de pertenecer a un

segmento de las observaciones

Pic K=2 K=3 K=4 K=5 K=6
[09,1.0] 0.18 0.11 0.13 0.14 0.10
[0.8,09] 0.26 0.21 0.12 0.12 0.12
[0.7,0.8] 0.14 0.14 0.10 0.23 0.15
[0.6,0.7] 0.20 0.18 0.14 0.09 0.15
[05,06] 0.21 0.16 0.17 0.24 0.17
[04,05] 0.01 0.20 0.30 0.14 0.18
[0.3,04] 0.04 0.02 0.12
[0.2,03] 0.02 0.01
[0.1,02]

[0.0,01]
Suma 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
[07,1.0] 0.58 0.46 0.35 0.49 0.37

Elaboracidn propia

Una vez determinado el nUmero de segmentos que mejor explican la heterogeneidad,
procedemos a evaluar la probabilidad de pertenecer a cada uno de los grupos
propuestos y asignando cada caso al grupo que correspondiente. Los dos grupos
tuvieron tienen 53 y 47 casos, y ningdn caso mostro una probabilidad igual de
pertenecer a ambos grupos. El paso posterior a la asignacion de los casos a cada
grupo es evaluar los dos modelos de manera separada. Cuadro 4.58 y 4.59 muestran

los resultados de cada uno de los grupos.

Los resultados mostraron que en el grupo 1 (n=53), el constructo DIRECTRICES tuvo
que ser redefinido para poder alcanzar el umbral de AVE de 0.5 por lo que los items
DIRECTRICES 6 y DIRECTRICES 8 fueron descartados. Siguiendo el trabajo de
Navarro, Acedo, Losada, y Ruzo (2011) se ha optado por no comparar las relaciones

donde los constructos han sido altamente modificados (h9, h10, h1l, y h15).

Es importante notar que la relevancia predictiva (R?) para los constructos del Grupo 2
muestran valores sustancialmente mas bajos, asi como en sus coeficientes path y t-
Values. De igual manera, muchas de las relaciones que son significantes en el Grupo
1, no lo son en el Grupo 2. Esto implicaria que las firmas del Grupo 2 se comportan de
manera distinta y que las relaciones propuestas en las hipétesis no son validas para

ambos modelos.
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4.10.3 Anélisis Multigrupos (PLS-MGA)

A la vista de los resultados, procedemos a examinar si las diferencias entre los
coeficientes de ambos modelos son significantes. Para ello debemos realizar los que
se conoce como PLS-SEM analisis multigrupos (PLS-MGA). PLS-MGA son un
conjunto de técnicas que permiten hacer comparaciones en modelos PLS entre
distintos grupos de datos. Para este estudio, se utilizd el enfoque paramétrico PLS-
MGA propuesto por Keil, y otros (2000) para comparar dos grupos de datos tal como lo
sefialan Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt (2013). Dado que los errores estandar son
diferentes, los test estadisticos tomaran la siguiente forma (Hair, Hult, Ringle, &
Sarstedt, 2013):

|p(1) — p(2)|

e O
\/(”n(—l)l) « se(p)? + ("n(—z)l) « se(p@)?

(= 1) 2, (1@ —1) 2\’
i xse(pW) + g x se(p?)

n® —1)
ey

df = —2

2 —
« se(pD)4 + (nn(—zl) « se(p@)4

)

Cuadro 4.59. Varianza Media Extraida, Compuesto de Confiabilidad, y Relevancia

Predictiva
VARIANZA COMPUESTO DE 5
EXTRAIDA MEDIA CONFIABILIDAD R
Grupol | Grupo2 | Grupo1l Grupo 2 | Grupo 1 | Grupo 2
CAPORG 0.7089 0.8500 0.8795 0.9444 0.7589 0.4661
DIRECTRICES 0.5194 0.6389 0.8653 0.9334 0.3695 0.1020
EST_MKT 0.7585 0.7325 0.9262 0.9158 0.2376 0.0745
VXP 0.8009 0.7227 0.9231 0.8865
XP 0.6338 0.6466 0.7317 0.8397 0.8282 0.4831
PN_CAPAC 0.7372 0.7257 0.9334 0.9293
PN_INFO 0.7808 0.7575 0.9552 0.9492
PN_MOVC 0.8127 0.8152 0.9287 0.9296
RECORG 0.7566 0.7002 0.9031 0.8743 0.6331 | 0.1355
REL 0.4997 0.7298 0.7297 0.8893

Elaboracion propia
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Cuadro 4.60. Resultados del Modelo Estructural

HIPOTESIS

Grupo 1 | Grupo 2 | Grupo 1 | Grupo 2

ho1l PN_CAPAC > |CAPORG -0.191 0.092 1.663* | 0.502"°
ho2 PN_INFO > |CAPORG 0.275 -0.621 | 2.764%* | 3.614**
ho3 PN_MOVC > |CAPORG 0.471 0.164 | 5.523** | 1.429™
ho4 VXP > |CAPORG 0.611 0.448 | 12.271%* | 7.657**
h05 PN_CAPAC > |RECORG -0.101 0.078 1.022™ | 0.347™
h06 PN_INFO > |RECORG 0.120 -0.460 1.303"™ | 2.146**
ho7 PN_MOVC > |RECORG 0.367 0.065 4.170** | 0.393™
ho8 VXP > |RECORG 0.650 0.052 | 13.366** | 0.422™°
ho9 CAPORG > |DIRECTRICES | 0.399 0.174 | 2.890** | 1.846*
h10 RECORG > |DIRECTRICES | 0.312 0.082 | 2.716™* | 0.862™
h11l VXP > |DIRECTRICES | -0.085 0.153 0.687" | 1.160™
h12 CAPORG > |EST_MKT 0.579 0.259 | 4.428** | 2.083*
h13 RECORG > |EST_MKT 0.112 0.035 0.745™ | 0.249™
h14 VXP > |EST_MKT -0.613 -0.005 | 4.449** | 0.033™
h15 DIRECTRICES > [XP 0.104 0.156 1.667* | 1.981**
h16 EST_MKT > [XP 0.128 -0.089 2.161** | 0.980™"

h17 REL > [XP -0.123 0.172 1.237"° | 1.900*
h18 VXP > |[XP 0.941 0.388 [21.800*** | 5.175%*
EDAD > |[XP -0.025 -0.172 | 0.525™ | 2.247*
MONTOSX > |[XP -0.203 0.582 | 3.159** | 5.838**
EMPLEADOS > [XP 0.098 -0.374 1.495™° | 3.351%*

Nota: NS= No significante
*p<.10. (1.645) **p<.05. (1.960) ***p<0.01. (2.576)

Elaboracion propia

El Cuadro 4.61 muestra los resultados para los diferentes grupos. Como se observa 10
de las 14 relaciones comparadas presentan diferencias significativas lo que
confirmaria la presencia de heterogeneidad (2 clases latentes) con respecto al modelo
global. De igual manera, el analisis complementario de las variables demogréficas

presenta diferencias significativas entre uno y otro grupo.

Por un lado, el Grupo 1 es méas sensible al Programa Nacionales de Exportaciones
que el Grupo 2, se observa que el componente Informacion afecta positivamente y con
diferencia significativa a las Capacidades Organizacionales y a los Recursos

Organizacionales. Asi también, el componente de Movilidad Comercial afecta
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positivamente y con diferencia significativa a las Capacidades Organizacionales del

Grupo 1.

Por otro lado, el Grupo 1 también es mas sensible al Desempefio Exportador del afio
anterior y presenta diferencias significativas con respecto a Capacidades
Organizacionales, Recursos Organizaciones, Estrategia de Marketing y Desempefio
Exportador del afio corriente.

