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1. Introduccion

La expansion de las exportaciones de un pais, por lo general, tiene efectos positivos en el
crecimiento de la economia y en el de las empresas individuales (Cavusgil & Nevin,
1981). Asimismo, la exportacion es de vital importancia econémica para las naciones
comerciantes y sus empresa ya que aumenta la rentabilidad, mejora la utilizacion de la
capacidad, crea empleo y mejora la balanza comercial (Abassi, Shakhsian, Fayyazi, &
Rezaie, 2012)*.

Sin embargo, a pesar de los numerosos beneficios que trae consigo la exportacion, la
mayoria de las empresas no exportan, a pesar que se considera a la exportaciéon como
inevitable en los mercados mundiales cada vez mas integrados (Milanzi, 2012)?.

Asimismo, la internacionalizacion se ha convertido en una ruta para el crecimiento de las
empresas que buscan expandir sus operaciones y el caso de las barreras de exportacion
es de especial interés debido a que la exportacién es el modo de entrada mas utilizada
para el mercado internacional (Leonidou L. C., Export Barriers: Non-exporters'
Perceptions, 1995).

En su gran mayoria, los obstaculos explican el porqué de la existencia de empresas que
no exportan, que exportan de manera esporadica o que no aprovechan todo su potencial
exportador. Por ello, la minimizacién o eliminacion de estas contribuird con un mayor
rendimiento exportador que beneficiara eventualmente a las empresas y a sus
respectivos paises (Bilkey, 1978).

Por estas razones, son diversas las investigaciones que se vienen desarrollando con el
objeto de identificar y superar las diferentes barreras a la exportacion (Leonidou L. C.,
Empirical Research on Export Barriers:Review, Assessment, and Synthesis, 1995 - B). De
acuerdo con la literatura, superar las barreras es uno de los factores mas eficaces que
contribuye a mejorar el desempefio de las exportaciones de cualquier empresa, que a su
vez, puede conducir a la mejora de los indices de rendimiento (Abassi, Shakhsian,
Fayyazi, & Rezaie, 2012).

En el caso peruano, durante la ultima década (2002-2012), las exportaciones peruanas
casi han sextuplicado su valor de US$ 7,713 a US$ 45,933 millones, llegando a
representar el 26 por ciento del PIB, pero con un ligero estancamiento para el periodo
2011-2012. Hacer sostenible el crecimiento exportador, implica conocer el
comportamiento de la empresa exportadora peruana con el objeto de conocer las causas
de su desempefio, por eso es necesario desarrollar investigaciones que permitan analizar
y fomentar el debate a efecto de contribuir con las mejoras, tanto a la gestion de la

! El autor cita a: Barker y Kaynak, 1992.

% El autor cita a: Pinho, C. J., & Martins, L. (2010). Exporting barriers: insights from Portuguese
small-and medium- sized exporters and non-exporters. Journal of International Entrepreneurship,
8(2010): 254-272. http://dx.doi.org/10.1007/s10843-010-0046-x



Obstaculos a la actividad exportadora: Encuesta a las empresas exportadoras del Perd.

empresa peruana, como a los diferentes programas de promocién de exportaciones que
el Estado peruano desarrolla.

De acuerdo con el trabajo “La continuidad y el desempefio exportador de la empresa
peruana“® desarrollado por los autores de la presente investigacion, se identifican tres
tipos de empresas que participan en las exportaciones peruanas: exportadoras continuas
(que tienen tres o mas afios de exportacion continua), empresas esporadicas (aquellas
gue no tienen continuidad en su evoluciéon exportadora) y exportadores Unicos (empresas
que exportaron solamente una vez). De esta clasificacion, las empresas esporadicas
representan un porcentaje muy elevado que dependiendo del sector fluctian entre el 87%
y el 94% del total de las empresas que exportan y muestran una alta probabilidad de

convertirse en exportadoras.

Esta clasificacion, concuerda con lo desarrollado por Leonidou L. C., (2004) quien
clasifica a las empresas como: (1) no exportadoras, (2) exportadoras y (3) ex
exportadoras. Asimismo, los estudios muestran que el impacto de las barreras de
exportacion varia entre los tres grupos de empresas, utilizando un tratamiento diferente
para cada una de ellas por parte de los programas de promocién de exportaciones
(Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export
Development , 2004)*.

Por lo mencionado, y por el alto volumen de empresas esporadicas y la probabilidad de
gue éstas se conviertan en exportadoras continuas es importante, para el desarrollo
exportador del Perl, identificar los principales obstaculos que limitan la actividad
exportadora de las empresas esporadicas.

2. Objetivos de la investigacion

Los objetivos del presente trabajo son dos: primero, el desarrollo del sector exportador
del pais, desde diversos enfoques necesita un constante estudio del comportamiento de
las empresas exportadoras peruanas, como es el caso de los obstaculos a la exportacion,
por lo que es necesario realizar una investigacion bibliogréfica que nos permita identificar
y clasificar los diferentes obstaculos a la exportacion y sirva de referencia para
posteriores estudios. Segundo identificar los principales obstaculos a la actividad
exportadora, a través de la aplicacion de una encuesta.

* Ver: http://www.up.edu.pe/ciup/discusionDetalle.aspx?idDet=2474
* El autor cita a:

e Keng, Kau Ah, and Tan Soo Jiuan (1989), “Differences between Small and Medium-Sized
Exporting and Nonexporting Firms: Nature and Nurture”, International Marketing Review
6(4), 27-40.

e Yaprak, Attila (1985), “An Empirical Study of the Differences between Small Exporting and
Nonexporting U.S. Firms”, International Marketing Review 2(2), 72-83.

e Tesar, G. and Jesse S. (1982), “Comparison of Winsconsin and Virginian Small and
Medium-Sized Exporters: Aggressive and Passive Exporters”, in Export Management: An
International Context. Ed. M. R. Czinkota and G. Tesar. New York: Praeger Publishers, 85-
112.
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3. Metodologia del Marco Teorico

Para el desarrollo de la revision de la literatura del presente trabajo se identifico articulos
publicados en las revistas de alto factor de impacto del area de la gestion internacional
como: International Business Review, Journal of International Business Studies, Journal
of World Business, y Management International Review (Lu, 2003) (Acedo & Casillas,
2005). Ademas, se tomd en consideracion la clasificacion de journals propuesto por
DuBois y Reeb (2000) (DuBois & Reeb, 2000) (Acedo & Casillas, 2005) *afadiendo asi a
las revistas académicas mencionadas, los siguientes: International Marketing Review,
Journal of International Management y Journal of International Marketing.