Cuadro 4.61. Estadistico-t para el Analisis Multigrupo con Andlisis complementario

HIPOTESIS Bci-Bsz | t-Value Gr_ados de
Libertad

hol |PN_CAPAC > |CAPORG 0.284 1.320™"° 77
h02 |PN_INFO > [CAPORG 0.896  |4.561** 73
ho3 |PN_MOVC > [CAPORG 0.307 2.172** 86
ho4 |VXP > [CAPORG 0.163 2.142%* 92
ho5 |PN_CAPAC > |RECORG 0.179 0.738™ 62
h06 |PN_INFO > |RECORG 0.580 2.512* 61
h07 |PN_MOVC > |RECORG 0.303 1.642™ 70
hog |VXP > |RECORG 0.598  [4.529** 58
h12 |CAPORG > [EST_MKT 0.320 1.792* 96
h13 |RECORG > |EST_MKT 0.077 0.375™ 96
hi4 |[VXP > |[EST_MKT 0.609 3.113% 96
h16 |EST _MKT > [XP 0.218 2.022** 79
h17 |REL > [XP 0.295 2.218** 96
h18 |[VXP > [XP 0.553 6.459%** 73

EDAD > [XP 0.146 1.636" 77

MONTOSX > [XP 0.785 6.688*** 78

EMPLEADOS| > [XP 0.472 3.686%** 74

Nota: NS= No significante
Elaboracion propia

Con respecto al analisis complementario, en primer lugar, no se observo que la edad
de los encuestados genere una diferencia significativa en los resultados del
desempefio exportador entre ambos grupos, a pesar de que la relacion entre la edad y
el desempefio sea significativa y negativa para el caso del segundo grupo. Sin
embargo, esto no impide un mayor analisis de las edades de ambos grupos, El cuadro
4.62, muestra que en el grupo 2, el 49% tiene mas de 40 afios, mientras que en el

grupo 1 el 70% tiene més de 40 afios.
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Cuadro 4.62. Edad de los encuestados

EDAD DE LOS ENCUESTADOS

Afos Guyi Giypi Gaii G2 pi G pi- Goyi
En blanco 1 2% 4 9% -1%

<30 3 6% 4 9% -3%

30-40 12 23% 16 34% -11%

40-50 17 32% 12 26% 7%

> 50 20 38% 11 23% 14%

Total general 53 100% 47 100%

Por otro lado, el nivel de exportaciones present6 diferencias significativas entre ambos
grupos. El resultado del analisis muestra una mayor sensibilidad con respecto al nivel
de exportaciones por parte del grupo 2, esto se puede deber en parte a que este
concentra la mayor proporcion de empresas con ventas menos a millon de dolares y
la menor proporcién de empresas con ventas mayores a los diez millones de dolares
(Cuadro 4.63), esto implicaria que los beneficios de una mayor escala de

exportaciones son decrecientes y partir de cierto nivel se pueden volver un pasivo para

la empresa.
Cuadro 4.63. Nivel de Exportaciones
NIVEL DE EXPORTACIONES
uss Gy Giypi Gaii Gy ypi G1pi- Gayi

<1 MM 13 25% 16 34% -10%
1-5MM 16 30% 17 36% -6%
1-10MM 8 15% 7 15% 0%
>10MM 16 30% 7 15% 15%
TOTAL 53 100% 47 100%

Elaboracion propia.

Por dltimo, el nimero de empleados entendido como una medida para determinar la
dimensién de la empresa presenta diferencias significativas entre los grupos, en el
grupo 2 esta variable presenta un impacto significativo negativo, mientras que no hay
impacto significativo por parte de ella el en grupo 1. Las empresas del grupo 2 son en
general empresas con menos de 500 trabajadores, el 55% de ellas tiene menos de 50
trabajadores. Ello podria indicar que en la escala de produccién en la que ejercen
estas empresas un mayor niumero de trabajadores genera un efecto negativo en los

resultados probablemente porque se requiera de inversién en nuevos activos junto con
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la nueva mano de obra, mientras a que a mayores niveles de escala, el ingreso de

mano de obra no generaria un incremento proporcional en inversiones de capital.

Cuadro 4.64. Dimensién de la empresa.

DIMENSION DE LA EMPRESA
Empleados Gy Gy pi Goi Gaypi Gipi- Gayi
0-50 25 47% 26 55% -8%
50-250 8 15% 6 13% 2%
250-500 7 13% 9 19% -6%
>500 13 25% 6 13% 12%
TOTAL 53 100% 47 100%

Elaboracion propia.

411

Discusién de los Resultados:

Efectos indirectos de los mediadores: El modelo plantea efectos indirectos del
resultado del afio anterior en los resultados de afio actual mediante la
estrategia de marketing y la estrategia de exportacion. Sin embargo, no se ha
podido encontrar una mediacién significativa con las variables referidas. Esto
se desprende del hecho a que solo el estrategia de exportacion tuvo un efecto
directo significativo en los resultados del afio actual (p<0.10). En la practica
esto puede implicar que los resultados de exportacion de las empresas
peruanas no se canalizan a través de la gestion, sino de otros factores que no
han sido planteados en el modelo. Ante ello, cabe plantear como futuras lineas
de investigacion qué factores determinaron el desempefio del afio anterior, y

evaluar la posible introduccién de variables del macroentorno.

Con respecto a la mediacion existente entra las capacidades organizacionales
y los recursos organizacionales se encontrd6 una mediacion parcial que no
estaba planteada en el modelo inicial, sin embargo, se hace mencién a ella por
su importancia en el ambito de estudio. Esta relacion es el efecto indirecto de
los recursos organizacionales en la estrategia de exportacion, ello mediante las
capacidades organizacionales. Al aislar el efecto directo de las capacidades
organizacionales, se evidencié un efecto directo significativo entre los recursos
organizacionales y la estrategia de exportacion, el mismo que una vez incluida
la variable de capacidades organizacionales dej6 de ser significativo por lo que
se planted la posibilidad de que los recursos organizacionales impactan en la
estrategia de exportacion mediante las capacidades organizacionales. Al

evaluar esta relacion se confirmé la existencia de un efecto indirecto
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significativo y a la vez que esta era relevante con respecto al efecto total en la
estrategia de exportacion. Este resultado es un aporte importante para
entender el proceso de generacién y potenciamiento de las estrategias de
exportacion de la empresa, es decir como es que los recursos impactan en las
capacidades de las empresas que a su vez terminardn impactando en las

estrategias de exportacion.

El andlisis de heterogeneidad confirmé la presencia de dos clases latentes. Por
un lado, el grupo 1 resulté ser un grupo con mayor edad en la gerencia, mayor
escala tanto en exportaciones como empleados que el grupo 2. Ante ello, se
obtuvo diferencias significativas para efectos del nivel de exportaciones y el
nuimero de empleados. Es decir efectivamente el nivel de exportaciones tiene
un impacto positivo significativo en los resultados para el grupo 2 mientras que
para el grupo 1, este es negativo. Asi también, en el grupo 2, el nUmero de
empleados genera impacto negativo significativo en el desempefio de la
empresa, mientras que en el grupo 1 no genera impacto. Sin embargo, la
mayor conclusion del analisis multigrupos es que el componente mas
importante para predecir el desempefio del afio corriente es el desempefio del
afio anterior, independientemente del grupo. De esta manera, en el grupo 1 se
logré un R? del desempefio de 83%, mientras que el grupo 2 presenta un R? de
48%. Asi también, el grupo 1 demostrd que sus recursos y capacidades son
altamente predecibles por medio del desempefio del afio anterior, lograndose
un R? de 76% para las capacidades y R? de 63% para los recursos. Sin
embargo, en el caso del grupo 2 el desempefio del afio anterior no resultd ser
significativo para explicar los recursos organizacionales, para este grupo se
obtuvo un R? de 47% para las capacidades y 14% para los recursos, bastante
por debajo que el grupo 1.

Intensidad exportadora:

El modelo plantea a la intensidad exportadora como componente del
desempefio exportador en conjunto con la satisfaccion y el logro de los
resultados. Sin embargo, la intensidad exportadora resulté no ser significativa
en el desempefio exportador por lo que el modelo no explica los efectos sobre
esta variable. Las futuras lineas de investigacion podrian plantear a la
intensidad exportadora como una medida independiente del desempefio
exportador, apartandola de las medidas cualitativas del desempefio como el

logro y la satisfaccion que estan relacionadas mas con las percepciones de
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aquellos que participaron del estudio, y que como se ha presentado en los
resultados tendrian un comportamiento independiente a la intensidad

exportadora de la empresa.
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Capitulo V: Conclusiones
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Capitulo V: Conclusiones

El presente capitulo expone las conclusiones de la investigacion realizada, asi como
sus limitaciones, las implicancias para los empresarios, formuladores de politicas y las

lineas de investigacion futuras derivadas del presente estudio.

Tal como se explicé en el primer capitulo de la tesis, y de acuerdo con los objetivos
propuestos, una de las principales contribuciones de la investigacion es evidencia
empirica de un pais emergente, como es el caso del Perq, y el andlisis del desempefio
exportador de las empresas peruanas, a partir de la interrelacién de factores externos
e internos. Para ello, y luego de la revision de la literatura expuesta en el capitulo
segundo, se desarroll6 un modelo te6rico que analiza la interrelacion de factores
externos, en este el caso, los Programas de Promocién de Exportaciones — PPE, con
factores internos, como los recursos y capacidades de la empresa, los efectos
dinamicos del resultado exportador del afio anterior y el impacto en el desempefio
exportador de la empresa peruana.

El modelo es pertinente, dado que en América Latina este tipo de estudios son
escasos y en el Perl no existe evidencia de un estudio similar, a pesar del crecimiento
de las exportaciones y del desarrollo institucional (creacion del Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo — Mincetur y de PromPeru). El modelo indicado y las relaciones
entre los diferentes factores, asi como la formulacion de las hipoétesis, se desarrollaron
en el capitulo tercero.

El segundo objetivo fue contrastar empiricamente el modelo teérico, para lo cual se
obtuvo la data a partir de la aplicacion de una encuesta, en la que se entrevist6 a cien
(100) gerentes responsables de las actividades de exportacion de las empresas
peruanas. El procesamiento de los datos y la prueba de las hip6tesis propuestas se

desarrollaron en el capitulo cuarto.

Esperamos que los resultados alcanzados en la presente investigacion constituyan
una “linea de base” para posteriores estudios y debates acerca de los factores que
explican el desempefio exportador en el Perd y, de esta manera, contribuir a mejorar el

entendimiento y la eficacia de los PPE en el desempefio exportador de las empresas.
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5.1. Hallazgos

La intencion principal de la presente tesis doctoral fue construir y contrastar, de
manera empirica, un modelo que explique el desempefio exportador alcanzado por las
empresas peruanas. Una de las principales contribuciones del estudio es explicar el
desempefio exportador a partir del analisis comparativo de los efectos de una variable
del entorno, como los PPE, con variables internas, como los recursos y capacidades,
desempeiio exportador del afio anterior, relaciones y la estrategia de la empresa
exportadora peruana. Asimismo, se han utilizado herramientas para el analisis de la
heterogeneidad de la muestra, cuyo resultado fue el hallazgo de dos clases latentes
(grupos), las cuales reflejan diferencias en el comportamiento de la empresa

exportadora, medido a partir de las relaciones estudiadas.

El grafico 5.1 muestra el modelo estructural y las relaciones confirmadas del modelo
propuesto.

Grafico 5.1: Modelo estructural confirmado
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Elaboracién propia.

En el grafico se muestra de manera clara al constructo desempefio exportador del afio
anterior (VXP), como el factor determinante mas importante del desempefio exportador
de las empresas peruanas, pues impacta de manera significativa al desempefio

exportador corriente (XP) H6e y a los recursos organizacionales (RECORG) H6a y
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capacidades organizacionales (CAPORG) H6b y, en menor medida, a la estrategia de
marketing (EST_MKT) H6c.

La gran influencia que tiene el desempefio exportador del afio anterior en el
desemperfio corriente de la empresa peruana confirma los planteamientos de Lages,
Jap y Giriffith, (2008) y podria estar indicando que el aprendizaje desarrollado por las
empresas exportadoras peruanas es intuitivo y de corto plazo (Lages et al., 2008).
Asimismo, el fuerte impacto en los recursos y capacidades de la empresa demuestra
que el proceso de integracidon del conocimiento exportador es mediante operaciones
Learning by doing, es decir, estarian desarrollando una rutina sobre la base de los
resultados obtenidos y orientados al logro de los objetivos de exportaciéon: la
probabilidad de que la rutina sea utilizada se incrementa cuando se asocia al éxito
alcanzado; caso contrario, decrece cuando el resultado se asocia a un fracaso (Levitt y
March, 1988; Lages et al., 2008).

Respecto de los PPE, solo encontramos que el Plan Nacional de Movilidad Comercial
— PN_MOVC tiene impacto en el modelo: afecta de manera significativa y positiva a
CAPORG (H3b) y, en menor medida, a los RECORG (H3a). Este resultado refuerza el
analisis sobre el tipo de aprendizaje que siguen las empresas peruanas. El PN_MOVC
esta conformado por actividades como la participacion en ferias internacionales,
misiones comerciales, desarrollo de agendas de negocios, entre las principales. Estas
actividades permiten a los empresarios conocer mejor a sus clientes, al mercado;
identificar oportunidades de exportaciébn y, de esta manera, obtener mayor
conocimiento experimental (Singer y Czinkota, 1994; Johanson y Vahlne, 1977,
Shamsuddoha et al., 2009). La significancia de PN_MOVC a CAPORG confirma la
hipotesis de Leonidou et al. (2011) y concuerda con lo sefialado por Wilkinson y
Brouthers (2006), quienes indican que el uso de herramientas del PN_MOVC
contribuye positivamente al desempefio exportador. Asi, se corrobora la importancia
de la movilidad comercial en el marco del programa nacional de promocién de
exportaciones, pues contribuye a mejorar las capacidades y los recursos de la

empresa exportadora peruana.

La CAPORG se convierte en el constructo clave de la gestiébn exportadora de la
empresa peruana, en vista de que esta fuertemente influenciada por el PN_MOVC y
por los resultados del desempefio del afio anterior — VXP; es decir, el conocimiento
experimental retroalimenta a la capacidad organizacional, siendo este el insumo mas

importante para definir las estrategias de la empresa. Asi, las capacidades
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organizacionales CAPORG se asocian positivamente y de manera significativa a la
estrategia de marketing — EST_MKT (H5b), corroborando las hallazgos de Leonidou et
al. (2011), y también esta asociado de manera positiva a las DIRECTRI (H5a).

Respecto de la EST_MKT, esta se encuentra asociada de manera negativa con el
resultado exportador del periodo anterior- VXP (H6c), confirmando lo propuesto por
Lages et al. (2008), lo cual podria significar que mientras a la empresa le vaya bien, no
tendria razén para cambiar la estrategia y viceversa. Este resultado puede ser
contradictorio, en vista de que la EST_MKT también recibe una fuerte influencia
positiva de la CAP_ORG. Esto implicaria que conforme aumentan las capacidades
para identificar negocios, construir relaciones e innovar, también se incrementa la
capacidad para disefiar estrategias de marketing (EST_MKT) Sin embargo, las
mejoras del desempefio anterior podrian ser un desincentivo para replantear
estrategias de precios, adaptar productos o invertir en promocién y busqueda de

nuevos mercados.