De la revisibn de la literatura se encontraron trabajos que integraban diversas
investigaciones como el de Tinashe, (2013), Tesfom & Lutz, (2006), Leonidou L. C.,(1995
- B) Leonidou L. C.,( 2004). Asimismo, se buscaron trabajos cientificos publicados en
revistas académicas de paises de economias emergentes a efecto de contar con
referencias de estudios de realidades econdémicas similares a la del Pera.

A través de la revision bibliogréfica, se encontraron diversos trabajos que nos permitieron
identificar y comparar los principales obstaculos a la exportacién. Se elabor6é un cuadro
resumen de las barreras a la exportacién. Este cuadro une las diferentes causas y
clasifica a las variables en internas y externas. A su vez, y de manera a priori,
consideramos que muchas de estas barreras analizadas se aplican al caso peruano.

4. Antecedentes conceptuales
Durante las tres ultimas décadas, se han realizado una gran cantidad de investigaciones
en todo el mundo, con el objetivo de conocer cuéles son los factores que impiden la
puesta en marcha, el desarrollo y la sostenibilidad de las operaciones de exportacion de
una empresa. Los primeros estudios aparecieron por primera vez en la década de 1960,
pero el impulso de la investigacion se produjo en la década de 1980 y principios de 1990
(Leonidou L. C., Export Barriers: Non-exporters' Perceptions, 1995).

Leonidou L.C. (1995) indica que Alexandrides (1971) fue el primero en investigar sobre
las barreras de la exportacidon. Su investigacion mostr6 que algunos de los mayores
problemas que limitan a que las empresas comiencen a exportar son la fuerte
competencia que existe en el extranjero, la falta de conocimiento para exportar, la
comprension insuficiente de los procedimientos y las dificultades de localizar mercados
extranjeros (Leonidou L. C., Export Barriers: Non-exporters' Perceptions, 1995)°.

Bilkey & Tesar,(1977) desarrollaron un modelo de seis etapas para explicar el desarrollo
del proceso exportador de la empresa y, a través de estas, identificaron que las
percepciones de las barreras a la exportacion varian segun la etapa en que se encuentre
la empresa. Los autores concluyen que mientras mas avanzada se encuentre la empresa
en la etapa de exportacion, mas alto sera el porcentaje de empresas que perciban las

® Los autores citan a Dubois & Reeb (2000).
® El autor cita a: Alexandrides, C. G. (1971), “How the major obstacles to exporting can be

overcome”, Atlantic Economic Review, May, pp. 12-15.
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dificultades para entender las practicas empresariales en el extranjero, las diferentes
especificaciones de los productos y estandares de consumo, problemas derivados de la
cobranza de las exportaciones, asi como obtener una adecuada representacion en los
mercados extranjeros. Por otro lado, obtener los fondos necesarios para iniciar las
operaciones de exportacion fue dificil para las empresas en las primeras etapas de la
exportacion. (BILKEY & TESAR, 1977) (Leonidou L. C., Export Barriers: Non-exporters'
Perceptions, 1995).

Tesar and Tarleton (1982) indican que las empresas estan mas preocupadas por
identificar oportunidades en el extranjero que por la misma exportacion, ya que una vez
gue esta se lleve a cabo, la prioridad se centra en la busqueda de una representacion
adecuada en el mercado internacional. (Leonidou L. C., Export Barriers: Non-exporters'
Perceptions, 1995)’.

Segun Leonidou L.C. (1995), Kaynak and Kothari (1983) fueron los primeros en introducir
el andlisis transcultural en la investigacion de barreras de la exportacion. En su estudio,
encontraron varias diferencias entre los no exportadores de las regiones de Scotia y
Texas en cuanto a sus percepciones de los impedimentos a las exportaciones. Por otro
lado, su analisis mostré que las diferencias entre los no exportadores y exportadores
difieren en los diferentes paises (Leonidou L. C., Export Barriers: Non-exporters'
Perceptions, 1995)°. Barrett and Wilkinson (1985) encontraron que los obstaculos
particularmente importantes son la falta de capacidad para encontrar precios
competitivos de proveedores en el extranjero y los altos costos del transporte
internacional (Leonidou L. C., Export Barriers: Non-exporters' Perceptions, 1995)°

5. Barreras a la exportacion

5.1 Definicidén de barreras a la exportacion

Las barreras a la exportacion son todos aquellos obstaculos, limitaciones
actitudinales, estructurales, operativas y otras que disuade o impiden la capacidad
para iniciar, desarrollar o mantener las operaciones comerciales en los mercados
extranjeros. (Leonidou L. C., 1995), (Leonidou L. C., 2004).

A su vez, las barreras pueden ser clasificadas en internas y externas (Leonidou L. C.,
2004). Las internas estan asociadas a la insuficiencia de los recursos y capacidades

" El autor cita a Tesar, G. and Tarleton, J. S. (1982), “Comparison of Wisconsin and Virginian small
and medium-sized exporters: aggressive and passive exporters”, in Czinkota M. R. and Tesar, G.
(Eds.), Export Management: An International Context, Praeger, New York, NY.

8 El autor cita a Kaynak, E. and Kothari, V. (1983), “Export behavior of small manufactures: a
comparative study of American and Canadian firms”, European Management Journal, Vol. 2 No. 2,
Summer, pp. 41-7.

° El autor cita a: Barret, N. I. and Wilkinson, 1. F. (1985), “Export stimulation: a segmentation study
of the exporting problems of Australian manufacturing firms”, European Journal of Marketing, Vol.
19 No. 2, pp. 53-72.
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organizacionales de la empresa. (Tesfom & Lutz, 2006), mientras que las barreras
externas son las que se derivan del ambiente en donde la empresa va a operar; es
decir, tanto del mercado de exportacién o del entorno nacional. (Leonidou L. C., An
Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export Development , 2004)
(Leonidou L., 1995).

Por otro lado, se pueden identificar tres grupos de empresas: (1) no exportadoras, (2)
exportadoras y (3) ex exportadoras, por lo que el impacto de las barreras de
exportacion varia entre los tres grupos de empresas, utilizando un tratamiento
diferente para cada una de ellas por parte de los programas de promociéon de
exportaciones (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business
Export Development , 2004)™.