Las directrices de las estrategias de exportacién (DIRECTRI) —es decir, la forma como
la empresa peruana afronta los mercados internacionales— impactan en el desempefio
exportador (H8), confirmandose lo propuesto por Shamsuddoha (2004). Las directrices
son las resultantes de todas las actividades relacionadas con el proceso de
exportacion; es decir, la forma como la empresa reacciona ante las fuerzas del
mercado para alcanzar sus objetivos (Shamsuddoha y Yunus, 2006; Voerman, 2003).
Estos resultados nos indican que la estrategia de exportacion estaria altamente
influenciada por el conocimiento experimental que se genera como consecuencia de
VXP y del PN_MOVC,; y esta, a su vez, afecta de manera positiva a los resultados de
exportacion (Chetty y Hamilton, 1993; Cooper y Kleinschmidt, 1985; Cavusgil y Zou,
1994; Shamsuddoha et al., 2009). Asimismo, se debe indicar que los resultados
obtenidos afectan a los componentes de logro y satisfaccion del desempefio

exportador corriente.

En resumen, con excepcion del PN_MOVC, podemos decir que las Politicas de
Promocién de Exportaciones — PPX no estarian explicando el desempefio exportador
peruano. Ademas, el VXP tiene un fuerte impacto en el modelo, lo cual indica que el
conocimiento adquirido por la empresa es una funcion de la experiencia (Johanson y
Vahlne, 1977) y esta, a su vez, es un recurso principal para el aprendizaje
organizacional. Por lo tanto, la experiencia en exportacion contribuira en la definicién y

conformacion de capacidades organizacionales especificas requeridas para el
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desempefio exportador exitoso y sostenible (Armario et al. 2009). Las CAPORG,
entendidas como la capacidad de identificar negocios, construir relaciones e innovar,
impactarian en la forma cémo las empresas afrontan los mercados internacionales, ya
sea por medio de la identificacion de mercados, clientes potenciales o por la
importancia asignada para generar estrategias diferenciadas de acuerdo con el

mercado de exportacion.

Las hipotesis que tienen sustento empirico se muestran en el cuadro 5.1.

Cuadro 5.1: Hipétesis validadas

N° Hipotesis Relacién de hipétesis Signo
esperado
H3a PPE — Movilidad comercial - PN_MOVC ---> Recursos organizacionales +
H3b PPE — Movilidad Comercial- PN_MOVC ---> Capacidades organizacionales +
H5a Capacidades organizacionales - CAPORG ---> Directrices +
H5b Capacidades organizacionales - CAPORG ---> Estrategia de marketing +
H6a Resultado exportador del periodo anterior-VXP ---> Recursos organizacionales +
H6b Resultado exportador del periodo anterior-VXP ---> Capacidades organizacionales +
Héc Resultado exportador. del periodo anterior-VXP  ---> Estrategia de marketing -
H6e Resultado exportador del periodo anterior-VXP ---> Resultado exportador +
H8 Directrices - DIRECTRI ---> Resultado exportador +
Elaboracion propia.
Las hipétesis que no obtuvieron sustento empirico se muestran en el cuadro 5.2:
Cuadro 5.2: Hipétesis sin sustento empirico (No validadas)
N° Hipétesis Relacion de hipoétesis Signo
esperado
Hila PPE — Informacion ---> Recursos organizacionales +
H2a PPE — Capacitacion y entrenamiento ---> Recursos organizacionales +
Hilb PPE — Informacion ---> Capacidades organizacionales +
H2b PPE — Capacitacion y entrenamiento ---> Capacidades organizacionales +
H4a Recursos organizacionales ---> Directrices +
H4b Recursos organizacionales ---> Estrategia de marketing +
Héd Resultado exportador del periodo anterior ---> Directrices +
H7 Estrategia de marketing ---> Resultado exportador +
H9 Normas relacionales ---> Resultado exportador +

Elaboracion propia.
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Grafico 5. 2: Modelo estructural con mediacion de recursos organizacionales
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Elaboracién propia.

El analisis de una posible mediacién de los recursos organizacionales, por medio de
las capacidades organizacionales, se confirmd para el efecto indirecto de los recursos
organizacionales en la estrategia de exportacién. Esta nueva relacion plantearia un
modelo como el presentado en el grafico 5.2, el mismo que corrobora las relaciones
significativas del modelo original planteado y agrega la relacion de los recursos
organizacionales hacia las capacidades organizacionales, la misma que resultd
positiva y significativa (p<0,01). Esta nueva relacién y su resultado es un aporte
importante para entender el proceso de generacién y potenciamiento de las
estrategias de exportacion de la empresa; es decir, como impactan los recursos en las
capacidades de las empresas y en la estrategia de exportacion, por medio de las

capacidades organizacionales.

5.2  Andlisis de la heterogeneidad

A partir del estudio de la heterogeneidad no observada, realizado mediante el
procedimiento fimix del software SmartPLS, se pudo identificar dos clases latentes
diferenciadas dentro del modelo global. Entre los principales hallazgos de este analisis
multigrupos en uno de los grupos se observa lo siguiente: la movilidad comercial

(PN_MOVC) no afecta a los recursos y capacidades, mientras que la informacion
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(PN_INFO) de los PPE se asocia de manera positiva con los recursos y capacidades
organizacionales. A su vez, por medio del analisis complementario de las variables
demogréficas, se pudo corroborar que el desempefio exportador de este grupo se ve
influenciado positivamente por la edad de los gerentes y el nUmero de empleados en

la empresa.

5.3. Implicancias del estudio para el Estado

La no significancia de los componentes de informacién y capacitacion del PPE, no
necesariamente implica que el PPE ha fracasado, dado que las empresas —producto
de su evolucién en el mercado internacional, asi como de los recursos y capacidades
con los que cuentan— no tienen las mismas necesidades. Ademas, una baja frecuencia
del uso de estos programas puede explicarse por otros factores, este puede ser el

caso de los subgrupos encontrados en el andlisis de la heterogeneidad.

Los resultados del estudio ameritan desarrollar una investigacion mas detallada de
estos componentes y los esfuerzos futuros deberian captar las necesidades de
promocion de exportaciones de las empresas, en funcion de su sector, evolucién y
desempefo en los mercados internacionales. Estas diferencias deben ser el insumo

por tomar en cuenta al disefiar los PPE.

Por ultimo, la investigacion se centra en la evaluacién de programas de exportacion en
el nivel de empresa. Por lo tanto, en el nivel de pais, los resultados no justifican,
precisamente, la critica de los programas de exportacion en los paises en desarrollo

(Lederman, Olarreaga y Payton, 2010).

5.4. Implicancias del estudio para la empresa

En vista de que el desempefio exportador del periodo anterior tiene un fuerte impacto
en el desempefio exportador corriente, se requiere la identificacion y evaluaciéon de las
variables que lo generan por parte de los empresarios. En ese sentido, deben tener
especial cuidado en analizar las variables explicativas de los resultados, con el fin de
corregir y/o potenciar de manera oportuna los factores especificos de los recursos y
capacidades organizacionales, asi como de la estrategia que no funcionan de manera

adecuada. De esa manera, la empresa adopta una posicion proactiva.
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El PN_MOVC debe complementarse con iniciativas propias de las empresas, para lo
cual estas deben elevar su compromiso exportador, asignando mayores recursos para
estas actividades, pues son parte esencial en la generacion de conocimiento del
mercado. De igual manera, este tipo de actividades contribuyen a generar mayores
relaciones y conocimientos de naturaleza experimental, constituyéndose en una fuente

de ventajas competitivas.

El modelo desarrollado permite a los empresarios sistematizar las relaciones a corto
plazo y podria ayudar a mejorar su experiencia, asi como su capacidad para mejorar
su desempefio en el mercado internacional. Los resultados indican que las empresas
desarrollan conocimiento de manera experimental, por lo que es posible la necesidad
de normalizar los esfuerzos y beneficiarse mediante la inversion en las operaciones de
exportacion, y la asignacion de mas recursos humanos y financieros para estas

actividades

Para poder gestionar y/o reforzar los recursos y capacidades de la empresa, es
necesario el fortalecimiento del departamento de comercio exterior, con el fin que
organice, planifique y gestione las diversas actividades relacionadas con el proceso de

internacionalizacién de la empresa.