También en la literatura podemos identificar de manera clara que los paises
desarrollados son los que constantemente se preocupan por la identificacion, andlisis
y propuestas para superar las barreras que limitan un mejor desempefio de sus
empresas en el mercado de exportacion. En el cuadro siguiente se muestra el
listado/clasificaciéon de estudios por paises:

Listado/ Clasificaciéon de Paises — NiUmero de estudios

_ 13
Estados Unidos
7
Gran Bretana
_ 4
Australia
. 3
Brasil
. 3
Singapur
_ 3
Chipre
2
Turquia
_ 2
Dinamarca

'O El autor cita a:

e Keng, Kau Ah, and Tan Soo Jiuan (1989), “Differences between Small and Medium-Sized
Exporting and Nonexporting Firms: Nature and Nurture”, International Marketing Review
6(4), 27-40.

e Yaprak, Attila (1985), “An Empirical Study of the Differences between Small Exporting and
Nonexporting U.S. Firms”, International Marketing Review 2(2), 72-83.

e Tesar, G. and Jesse S. (1982), “Comparison of Winsconsin and Virginian Small and
Medium-Sized Exporters: Aggressive and Passive Exporters”, in Export Management: An
International Context. Ed. M. R. Czinkota and G. Tesar. New York: Praeger Publishers, 85-
112.
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2
Noruega
2
Corea del Sur
] 2
Canada
_ 2
Grecia
- . 2
Arabia Saudita
2
Espaia
_ 1
Alemania
_ 1
Taiwan
- - 1
Lituania
1
Nueva Zelanda
_ 1
Vietham
_ 1
Eritrea
1
Portugal
- . 6
Estudios comparativos, dos 0 mas paises.
62

Total

5.2 Clasificacién general de las barreras
5.3 Barreras internas

5.3.1 Barreras de enfoque y compromiso gerencial
El enfoque que la empresa posee acerca de formas de expansion puede resultar en una
barrera de entrada. La indiferencia de la empresa hacia la exportacion se puede deber a
diversas razones como satisfaccion con el mercado local o preocupaciones por
problemas del mismo. (Craig & Zafar, The impact of barriers to export on export marketing
performance, 2005)

o Faltade esfuerzo en compromiso en marketing

La actitud de la gerencia hacia la exportacion influye en las estrategias de
marketing. Aquellas empresas que perciban menos riesgos y barreras hacia la
exportacion suelen tener una actitud mas positiva hacia la exportacion lo que
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resulta en un mejor rendimiento de marketing de exportacion. (Craig, Export
Marketing Performance:A Study of Thailand Firms, 2003), (Craig & Zafar, The
impact of barriers to export on export marketing performance, 2005).

o Faltade aspiracion gerencial / compromiso gerencial

La empresa no siente la necesidad de expandirse mediante la
internacionalizacién, por lo que busca quedarse en el mercado local. (Korth, 1991)
(Craig & Zafar, The impact of barriers to export on export marketing performance,
2005). Ademds, también hay evidencia de que el compromiso gerencial a largo
plazo permite superar las diferentes barreras en la exportacion. (Kotabe &
Czinkota, 1992) (Craig & Zafar, The impact of barriers to export on export
marketing performance, 2005).

e Enfoque del mercado doméstico

En diversas ocasiones, las empresas pueden tener el potencial pero no el deseo
de expandirse internacionalmente, o limitan su horizonte de expansion a ciertas
areas. También puede que la ambicion de la empresa esta limitada por
restricciones del mercado local que impiden que se expandan usando todo el
potencial posible; por lo que la empresa tiene un enfoque local. (Craig & Zafar,
The impact of barriers to export on export marketing performance, 2005) (Kaleka &
Katsikeas, 1995)

e Faltadetiempo de la gerencia

La direccion juega un papel critico en la seleccién, la entrada y expansiéon a los
mercados extranjeros, en el disefio de estrategias de exportacion y marketing, y
en la realizacion de negocios con clientes extranjeros (Leonidou, Katsikeas, &
Piercy, 1998). Sin embargo, en las empresas pequefias, las decisiones
empresariales, generalmente, son tomadas por una sola persona, la cual no tiene
tiempo para hacerse cargo de otras actividades que no tengan que ver con el
mercado nacional. (Leonidou L. C., Export Barriers: Non-exporters' Perceptions,
1995).

5.3.2 Barreras de conocimiento y experiencia

El conocimiento y experiencia que la empresa posea en exportacion, esta directamente
relacionado con su desempefio exportador. La ignorancia de los mercados
internacionales impide que las empresas se comprometan en mayores actividades de
internacionalizacion. (Artega-Ortiz & Fernandez-Ortiz, 2010)."

e Conocimientos de comercializacion en extranjero

YE| autor cita a: Aharoni, A. N. D. (1966). “The Foreign Investment Decision Process,” Harvard
Graduate School of Business administration, Division of Research, Boston.

10
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Las practicas de comercializacidon en el extranjero estan influenciadas por factores
culturales y regulaciones de pais que generan una serie de riesgos que hacen que
un pais no sea compatible con otro. (Craig & Zafar, The impact of barriers to
export on export marketing performance, 2005).

o Dificultad en la eleccién de un representante local en el mercado externo

Al no tener los conocimientos 0 experiencia necesarios para determinar los
requerimientos del mercado objetivo, puede haber dificultades para elegir a un
representante local en el mercado externo. (Leonidou L. C., Empirical Research
on Export Barriers:Review, Assessment, and Synthesis, 1995 - B).

¢ Faltade conocimientos de mercados potenciales

Al no tener nocion de mercados potenciales, la empresa no va a considerar la
expansion de sus operaciones méas alld del mercado doméstico. La falta de
conocimiento de los otros mercados puede llegar a ser una barrera de exportacion
ya que la empresa ignora una oportunidad para su crecimiento (Katsikeas, 1994)
(Hakan & Tokol, 2007).

5.3.3 Barreras de informacion

Las barreras de informacion se refieren a los problemas de identificacion,
seleccién y ponerse en contacto con mercados internacionales debido a la falta de
informacion (Constantine Katsikeas, Morgan Robert, 1994) (Morgan & Katsikeas,
1997) (Katsikeas, 1994) (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering
Small Business Export Development , 2004).

o Dificultades para localizar informaciéon relevante para el andlisis de
mercados extranjeros.
La mayoria de empresas pequefias no estan familiarizadas con las fuentes
nacionales e internacionales de informacién e incluso si son conscientes de
ellas, no tienen acceso. Asimismo, no tienen una idea clara de qué tipo de
informacion necesitan especificamente (Leonidou L. C., An Analysis of the
Barriers Hindering Small Business Export Development , 2004). (Leonidou L. ,
1995)

e Problemas con lainformacion del mercado internacional

Incluso en aguellos casos en donde la empresa investiga sobre la exportacion,
a menudo se enfrenta con varios problemas asociados con la fuente (métodos
no sofisticados, de analisis y recopilacion de datos), la calidad (datos
inexactos, obsoletos e incompletos) y la comparabilidad (diferentes afios,
sistemas de clasificacién y unidades de medida) de la informacién requerida
(Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export

11
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Development , 2004)*2. (Craig & Zafar, The impact of barriers to export on
export marketing performance, 2005).

Identificacion de oportunidades de empresas extranjeras

La aparicion de nuevas oportunidades en el extranjero puede ejercer una
fuerte presién sobre la empresa para iniciar y ampliar sus exportaciones
(Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export
Development , 2004)". Sin embargo, muchas de ellas enfrentan dificultades
para identificar eficazmente estas oportunidades.

Incapacidad de identificar a clientes y distribuidores en el extranjero

Identificar clientes o distribuidores en los mercados extranjeros constituye un
serio impedimento para muchos aspirantes y exportadores actuales. Esto se
puede atribuir a tres factores principales: (1) la distancia que separa a los
vendedores, distribuidores y a los compradores en los mercados extranjeros,
lo que dificulta la comunicacion entre las dos partes; (2) el enfoque adoptado a
medias por muchas empresas para llevar a cabo una investigacion sistematica
en mercados extranjeros; y (3) la exposicion limitada a las fuentes de posibles
clientes (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business
Export Development , 2004).

Falta de contactos en el mercado extranjero

La existencia de contactos en mercado exterior puede significar el ahorro de
costos como investigacion de mercado. Asimismo, permite obtener
conocimiento acerca del mercado objetivo. (Craig & Zafar, The impact of
barriers to export on export marketing performance, 2005).

5.3.4 Barreras funcionales

Las barreras funcionales se refieren a las ineficiencias de las distintas funciones de la
empresa con respecto a la exportacion. Por ejemplo, en recursos humanos, produccion y
finanzas (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export
Development , 2004)™.

Requisitos de garantia de calidad

Ineficiencias en produccién impiden la entrega de productos que satisfagan
tecnolégicamente a los mercados extranjeros (Leonidou L. C., Export Barriers:
Non-exporters' Perceptions, 1995) (Da Silva & Da Rocha, 2001) (Leonidou L.
C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export Development ,
2004).

'2 El autor cita a: Czinkota, M. and Ronkainen, I. (2001). International Marketing. USA: The Dryden

Press.

'3 E| autor cita a: Albanaum, G., Strandskov, J. and Duerr, E. (1998). International Marketing and
Export Management. Singapore, UK: Addison-Wesley.

 El autor cita a: Vozikis, G. and Mescon, T. (1985). “Small Exporters and Stages of Development:
And Empirical Study”, American Journal of Small Business (Summer), 49-64.
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e Personal no capacitado para la exportacién /falta de mano de obra
calificada y flexible
Muchas empresas pequefias se quejan de no tener suficiente personal para
manejar el exceso de trabajo exigido por las operaciones de exportacion
(Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export
Development , 2004) ** (Kaleka & Katsikeas, 1995). El porcentaje de
empleados en las empresas dedicadas a la exportacion es significativamente
menor que la contribucién de las exportaciones en el total de ventas de una
compafiia.

e Faltade exceso de capacidad de produccion para exportaciones

Muchas empresas pequefias ven la exportacion como una actividad periférica,
gue se lleva a cabo sélo si existe disponibilidad de recursos de produccion
(Hakan & Tokol, 2007). Por lo tanto, estas empresas deben adoptar una
perspectiva un poco mas global y tratar a la exportacion como una de las
opciones estratégicas que tienen, la cual traerd consigo efectos positivos
sobre el rendimiento general de la empresa (Leonidou L. C., An Analysis of the
Barriers Hindering Small Business Export Development , 2004)*°.

e Escasez de capital de trabajo para financiar exportaciones

Participar en las operaciones de exportacion requiere grandes gastos en
investigar mercados en el extranjero, visitar clientes externos, adaptar la
estrategia de comercializacion de las exportaciones, entre otras cosas.
Obviamente, esto crea una carga financiera excesiva para las empresas que
son pequefias, sobre todo si éstas ya tienen problemas financieros. Sin
embargo, existen varias fuentes de financiacion de las exportaciones que no
estan disponibles para la venta nacional. Por ejemplo, la carta de crédito, las
agencias gubernamentales y los bancos de exportacibn e importacion
(Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export
Development , 2004). (Hakan & Tokol, 2007).

5.3.5 Barreras de Marketing
Las barreras de marketing se ocupan principalmente del producto, el precio, la
distribucion, la logistica y las actividades de promocion de una empresa en el
extranjero (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business
Export Development , 2004)"’.

5.35.1 Producto

o Desarrollo de nuevos productos para los mercados extranjeros

> E| autor cita a: Gbémez-Mejia, L. (1988). “The Role of Human Resources Strategy in Export
Performance: A Longitudinal Study”, Strategic Management Journal 9, 493-505.
'° El autor cita a: Kamath, Shyam, Philip J. Rosson, Donald Patton, and Mary Brooks (1987).
“Research on Success in Exporting: Past, Present and Future”, in Managing Export Entry and
Expansion. Ed. P. J. Rosson and S. D. Reid. New York: Praeger Publishers, 398-421.
' El autor cita a.
e Moini, H. A. (1997). “Barriers Inhibiting Export Performance of Small and Medium-Sized
Manufacturing Firms”, Journal of Global Marketing 10(4), 67-93.
e Kedia, B. and Chhokar, J. (1986). “Factor Inhibiting Export Performance of Firms: An
Empirical Investigation”, Management International Review 26(4), 33-43.
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A diferencia de las grandes empresas, las pequefas empresas se encuentran
en una situacion de inferioridad con respecto al desarrollo de productos
innovadores para el mercado internacional, debido a la falta de experiencia de
gestion, falta de desarrollo y capacidades de investigacion y de recursos
financieros limitados®®.

Adaptacion del disefio y estilo del producto exportado

Las adaptaciones del producto de acuerdo a las necesidades del mercado de
destino son de vital importancia en obtener la aceptacion del producto y en el
aumento de ventas de la compafiia (Craig & Zafar, The impact of barriers to
export on export marketing performance, 2005) (Da Silva & Da Rocha, 2001).
Pero estas pueden causar varios problemas para la empresa: (1) aumento de
costos unitarios debido a la falta de economias de escala; (2) débil
organizacion y control de las operaciones de exportacion; y (3) variaciones en
las actividades de marketing en el extranjero (Leonidou L. C., An Analysis of
the Barriers Hindering Small Business Export Development , 2004)*°.