También es conveniente que los empresarios, desarrollen actividades de
retroalimentacion con la entidad responsable del PPE, a efectos de contribuir en la

mejora del disefio y de la gestién de los mismos.

5.5. Limitaciones del estudio y futuras lineas de investigacion

Como es usual, toda investigacion tiene limitaciones y el presente estudio no es una

excepcion.

Los resultados del estudio se refieren al Perl, razén por la cual se debe tener
precauciéon su generalizacién, mas alla del contexto de la investigacién. Asimismo, la
naturaleza de esta es transversal; es decir, se recolectaron datos en un solo momento
del tiempo. Es decir, si el estudio se repite en otro momento, los resultados pueden
cambiar como consecuencia de la evolucion de las variables estudiadas y/o de las

politicas de promocion de exportaciones.
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Con el fin de generalizar las conclusiones, es necesario incrementar la evidencia
empirica de mas paises emergentes. De esa manera, se contribuye al esclarecimiento,
mejor comprension del desempefio exportador, a la mejora de las politicas de

promocién de exportaciones y a la internacionalizacion de la empresa.

Futuras lineas de investigacion

Es necesario continuar con este tipo de investigaciones, que contribuyen a un mejor
entendimiento del desempefio exportador de las empresas. En vista de que los PPE
toman tiempo en generar efectos en los recursos y capacidades de la empresa, una
posible investigacion por desarrollar seria realizar estudios de corte longitudinal,
analizando el impacto de los factores, externos e internos, en el desempefio
exportador e incrementar la evidencia empirica que fortalezca los resultados
obtenidos. Asimismo, es necesario aumentar el tamafio de la muestra y efectuar la
comparacion de datos entre paises latinoamericanos (Ayob y Freixanet, 2014), lo cual

permitiria aportar evidencia de paises en vias de desarrollo.

Dada la importancia comercial y el impacto que tiene en el aprendizaje organizacional,
el PN_MOVC -programas de movilidad comercial, ferias, misiones comerciales
etcétera— , debe ser estudiado de manera independiente y a profundidad, con el fin de
conocer tanto el impacto como el nivel de eficacia y eficiencia de estos programas en
la gestion exportadora de la empresa.

Otra limitacién del estudio es la no consideracién del potencial efecto de otras
variables que no han sido tomadas en cuenta en la investigacién, como son los
tratados de libre comercio, las negociaciones internacionales, entre otras. Asi, una
posible linea de trabajo seria considerar estudios con estas variables, asi como su
aplicacion a un sector especifico. Otra linea de trabajo seria el estudio de las

capacidades dinamicas de las organizaciones (Leonidou, Katsikeas y Samiee, 2002).
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ANEXO A

Cuestionario

Programas Nacionales de Promocion de Exportaciones - PPE

1. Con relacién al uso de los PPE. ¢Qué tanto aprueba o desaprueba el
uso que le dio a los PPE? En una escala donde: 1 totalmente desaprobado y 7

totalmente aprobado.

A [Informacion sobre oportunidades en el
mercado externo

B |Informacién especifica sobre hacer
negocios con una compafiia en particular

C |Informacién genérica sobre hacer
negocios con un pais en particular

Proveer informacién o sugerencias de
marketing

Informacion
O

Literatura sobre como exportar

Publicaciones sobre exportaciones

G |Organizacién de conferencia o seminarios
de exportacion

H | Programas de entrenamiento
especializados en exportacion

|| Programas de entrenamiento en
documentacién de exportacion

J | Consejeria sobre los negocios de
exportacion

Capacitaciéon y entrenamiento

Soporte sobre idiomas foraneos

L | Asistencia a ferias comerciales o
exhibiciones

M | Participacion en misiones comerciales en
el extranjero

Movilidad
Comercial

N | Apoyo por parte de oficinas comerciales
en el exterior
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2. Con relacion a los recursos organizacionales de su empresa
relacionados a la exportacién, ¢como calificaria los cambios de los siguientes
recursos del 2011 al 2012? Siendo 1 disminuy6 considerablemente del 2011 al
2012 y 7 aumento considerablemente del 2011 al 2012.

A |Interés o compromiso especial de la
gerencia en exportar

B [Habilidades o competencias especiales
de la gerencia para exportar

C | Experiencia o exposicién de la gerencia
en los mercados extranjeros

D | Actitud favorable de la gerencia hacia la
exportacion

E [Asignacion de suficiente personal en la
exportacion

Recursos gerenciales

F | Personal especialmente entrenado en
actividades de exportacion

G | Tecnologia de produccién y equipamiento
modernos para la exportacion

H | Disponibilidad de capacidad de
produccion para exportar

I | Posesién de productos o patentes Gnicas
para la exportaciéon

J | Posesién de conocimientos técnicos
sobre como exportar

K | cantidad de dinero invertido en
Investigacion y desarrollo

Recursos productivos y de
investigacion y desarrollo

L | Conocimiento sobre la demanda en
mercados extranjeros

M| Conocimiento sobre préacticas de
compafias en el extranjero

N | Conocimiento sobre regulacién y papeleo
de exportacion

O | Conocimiento sobre requerimientos de
logistica de exportacién

Recursos intelectuales
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3.

relacionadas a la exportacion, ¢como calificaria los cambios de las siguientes

capacidades del 2011 al 2012? Siendo 1 disminuy6é considerablemente del

Con relacion a las capacidades organizacionales de su empresa

2011 al 2012 y 7 aumento considerablemente del 2011 al 2012.

1

2

3

CapaCllUal ue [Jactitrical
negocios

Localizar o analizar potenciales mercados

exportadores

Identificar atractivas oportunidades de

negocio en el extranjero

Contactar posibles consumidores

extranjeros

Adquirir informacion especializada sobre

mercados extranjeros

CdapdallUald dc COristrui
relaciones

Comprender requerimientos de clientes

extranjeros

Obtener una representacion confiable en

mercados extranjeros

Establecer vinculos comerciales con otras

organizaciones en el extranjero

Establecer y mantener relaciones cercanas

con los proveedores

Capacidad de innovacion

Adoptar nuevos métodos e ideas en el

proceso de produccion

Desarrollar nuevos productos para

mercados extranjeros

Adoptar nuevas técnicas y métodos de
marketing para la exportaciéon

Deteccion de tendencias y movimientos de

los competidores en mercados foraneos
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4. Con respecto al principal producto exportado durante el afio 2012, en

cuanto estima que representen las exportaciones sobre los siguientes puntos:

Intensidad exportadora del afio anterior

%

A | Sobre el volumen total de ventas

(o8]

Sobre los ingresos totales de las ventas

C | Sobre la utilidad total de la empresa

5. Con relacién a su principal producto exportado durante el afio 2012,

¢, qué tan bien consiguié alcanzar los siguientes objetivos? Siendo 1 pésimoy 7

excelente

Logro de objetivos en el afio anterior 1|2

Volumen de exportacion

Ingresos generados por las exportaciones

Utilidades generadas por exportaciones

Participacién en el principal mercado importador

m| O O W >

Desempefio exportador general

6. Con relacién a su principal producto exportado, ¢qué tan satisfecho se

encuentra con el desempefio alcanzado durante el afio 2012? Siendo 1 muy

insatisfecho y 7 muy satisfecho,

Satisfaccion con desempefio del afio anterior 1|2

Volumen de exportacién

Ingresos generados por las exportaciones

Utilidades generadas por exportaciones

Participacién en el principal mercado importador

m| O O @™ >

Desempefio exportador general

7. Con relacion a su principal producto exportado, ¢cuanto estima que
hayan cambiado los siguientes factores del 2011 al 2012, siendo 1 disminuyo

considerablemente del 2011 al 2012 y 7 aument6 considerablemente del 2011

al 2012?
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Intensidad exportadora del afio anterior 1 2 3 4 5 6 7

A Porcentaje de las exportaciones entre
volumen total de ventas

Porcentaje de las exportaciones entre

ingresos totales de las ventas

Porcentaje de las exportaciones entre
utilidad total de la empresa

8. Con respecto a su principal producto exportado, ¢ qué tan bien alcanzé la
empresa los siguientes objetivos del afio 20011 al 2012? Siendo 1 mucho peor
el 2012 que el 2011y 7 mucho mejor el 2012 que el 2011.