Especificaciones de los estandares de calidad del producto exportado
Hay una necesidad de la empresa de cumplir con los requerimientos de
calidad del mercado (Hakan & Tokol, 2007) (Leonidou L. C., Export Barriers:
Non-exporters' Perceptions, 1995). (Kaleka & Katsikeas, 1995). Muchos
gobiernos extranjeros utilizan una legislacion especial para establecer normas
de calidad para determinadas categorias de bienes, haciendo que la
adaptacion de productos sea obligatoria. Un ejemplo de ello es el reglamento
con el objetivo de proteger la salud y la seguridad de la poblacién del pais de
acogida, con la que el exportador esta obligado a cumplir pagando un coste
adicional (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small
Business Export Development , 2004).

Requerimientos de embalaje y etiquetado de las exportaciones

Muchos productos que se venden en el extranjero se deben empaquetar de
una cierta manera para su seguridad durante el transporte, almacenamiento y
manejo. Por otra parte, las instrucciones se deben escribir en un idioma
determinado y tienen que incluir la informacion especifica requerida por el
pais anfitrion, como la fecha de vencimiento, tipo de ingredientes, y peso
neto. Ademas, los simbolos, imagenes y colores que aparecen en la etiqueta
deben ser adaptadas para satisfacer los gustos y preferencias de los paises
extranjeros (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small
Business Export Development , 2004)%.

Proporcionar servicio técnico post venta

'8 E| autor cita a McConnel, J.E. (1979), The Export Decision: An Empirical Study of the Firm
Behavior. Economic Geography, Vol. 55 No. 3, July, pp. 171-83.
!9 E| autor cita a: Terpstra Vern, and Ravi Sarathy (2000). International Marketing. USA: Dryden

Press.

%% E| autor cita a: Cateora, P. and Graham, J. (2001).International MarketingUSA: Irwin/McGraw-

Hill.
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La distancia que separa a los exportadores de sus clientes extranjeros
provoca retrasos y aumenta los costos del servicio post venta (Leonidou L. C.,
An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export Development ,
2004) (Czinkota & Michael, 2011). Esto se debe a que el personal de la
empresa tiene que visitar a los mercados internacionales a intervalos
regulares, establecer estaciones de servicio en lugares estratégicos, y
mantener grandes cantidades de piezas de repuesto. Es por esto que las
pequefias empresas encuentran mayores dificultades para ofrecer este
servicio a nivel internacional debido a las limitaciones en recursos humanos,
finanzas y recursos afines.

Especificamente, este tipo de limitacion afecta a empresas que se encuentran
en etapas ya avanzadas de los negocios internacionales, y que si bien es
cierto, en el nivel de exportacion las empresas con alta capacidad de gerencia
pueden iniciar algunas actividades de este tipo, particularmente, en el caso
del Perd, no es lo comun.

¢ Productos tecnoldégicamente inferiores
Los productos que son tecnoldégicamente inferiores generan una barrera de

entrada debido a las exigencias del mercado exterior. Hay una necesidad de
mejorar calidad y procesos en la empresa (Pinho & Martins, 2010)

5.3.5.2 Precio

e Ofrecimiento de precios satisfactorios al cliente

Muchos pequefios fabricantes se quejan de no poder ofrecer a sus clientes
extranjeros precios satisfactorios. Esto se puede atribuir en parte al aumento
de los costos unitarios debido a pequefias series de produccion. Los precios
de las exportacion también pueden aumentar debido a (1) costos adicionales
ocasionados por la modificacion del producto, su embalaje, y el servicio en los
mercados extranjeros; (2) mayores gastos administrativos, operativos y de
transporte relacionados con la exportacion; (3) mas impuestos, aranceles y
tasas impuestas al entrar en el pais de acogida; y (4) mayores costos de
comercializacién y distribucién de los productos en los mercados extranjeros
(Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export
Development , 2004) (Ravi & Terpstra , 1997).

¢ Dificultad en ofrecer precios competitivos
La falta de competitividad de precios puede ser el resultado de una serie de
factores controlables y de tasas internacionales de cambio desfavorables.
También puede ser el resultado de las diferencias entre paises en la
estructura de costos de la produccion, distribucion y logistica, en la adopcion
de préacticas de dumping por parte de competidores, y en politicas del gobierno
para subsidiar a la industria local (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers
Hindering Small Business Export Development , 2004)?'. Otro aspecto es que
los exportadores exitosos se basan en precios internacionales competitivos
como benchmark para no caer en riesgos extraordinarios. (Tesfom & Lutz, A

L El autor cita a: Doole, Isobel and Robin Lowe (2001). International Marketing Strategy. UK:
Thomson Learning.
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classification of export marketing problems of small and medium sized
manufacturing firms in developing countries, 2006)%

Concesion de lineas de crédito a los clientes extranjeros

La financiacion de las ventas de exportacién puede causar problemas para las
pequefias empresas, ya sea por la falta de fondos para sostener este esfuerzo
0 de un temor de que algunos clientes pueden convertirse en deudores de
mala fe. De hecho, los riesgos de crédito tienden a ser mayores para los
clientes que estan mucho mas lejos, no tienen experiencia previa con la
empresa, y provienen de paises con entornos politico-econémico inestables
(Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export
Development , 2004) (Korth, 1991).

5.3.5.3 Distribucion

Complejos canales internacionales de distribucion

El sistema de distribucion es diferente no sé6lo entre los paises de origen y de
acogida, sino también entre los mercados extranjeros. Especificamente, (1) en
comparacion con los paises desarrollados, los paises en desarrollo se
caracterizan por un mayor valor per capita y menor tamafio de area en puntos
de venta al por menor; (2) mientras que en algunos paises los canales de
distribucion tienen muchas capas, otros sistemas de distribucion mas directos
son mas frecuentes; y (3) el alcance y la calidad de los servicios ofrecidos por
los miembros de distribucion varia sustancialmente entre los paises (Leonidou
L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export
Development , 2004) (Kaynak & Barker, 1992) (Ravi & Terpstra, 1997).

Acceso a los canales de distribucién de las exportaciones

Algunos canales de distribucibn puede que ya estén ocupados por la
competencia, la longitud del canal puede ser demasiado costoso para
manejar, o el poder puede descansar con el distribuidor que es el que controla
la entrada en los distintos niveles del sistema (Leonidou L. C., An Analysis of
the Barriers Hindering Small Business Export Development , 2004)%.

Obtencién de delegaciones fiables en el exterior

Es muy dificil encontrar a representantes extranjeros que cumplan con la
estructura (cobertura territorial, solidez financiera, instalaciones fisicas),
operatividad (surtido de productos, arreglos logisticos, instalaciones de
almacenamiento) y comportamiento (reputacion en el mercado, relaciones con
el gobierno, actitud de cooperacion) requeridos por el exportador (Leonidou L.