Satisfaccion con desempefio del afio anterior 1123 ]4]|5 6 7

Volumen de exportacién

Ingresos generados por las exportaciones

Utilidades generadas por exportaciones

Participacién en el principal mercado importador

mf 9| O ™ >»

Desempefio exportador general

9. ¢, Qué tan satisfecho se encuentra con los resultados de su principal
producto exportado del 2011 al 2012? Siendo 1 mucho menos satisfecho en el

2012 que en el 2011 y 7 mucho mas satisfecho en el 2012 que en el 2011.

Satisfaccién con mejora en el desempefio en el
. 1(2|3|4]5 6 7
afo actual

Volumen de exportacion

Ingresos generados por las exportaciones

Utilidades generadas por exportaciones

Participacion en el principal mercado importador

m O O @™ >

Desempefio exportador general

10. Con respecto a su principal producto exportado en el afio 2012, ¢En qué
medida los siguientes aspectos se diferencian entre el principal mercado
exportador y el mercado doméstico? Siendo 1 no se necesita ninguna

adaptacion y 5 se necesita una gran adaptacion
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Adaptacion del producto

Marca

Disefio

Etiquetado

Variedad de la principal linea de

producto exportada

Adaptacion de la promocion

Tema de la publicidad

Canales mediéticos para la publicidad

Objetivos de promocion

Presupuesto para la promocion

Marketing directo

Adaptacion del precio

Determinacion de estrategia de precio

Concesion de créditos

Politica de descuentos en el precio

Margenes

Adaptacion de la distribucién

Criterio de seleccién

Estrategia de transporte

Distribucion del presupuesto

Red de distribucién
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11. Las afirmaciones buscan conocer las directrices que sigue la empresa
respecto a la actividad exportadora. Siendo 1 sin importancia y 7 sumamente

importante

A | Es sumamente importante identificar de
manera clara, los paises a los cuales se

exportan.

B [Los clientes de exportacién estan

claramente identificados.

C |Desarrollar estrategias de manera
adecuada es muy importante para
competir en los mercados de

exportacion.

D [La definicion de los objetivos y metas
relacionados a las operaciones de
exportacion son de gran importancia

para el desarrollo del area.

E |Laempresa desarrolla estrategias para

ampliar los mercados de exportacion.

F |Paraincrementar el nUmero de
productos exportables, la empresa debe

desarrollar estrategias.

G |La empresa reacciona adecuadamente
ante las fuerzas de mercado para

cumplir sus objetivos de exportacion.

H [El andlisis de los competidores es una
actividad critica para el éxito de la

exportacion.
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12. A continuacion, se busca analizar las relaciones que desarrolla su
empresa con los importadores, distribuidores o intermediarios extranjeros.
Marque con una ‘X’ su respuesta, donde 1 significa muy mala relacion y 7

significa muy buena relacion.

A |La empresa estd comprometida en buscar
beneficios conjuntos, y no sola de manera

individual.

B |La cooperacion es relevante en la relacion
con los intermediarios o distribuidores

extranjeros.

C |Elintercambio de informacién es
fundamental para el logro de objetivos
entre la empresa y los distribuidores.

D |Los intermediarios o distribuidores
extranjeros facilitan la informacion

solicitada por la empresa.

E |La empresa facilita la informacion
pertinente solicitada por los intermediarios

o distribuidores en el extranjero.

F |La flexibilidad para adaptarse a cambios
gue afecten en algun aspecto la relacion,
es una caracteristica frecuente entre las

partes.

G | Ambas partes, mantienen una actitud
abierta para modificar cualquier aspecto
de la relacién recogida en acuerdos
previos, ante los requerimientos de la otra

parte.

H | Ante situaciones no previstas es preferible
negociar para llegar a nuevos acuerdos
gue incluyan la nueva situacion que se
presenta, en vez de limitarse a los

acuerdos iniciales que no la contemplan.
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ANEXO B. Outer Loadings del Modelo de Medicion (Tabla 1 de 3)

FACTOR

INDICATOR

LOADING | RELIABILITY T
PN_INFO > [PNPE 1 0.763 0.582 3.903
PN_INFO > |PNPE 2 0.732 0.536 4.031
PN_INFO > |PNPE 3 0.842 0.708 5.072
PN_INFO > |PNPE 4 0.817 0.668 4.270
PN_INFO > |PNPE 5 0.948 0.899 5.141
PN_INFO > |PNPE 6 0.942 0.887 4.583
PN_CAPAC > |PNPE 7 0.915 0.838 4.002
PN_CAPAC > |PNPE 8 0.930 0.865 4.252
PN_CAPAC > |PNPE 9 0.862 0.743 4.032
PN_CAPAC > |PNPE_10 0.736 0.541 3.129
PN_CAPAC > |PNPE 11 0.605 0.366 2.671
PN_MOVC > |PNPE 12 0.898 0.807 7.137
PN_MOVC > |PNPE_13 0.915 0.838 8.086
PN_MOVC > |PNPE_14 0.892 0.795 6.743
CO_CREL > |[CAPORG 1 0.869 0.754 21.799
CO_CREL > |CAPORG 2 0.886 0.785 30.155
CO_CREL > |CAPORG 3 0.917 0.840 52.638
CO_CREL > |CAPORG 4 0.845 0.714 26.732
CO_IDNEG > |CAPORG 5 0.829 0.687 24515
CO_IDNEG > |CAPORG 6 0.545 0.297 5.265
CO_IDNEG > |CAPORG 7 0.768 0.590 12.462
CO_IDNEG > |CAPORG 8 0.782 0.611 14.261
CO_INNOV > |CAPORG 9 0.739 0.546 11.399
CO_INNOV > |CAPORG 10 0.884 0.782 43.621
CO_INNOV > |CAPORG 11 0.700 0.490 8.863
CO_INNOV > |CAPORG 12 0.809 0.654 22.357
RO GEREN | > |RECORG_1 0.620 0.384 5.529
RO GEREN | > |RECORG 2 0.819 0.671 20.404
RO GEREN | > |RECORG 3 0.771 0.595 15.999
RO GEREN | > |RECORG 4 0.743 0.552 11.696
RO GEREN | > |RECORG 5 0.800 0.640 14.805
RO GEREN | > |RECORG 6 0.774 0.599 9.367
RO INVEST | > |RECORG_7 0.800 0.641 12.864
RO INVEST | > |RECORG 8 0.733 0.537 9.609
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ANEXO B. Outer Loadings del Modelo de Medicion (Tabla 2 de 3)

FACTOR

INDICATOR

LOADING | RELIABILITY T

RO_INVEST > |RECORG 9 0.648 0.420 7.083

RO_INVEST > |RECORG 10 0.796 0.634 20.926
RO INVEST > |RECORG_11 0.637 0.405 7.421

RO_INTEL > |RECORG 12 0.827 0.683 19.963
RO _INTEL > |RECORG 13 0.749 0.561 11.525
RO_INTEL > |RECORG_14 0.842 0.708 14.144
RO _INTEL > |RECORG 15 0.855 0.730 22.641
DIRECTRICES| = |DIRECTRICES 1 0.756 0.572 4.828