22 E| autor cita a: Christensen, C.H., Da Rocha, A. and Gartner, R.G. (1987), “An empirical
investigation of the factors influencing exporting success of Brazilian firms”, Journal of International
Business Studies, Vol. 3, pp. 86-99.

2% El autor cita a: Czinkota, M. and Ronkainen, I. (2001). International Marketing. USA: The Dryden
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C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export Development ,
2004).

e Mantener el control sobre los intermediarios extranjeros
Esta situacién se pone peor cuando (1) existe una mayor dependencia de los
intermediarios, debido a los acuerdos juridicos vinculantes; (2) es dificil
encontrar otros intermediarios en el mercado que sirvan como sustitutos; y (3)
el intermediario tiene otras lineas de productos que son mas rentables que las
del exportador. Una forma de aliviar este problema es ofrecer ciertos
incentivos, como margenes competitivos de beneficio, asistencia en la
investigacion de mercados, y extension de crédito (Leonidou L. C., An Analysis
of the Barriers Hindering Small Business Export Development , 2004). (Craig &
Zafar, The impact of barriers to export on export marketing performance, 2005)

e Suministro de inventarios en mercados internacionales
Esto puede ocasionar ciertas desventajas para el exportador, como (1) una
imagen no creible de sus productos en el mercado externo; (2) pérdida de
ventas y beneficios de clientes potenciales y existentes; y (3) costes
adicionales cuando se utiliza transporte mas rapido para enviar productos en
el extranjero (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small
Business Export Development , 2004). (Leonidou L. , 1995).

5.3.5.4 Logistica

¢ Instalaciones de almacenamiento no disponibles en el extranjero
En algunos mercados extranjeros no hay almacenes disponibles en los que se
puedan guardar los productos de la empresa ni instalaciones adecuadas para
conservar su calidad. Los gastos de almacenamiento pueden estar prohibidos
en algunos mercados, mientras que en otros todavia la tecnologia de estos
equipos es obsoleta (Leonidou L. C., 2004)*.

e Costo excesivo de transporte y seguro

Las distancias desde los mercados extranjeros generalmente son mayores
que en el caso de los compradores nacionales, retrasando asi la entrega del
producto y aumentando los costos de transporte (Leonidou L. C., An Analysis
of the Barriers Hindering Small Business Export Development , 2004)%. Esta
situacion es mas critica en los paises con grandes distancias inter-border,
instalaciones de infraestructura pobres, y disponibilidad limitada de medios de
transporte. (Kaynak & Barker, 1992) (Leonidou L. C., Export Barriers: Non-
exporters' Perceptions, 1995).

5.1.3.5 Promocion

e Ajuste de Actividades de Promocion de las Exportaciones

4 El autor cita a: Cateora, P. and Graham, J. (2001).International Marketing. USA: Irwin/McGraw-
Hill.

?® E| autor cita a: Albanaum, G., Strandskov, J. and Duerr, E. (1998). International Marketing and
Export Management. Singapore, UK: Addison-Wesley.
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Las variaciones en los motivos de compra, patrones de consumo, Yy
regulaciones gubernamentales son responsables de ajustarla actividad de
promocion a las necesidades individuales del mercado extranjero. Existen
ciertos problemas con publicitar productos que necesitan una atencion
especial en los mercados extranjeros, (1) variaciones en la compaosicién de la
audiencia objetivo; (2) contenido inapropiado del mensaje publicitario; (3) falta
de disponibilidad o diferente uso de los medios de publicidad; (4) restricciones
en la frecuencia/duracion de la publicidad; y (5) medios insuficientes para
evaluar la efectividad de la publicidad en todos los paises (Leonidou L. C., An
Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export Development , 2004)
(Craig & Zafar, The impact of barriers to export on export marketing
performance, 2005).
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54 Barreras Externas

5.4.1 Barreras en Mercado de Destino

5.4.1.1.1 Barreras Econdmicas

e Fuerte posicion de lamoneda doméstica

La teoria macroeconOmica sugiere que un alza de precios en el mercado
internacional reduce las importaciones. Si el valor de la moneda doméstica es alto
en comparacion con los mercados en el exterior, los precios de las exportaciones
subirdn en los mercados objetivos lo que resultara en una reduccién de la
demanda. Por ello, la posicion de la moneda en el mercado de origen es relevante
dentro de las barreas de exportacion. (Craig & Zafar, The impact of barriers to
export on export marketing performance, 2005)°.

e Minimizar fluctuaciones del tipo de cambio

Los precios de mercado con un tipo de cambio fluctuante generan un problema al
exportador ya que éste se ve obligado a incurrir en un seguro de riesgo cambiario.
Ademas, tiene que observar las formas de cémo los competidores determinan sus
precios para determinar el valor que le dan a productos similares. (Craig & Zafar,
The impact of barriers to export on export marketing performance, 2005)?’.

e Tasade interés e inflacién
Un nivel alto de inflacion ocasiona una serie de problemas econémicos como

pobreza, distribucion desigual, déficit en balanza de pagos, desempleo y
problemas sociales. Un alza en la inflacion implica una reduccién en los precios de
exportaciones y un aumento en importaciones, dejando a ciertas empresas
desincentivadas a la exportacion.

e Condiciones econdémicas pobres en el extranjero

Puede que los mercados extranjeros no sean atractivos para los exportadores
debido a los indicadores econémicos pobres. Esto a su vez puede erosionar un
verdadero poder adquisitivo interno y puede afectar negativamente el
comportamiento del consumidor. Por ejemplo, los consumidores que viven en
paises que experimentan graves deudas extranjeras, altas tasas de inflacion y
altos niveles de desempleo tienden a buscar productos mas econdmicos
(Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export
Development , 2004).

*°El autor cita a: Dornbusch, R., Fischer, S., & Kearney, C. (1998). Macroeconomics. 2nd edition.
Australia: McGraw-Hill.

*’El autor cita a: Cavusgil, S. T., Zou, S., & Naidu, G. M. (1993). Product and promotion adaptation

inexport ventures: An empirical investigation. Journal of International Business
Studies, 24(3), 479-506.
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¢ Riesgos de divisas a plazos

Uno de los problemas de las transacciones comerciales internacionales es el
riesgo asociado con el cambio de moneda extranjera. Este se puede clasificar en
tres grupos: (1) tipos de cambio inestables, lo que lleva a la fluctuaciéon de precios
de exportacién en el extranjero; (2) revalorizacion de la moneda del exportador, lo
gue resulta en precios menos favorables para el usuario final; y (3) otras monedas
no convertibles, lo que dificulta la repatriacion de ventas / ganancias en el
extranjero (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business
Export Development , 2004) (Czinkota & Michael, 2011).

54.1.2 Barreras Politico-Legales

e Desconocimiento de leyes en mercado extranjero

La falta de conocimiento de leyes en el mercado extranjero genera una serie de
impedimentos y obsticulos en las operaciones de exportacién de la empresa.
Asimismo, es fundamental para la empresa conocer los requerimientos legales
gue el mercado de destino exija. (Leonidou L. C., Export Barriers: Non-exporters'
Perceptions, 1995).

e Requerimientos burocraticos

Los requerimientos burocraticos generan atrasos y costos en las operaciones de
la empresa. Sin embargo, estos probablemente se reducen a medida que los
mercados nacionales se integran mas con los mercados internacionales. (Da Silva
& Da Rocha, 2001).

¢ Inestabilidad politica en los mercados extranjeros

Algunos mercados extranjeros se ven afectados por la inestabilidad politica
causada por factores econdmicos (baja renta per capita, tendencias inflacionarias,
deuda externa grande), sociales (fundamentalismo religioso, tensiones étnicas,
alto grado de corrupcién), y politicos (régimen autoritario, conflictos con los
vecinos, control militar). Esta inestabilidad puede poner en grave peligro las
operaciones del exportador en el extranjero por diferentes razones: confiscacion
de la propiedad, cierre o suspension de las actividades, o por prohibicién de la
repatriacion de las ganancias. Obviamente, cuanto mayor sea la participacién del
exportador en el mercado extranjero, mayor sera el impacto de las acciones
mencionadas en sus operaciones (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers
Hindering Small Business Export Development , 2004) (Ravi & Terpstra , 1997).

54.1.3 Barreras Socioculturales

e Diferentes habitos y actitudes de clientes extranjeros
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Los héabitos y las actitudes de los consumidores no son iguales en todo el mundo,
debido a variaciones en las condiciones topograficas y climaticas, el tamafio y la
estructura de los hogares, el nivel de conocimientos técnicos, el nivel y la
distribuciéon de los ingresos, las normas de educacion, los modales y costumbres,
entre otros (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business
Export Development , 2004)?®. Todo esto conduce a diferentes preferencias de
productos y patrones de uso, niveles de aceptacion de precios, sistemas de
distribucion y métodos de comunicacion.

e Barreras de idiomay socioculturales

Las diferencias de religion, valores y actitudes, usos y costumbres, estética,
educacion, y organizacién social constituyen serias dificultades para la empresa
exportadora, ya que pueden afectar en gran medida el comportamiento del
consumidor, los enfoques de orientacién y los programas de marketing
(Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export
Development , 2004)%. Esta situacion se vuelve mas complicada en el caso de
los paises que consisten en muchas subculturas y / o diferentes contextos
culturales.

o Diferencias del lenguaje verbal y no verbal

Aunque el lenguaje es una parte inseparable de la cultura, amerita una atencion
especial debido a que (1) ayuda a interpretar el contexto de la cultura; (2)
proporciona acceso a la sociedad local y ayuda a entender sus necesidades
especificas; (3) ayuda a la recopilacion de informacion sobre exportaciéon y la
evaluaciéon de mercado; (4) facilita el proceso de comunicacion con varias
audiencias en el mercado extranjero, y (5) afecta a diversos componentes de la
estrategia de marketing de la empresa, tales como la marca, el embalaje y la
publicidad (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small
Business Export Development , 2004) (Ravi & Terpstra , 1997).

e Practicas no familiares en negocios con el exterior
Debido a que las practicas empresariales difieren entre los paises, esto puede
hacer que el exportador no familiar se encuentre en una situacion estresante.
Por ejemplo, a diferencia de las sociedades modernas, los paises
conservadores son reacios a asumir riesgos y a buscar el cambio. Por otra
parte, mientras que no hacer nada durante las negociaciones occidentales es
un signo negativo, en las culturas orientales, es una forma de endulzar el trato.

%8 El autor cita a: Cateora, P. and Graham, J. (2001).International Marketing. USA: Irwin/McGraw-
Hill.

%% E| autor cita a: Cateora, P. and Graham, J. (2001).International Marketing. USA: Irwin/McGraw-
Hill.
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Ademads, establecer relaciones personales es esencial al momento de hacer
negocios en algunos paises, mientras que en otros hay que seguir (Leonidou
L. C.,, An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export
Development , 2004) *° procedimientos mas formales.

5.4.1.4 Restricciones y regulaciones en el mercado exterior

Los gobiernos extranjeros pueden imponer una serie de controles a las empresas que
venden productos en sus mercados. Algunos de ellos puede ser: (1) restricciones a la
entrada, que retrasan o limitan el flujo del producto en el mercado; (2) control de precios,
gue limita la rentabilidad de la empresa, sobre todo en economias inflacionarias; (3) tasas
de impuestos especiales, que aumentan el precio de exportacion del producto en el pais
extranjero; y (4) control de cambios, que crea dificultades en la venta y / o la repatriacion
de beneficios (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business
Export Development , 2004).

o Barreras Arancelarias y no Arancelarias Elevadas

Los aranceles de importacién representan un grave problema para las empresas
exportadoras, ya que los precios de exportacion aumentan. Aunque estos
aranceles sean abiertos y puedan ser tratados mediante el uso de procedimientos
sencillos, existen numerosas barreras no arancelarias que dificultan las
operaciones del exportador. Algunas de ellas son: las sutilezas administrativas
(clasificaciébn arancelaria arbitraria), las restricciones cuantitativas (cuotas y
embargos), y la administracibn de aduanas (valor de la factura edificante)
(Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export
Development , 2004)%,

e Falta de asesoramiento financiero

Hay una percepcion por parte de empresas que no hay la generacién de
condiciones necesarias para que la exportacibn sea una actividad viable y
rentable. La falta de instrumentos financieros es un desincentivo para la
exportacion. (Da Silva & Da Rocha, 2001).

54.15 Obstaculos al desarrollo del mercado

e Costos de desarrollo de mercado

% El autor cita a: Czinkota, M. and Ronkainen, I. (2001). International Marketing. USA: The Dryden
Press.

3L El autor cita a: Cateora, P. and Graham, J. (2001).International Marketing. USA: Irwin/McGraw-
Hill.

%2 E| autor cita a: Albanaum, G., Strandskov, J. and Duerr, E. (1998). International Marketing and
Export Management. Singapore, UK: Addison-Wesley.
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Costos del mercado generados por expansion a nuevos segmentos, conversion
de no-consumidores a consumidores, mayor uso por persona del producto, entre
otros.

o Faltade financiamiento de capital

Participar en las operaciones de exportacion requiere grandes gastos en
investigar mercados en el extranjero, visitar clientes externos, adaptar la
estrategia de comercializacion de las exportaciones, entre otras cosas.
Obviamente, esto crea una carga financiera excesiva para las empresas que son
pequefias, sobre todo si éstas ya tienen problemas financieros. Sin embargo,
existen varias fuentes de financiacibn de las exportaciones que no estan
disponibles para la venta nacional. Por ejemplo, la carta de crédito, las agencias
gubernamentales y los bancos de exportacién e importacion (Leonidou L. C., An
Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export Development , 2004).