DIRECTRICES| = |DIRECTRICES 2 0.814 0.662 5.696

DIRECTRICES| > |DIRECTRICES 3 0.829 0.688 5.419

DIRECTRICES| = |DIRECTRICES 4 0.833 0.693 11.682
DIRECTRICES| > |DIRECTRICES 5 0.874 0.763 18.984
DIRECTRICES| = |DIRECTRICES 6 0.626 0.392 3.966

DIRECTRICES| = |DIRECTRICES 7 0.773 0.597 10.719
DIRECTRICES| = |DIRECTRICES 8 0.567 0.322 4.470

EST PROD > | ESTRATEGIA4PS 1 0.894 0.799 35.259
EST PROD > |ESTRATEGIA4PS 2 0.873 0.762 24.017
EST _PROD > |ESTRATEGIA4PS 3 0.903 0.815 38.757
EST PROD > |ESTRATEGIA4PS 4 0.909 0.827 49.881
EST_PROM > |ESTRATEGIA4PS 5 0.902 0.814 27.809
EST PROM > |ESTRATEGIA4PS 6 0.929 0.862 48.818
EST PROM > |ESTRATEGIA4PS 7 0.962 0.925 87.401
EST PROM > |ESTRATEGIA4PS 8 0.923 0.853 46.363
EST PROM > |ESTRATEGIA4PS 9 0.917 0.841 42.982
EST PREC > | ESTRATEGIA4PS 10 0.913 0.834 37.114
EST PREC > |ESTRATEGIA4PS 11 0.913 0.834 46.433
EST PREC > |ESTRATEGIA4PS 12 0.896 0.803 32.691
EST PREC > | ESTRATEGIA4PS 13 0.931 0.866 52.928
EST DIST > |ESTRATEGIA4PS 14 0.959 0.920 87.372
EST DIST > | ESTRATEGIA4PS 15 0.972 0.945 115.006
EST DIST > |ESTRATEGIA4PS 16 0.974 0.949 135.963
EST DIST > |ESTRATEGIA4PS 17 0.966 0.933 80.177
REL_COOP > |RELACIONES 1 0.811 0.658 16.919
REL_COOP > |RELACIONES 2 0.888 0.788 50.545
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ANEXO B. Outer Loadings del Modelo de Medicion (Tabla 3 de 3)

FACTOR | INDICATOR
LOADING | RELIABILITY !

REL_XINFO -> |RELACIONES_3 0.805 0.648 15.015
REL_XINFO <> |RELACIONES_4 0.830 0.688 12.794
REL_XINFO <> |RELACIONES_5 0.691 0.477 9.595

REL_FLEX <> |RELACIONES_6 0.789 0.623 18.638
REL_FLEX = |RELACIONES_7 0.837 0.701 17.067
REL_FLEX - |RELACIONES_8 0.779 0.607 11.100
VXP_INT = |VARINTENSIDAD11_12_1 0.955 0.912 81.759
VXP_INT = | VARINTENSIDAD11_12_2 0.969 0.940 135.517
VXP_INT < | VARINTENSIDAD11_12_3 0.931 0.866 37.106
VXP_LOG - |VARLOGROS11 12 1 0.908 0.824 38.867
VXP_LOG <> |VARLOGROS11 12 2 0.901 0.811 28.377
VXP_LOG - |VARLOGROS11 12 3 0.919 0.845 44.073
VXP_LOG - |VARLOGROS11 12 4 0.860 0.739 18.112
VXP_LOG - |VARLOGROS11 12 5 0.894 0.799 28.879
VXP_SAT > [VARSATISFACCION11 12 1| 0.902 0.814 34.800
VXP_SAT > |VARSATISFACCION11_12 2| 0.932 0.869 54.603
VXP_SAT > |VARSATISFACCION11_12 3| 0.896 0.802 34.450
VXP_SAT > |VARSATISFACCION11_12 4| 0.862 0.743 19.386
VXP_SAT > |VARSATISFACCION11_12 5| 0.908 0.824 32.657
XP_INT = |INTENSIDAD2012_1 0.944 0.891 1.862

XP_INT = |INTENSIDAD2012_2 0.972 0.945 1.877

XP_INT = |INTENSIDAD2012_3 0.890 0.792 1.727

XP_LOG - |LOGRO2012_1 0.807 0.651 18.922
XP_LOG - |LOGRO2012_2 0.905 0.819 45.184
XP_LOG - |LOGRO2012_3 0.856 0.733 26.386
XP_LOG - |LOGRO2012_4 0.722 0.521 10.932
XP_LOG - |LOGRO2012_5 0.892 0.795 36.432
XP_SAT > [SATISFACCION2012 1 0.811 0.658 12.951
XP_SAT > [SATISFACCION2012 2 0.925 0.856 58.134
XP_SAT > |SATISFACCION2012_3 0.871 0.758 30.171
XP_SAT > | SATISFACCION2012 4 0.764 0.584 10.212
XP_SAT > | SATISFACCION2012_5 0.921 0.847 63.937

Elaboracion propia
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ANEXO C: Nombre de los items del marco tedrico y codificacién

ITEM CODIGO
PNPE [Informacién sobre oportunidades en el mercado externo] PNPE_1
PNPE [Informacién especifica sobre cémo hacer negocios con una compafiia en PNPE_2
particular]
PNPE [Informacidn genérica sobre cdmo hacer negocios con un pais en particular] PNPE_3
PNPE [Proveer informacion o sugerencias de marketing] PNPE_4
PNPE [Literatura sobre como exportar] PNPE_5
PNPE [Publicaciones sobre exportaciones] PNPE_6
PNPE [Organizacién de conferencias o seminarios de exportacion] PNPE_7
PNPE [Programas de entrenamiento especializados en exportacion] PNPE_8
PNPE [Programas de entrenamiento en documentacién de exportacion] PNPE_9
PNPE [Consejeria sobre los negocios de exportacion] PNPE_10
PNPE [Soporte sobre idiomas foraneos] PNPE_11
PNPE [Asistencia a ferias comerciales o exhibiciones] PNPE_12
PNPE [Participacion en misiones comerciales en el extranjero] PNPE_13
PNPE [Apoyo por parte de oficinas comerciales en el exterior] PNPE_14
RECORG [Interés o compromiso especial de la gerencia en exportar] RECORG_1
RECORG [Habilidades o competencias especiales de la gerencia para exportar] RECORG_2
RECORG [Experiencia o exposicion de la gerencia en los mercados extranjeros] RECORG_3
RECORG [Actitud favorable de la gerencia hacia la exportacion] RECORG_4
RECORG [Asignacién de suficiente personal en la exportacion] RECORG_5
RECORG [Personal especialmente entrenado en actividades de exportacion] RECORG_6
RECORG [Tecnologia de produccion y equipamiento modernos para la exportacion] RECORG_7
RECORG [Disponibilidad de capacidad de produccién para exportar] RECORG_8
RECORG [Posesién de productos o patentes Unicas para la exportacion] RECORG_9
RECORG [Posesion de conocimientos técnicos sobre como exportar] RECORG_10
RECORG [Cantidad de dinero invertido en Investigacion y desarrolio] RECORG_11
RECORG [Conocimiento sobre la demanda en mercados extranjeros] RECORG_12
RECORG [Conocimiento sobre practicas de compafias en el extranjero] RECORG_13
RECORG [Conocimiento sobre regulacion y papeleo de exportacion] RECORG_14
RECORG [Conocimiento sobre requerimientos de logistica de exportacion] RECORG_15
CAPORG [Localizar o analizar potenciales mercados exportadores] CAPORG_1
CAPORG [ldentificar oportunidades atractivas de hacer negocio en el extranjero] CAPORG_2
CAPORG [Contactar posibles consumidores extranjeros] CAPORG_3
CAPORG [Adquirir informacion especializada sobre mercados extranjeros] CAPORG_4
CAPORG [Comprender requerimientos de clientes extranjeros] CAPORG_5
CAPORG [Obtener una representacion confiable en mercados extranjeros] CAPORG_6
CAPORG [Establecer vinculos comerciales con otras organizaciones en el extranjero] CAPORG_7
CAPORG [Establecer y mantener relaciones cercanas con los proveedores] CAPORG_8
CAPORG [Adoptar nuevos métodos e ideas en el proceso de produccion] CAPORG_9
CAPORG [Desarrollar nuevos productos para mercados extranjeros] CAPORG_10
CAPORG [Adoptar nuevas técnicas y métodos de marketing para la exportacion] CAPORG_11
CAPORG [Deteccion de tendencias y movimientos de los competidores en mercados CAPORG_12

foraneos]

INTENSIDAD 2012 [Porcentaje de las exportaciones entre el volumen total de ventas]

INTENSIDAD2012_1

INTENSIDAD 2012 [Porcentaje de las exportaciones entre ingresos totales de las
ventas]

INTENSIDAD2012_2

INTENSIDAD 2012 [Porcentaje de las exportaciones entre utilidad total de la empresa]

INTENSIDAD2012_3

LOGRO 2012 [Volumen de exportacion]

LOGR0O2012_1

LOGRO 2012 [Ingresos generados por las exportaciones]

LOGR0O2012_2

LOGRO 2012 [Utilidades generadas por exportaciones]

LOGR0O2012_3

LOGRO 2012 [Participacion en el principal mercado importador]

LOGR0O2012_4

LOGRO 2012 [Desempefio exportador general]

LOGRO2012_5

SATISFACCION 2012 [Volumen de exportacion]

SATISFACCION2012_1

SATISFACCION 2012 [Ingresos generados por las exportaciones]

SATISFACCION2012_2

SATISFACCION 2012 [Utilidades generadas por exportaciones]

SATISFACCION2012_3

SATISFACCION 2012 [Participacién en el principal mercado importador ]

SATISFACCION2012_4
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SATISFACCION 2012 [Desempefio exportador general]

SATISFACCION2012_5

VAR INTENSIDAD 11-12 [Porcentaje de las exportaciones entre el volumen total de
ventas]

VARINTENSIDAD11_12
1

VAR INTENSIDAD 11-12 [Porcentaje de las exportaciones entre ingresos totales de las
ventas]

VARINTENSIDAD1 112
2

VAR INTENSIDAD 11-12 [Porcentaje de las exportaciones entre utilidad total de la
empresa)

VARINTENSIDAD1 112
3

VAR LOGROS 11-12 [Volumen de exportacion]

VARLOGROS' 1.12.1

VAR LOGROS 11-12 [Ingresos generados por las exportaciones]

VARLOGROS11_12_2

VAR LOGROS 11-12 [Utilidades generadas por exportaciones]

VARLOGROS11_12_3

VAR LOGROS 11-12 [Participacion en el principal mercado importador ]

VARLOGROS11_12_4

VAR LOGROS 11-12 [Desempefio exportador general]

VARLOGROS11_12_5

VARSATISFACCION11_
VAR SATISFACCION 11-12 [Volumen de exportacion] 12_1

VARSATISFACCION11_
VAR SATISFACCION 11-12 [Ingresos generados por las exportaciones] 12_2

VARSATISFACCION11_
VAR SATISFACCION 11-12 [Utilidades generadas por exportaciones] 12_3

VARSATISFACCION11_
VAR SATISFACCION 11-12 [Participacion en el principal mercado importador ] 12_4

VARSATISFACCION11_
VAR SATISFACCION 11-12 [Desempefio exportador general] 125

ESTRATEGIA 4PS [Marca]

ESTRATEGIA4PS_1

ESTRATEGIA 4PS [Disefio]

ESTRATEGIA4PS_2

ESTRATEGIA 4PS [Etiquetado]

ESTRATEGIA4PS_3

ESTRATEGIA 4PS [Variedad de la principal linea de producto exportada]

ESTRATEGIA4PS_4

ESTRATEGIA 4PS [Tema de la publicidad]

ESTRATEGIA4PS_5

ESTRATEGIA 4PS [Canales mediaticos para la publicidad]

ESTRATEGIA4PS_6

ESTRATEGIA 4PS [Obijetivos de promocion]

ESTRATEGIA4PS_7

ESTRATEGIA 4PS [Presupuesto para la promocion]

ESTRATEGIA4PS_8

ESTRATEGIA 4PS [Marketing directo]

ESTRATEGIA4PS_9

ESTRATEGIA 4PS [Determinacion de estrategia de precio]

ESTRATEGIA4PS_10

ESTRATEGIA 4PS [Concesion de créditos]

ESTRATEGIA4PS_11

ESTRATEGIA 4PS [Politica de descuentos en el precios ]

ESTRATEGIA4PS_12

ESTRATEGIA 4PS [Margenes]

ESTRATEGIA4PS_13

ESTRATEGIA 4PS [Criterio de seleccion]

ESTRATEGIA4PS_14

ESTRATEGIA 4PS [Estrategia de transporte]

ESTRATEGIA4PS_15

ESTRATEGIA 4PS [Distribucién del presupuesto]

ESTRATEGIA4PS_16

ESTRATEGIA 4PS [Red de distribucion]

ESTRATEGIA4PS_17

DIRECTRICES [Es sumamente importante identificar de manera clara, los paises a los
cuales se exportan]

DIRECTRICES_1

DIRECTRICES [Los clientes de exportacién estan claramente identificados]

DIRECTRICES_2

DIRECTRICES [Desarrollar estrategias de manera adecuada es muy importante para
competir en los mercados de exportacion]

DIRECTRICES_3

DIRECTRICES [La definicidn de los objetivos y metas relacionados a las operaciones
de exportacién son de gran importancia para el desarrollo del area]

DIRECTRICES_4

DIRECTRICES [La empresa desarrolla estrategias para ampliar los mercados de
exportacion]

DIRECTRICES_5

DIRECTRICES [Para incrementar el nimero de productos exportables, la empresa debe
desarrollar estrategias]

DIRECTRICES_6

DIRECTRICES [La empresa reacciona adecuadamente ante las fuerzas de mercado
para cumplir sus objetivos de exportacion]

DIRECTRICES_7

DIRECTRICES [El analisis de los competidores es una actividad critica para el éxito de
la exportacion]

DIRECTRICES_8

RELACIONES [La empresa esta comprometida en buscar beneficios conjuntos, y no
sola de manera individual]

RELACIONES_1

RELACIONES [La cooperacion es relevante en la relacion con los intermediarios o
distribuidores extranjeros]

RELACIONES_2

RELACIONES [El intercambio de informacién es fundamental para el logro de objetivos

RELACIONES_3
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entre la empresa y los distribuidores.]

RELACIONES [Los intermediarios o distribuidores extranjeros facilitan la informacién
solicitada por la empresal]

RELACIONES_4

RELACIONES [La empresa facilita la informacién pertinente solicitada por los
intermediarios o distribuidores en el extranjero.]

RELACIONES_5

RELACIONES |[La flexibilidad para adaptarse a cambios que afecten en algln aspecto
la relacién, es una caracteristica frecuente entre las partes]

RELACIONES_6

RELACIONES [Ambas partes, mantienen una actitud abierta para modificar cualquier
aspecto de la relacion recogida en acuerdos previos, ante los requerimientos de la otra
parte]

RELACIONES_7

RELACIONES [Ante situaciones no previstas es preferible negociar para llegar a nuevos
acuerdos que incluyan la nueva situacion que se presenta, en vez de limitarse a los
acuerdos iniciales que no la contemplan]

RELACIONES_8

Elaboracion propia
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