Esta barrera hace que los exportadores perciban que el gobierno no crea las
condiciones necesarias para la exportacion y sea una actividad viable y rentable.
La falta de instrumentos financieros especificos para el comercio exterior se
percibe entre los diez obstaculos mas importantes para la exportaciéon. (Da Silva &
Da Rocha, 2001)

o Competencia en mercado exterior

Aunque una empresa disfrute de una ventaja competitiva en el mercado local,
trascender las fronteras nacionales no significa que no pueda perder esta ventaja
y encontrar situaciones competitivas mas complicadas e intensas. Esto se debe a
gue la competencia en los mercados internacionales (1) puede provenir de
muchas fuentes (nacionales, locales, internacionales); (2) se puede operar sobre
una base diferente (bajo costo, diferenciacion de productos, proteccion del
gobierno); (3) puede hacer que la empresa tenga diferentes posiciones (lider,
retador, seguidor); y (4) puede emplear estrategias de marketing de un pais a otro
(defensa, ataque, nicho) (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering
Small Business Export Development , 2004)%,

e Corrupcién

Esta variable impide el funcionamiento del mercado en perfectas condiciones. El
factor incluye tanto corrupcion en el mercado de origen como de destino. Las
compafilas mas grandes suelen verse mas afectadas por la corrupcion en sus
operaciones internacionales que empresas pequefias debido a la cantidad y
diversidad de recursos que manejan. (Da Silva & Da Rocha, 2001)

¢ Recoleccién y transferencia de fondos

La dificultad en la recoleccién y transferencia de fondos de clientes en el
extranjero genera problemas de flujos de efectivo. Esto crea dificultades y atraso
en las operaciones de la empresa. (Da Silva & Da Rocha, 2001).

% El autor cita a: Doole, Isobel and Robin Lowe (2001). International Marketing Strategy. UK:
Thomson Learning.
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e Recoleccion Lenta de Pagos en el Extranjero

La falta de contacto directo con los mercados internacionales, unido a la tendencia
de muchos compradores extranjeros para pedir facilidades de crédito, aumenta la
posibilidad de una lluvia de pagos. Este problema puede superarse buscando
condiciones de pago que ofrezcan mayores beneficios para el exportador
(Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export
Development , 2004).

e Costos de transporte y distribucidn

Los costos de transporte en el mercado de destino incluyen costos de seguros,
investigacion de mercados, distribucion, entre otros. Considerando que la mayoria
de pequefias empresas tienen problemas de financiamiento para las actividades
de exportacion, este costo podria ser fundamental para sus operaciones. (Craig &
Zafar, The impact of barriers to export on export marketing performance, 2005)*

Esta barrera, clasificada como ndmero cuatro en el estudio de (Da Silva & Da
Rocha, 2001), sostiene que la existencia de altos costos de transporte y
distribucion se debe basicamente a que la regiébn no estd bien servida por una
buena infraestructura que facilite los procedimientos de almacenaje, carga y
descarga, asi como los requisitos burocraticos y las largas esperas que hacen,
muchas veces, al transporte poco viable y costoso (Da Silva & Da Rocha, 2001).

e Documentos y procedimientos desconocidos de la exportacion

Muchas empresas pequefias encuentran a la documentacion aduanera, arreglos
de envio, y demas tramites de exportacion muy dificil de manejar. Tienden a
asociarlo con costos excesivos y pérdida de tiempo. Esto fomenta una actitud
negativa hacia la gestion de las exportaciones (Leonidou L. C., An Analysis of the
Barriers Hindering Small Business Export Development , 2004)°.

5.4.2 Barreras en Mercado de Origen

54.2.1 Politicas de Gobierno
Estas barreras se enfocan en dos problemas: (1) el escaso interés mostrado por el
gobierno para ayudar y ofrecer incentivos a los exportadores actuales y potenciales; y (2)
el papel restrictivo del marco regulador de las practicas de gestion de exportaciones
(Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small Business Export
Development , 2004).

** El autor cita a: Chung, H. F. L. (2003). International standardization strategies: The experiences of
Australian and New Zealand firms operating in the greater China markets. Journal of International
Marketing, 11(3), 48-82, Grady, S., & Lane, H. (1996). The psychic distance paradox. Journal of International
Business Studies, 27(2), 309-327 y Karunaratna, A. & Johnson, L. (1997). Initiating and maintaining export
channel inter- mediary relationships. Journal of International Marketing, 5(2), 11-32.

% El autor cita a: Moini, H. A. (1997). “Barriers Inhibiting Export Performance of Small and Medium-
Sized Manufacturing Firms”, Journal of Global Marketing 10(4), 67-93.
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o Falta de asistencia por parte del gobierno local y de incentivos para la
exportacion

Segun la investigacion de (Da Silva & Da Rocha, 2001), esta es una barrera muy
importante, y han de entenderse en el contexto de los esfuerzos de promocion de
las exportaciones.

Algunas empresas se quejan de no recibir ayuda por parte del gobierno local o
cuando se les ofrece, no es suficiente. Por otro lado, si bien esta asistencia puede
ser otorgada plenamente, hay casos en donde los exportadores no saben usarla
correctamente (Leonidou L. C., An Analysis of the Barriers Hindering Small
Business Export Development , 2004).

Investigaciones anteriores realizadas en Brasil sobre la percepcion de los
incentivos gubernamentales a la exportacibn mostraron que los exportadores
menos exitosos y menos implicados tendian a percibir incentivos a la exportacion
del gobierno brasilefio como inadecuado (Da Silva & Da Rocha, 2001)*". Por
tanto, es interesante observar que existe una relacion entre la percepcion de los
incentivos con el éxito de las empresas que los utilizan y por ende con el
aprovechamiento de estos.

e Reglas y regulaciones desfavorables por parte del gobierno local

El papel del gobierno local puede ser restrictivo a través de una serie de
controles impuestos a los exportadores locales. Esto puede incluir, por
ejemplo, las restricciones a las exportaciones a determinados paises hostiles
prohibiendo la venta de componentes que van en los productos destinados a
los mercados extranjeros especificos y restricciones de los productos con la
seguridad nacional o de acuerdo a su politica exterior (Leonidou L. C., An
Analygés of the Barriers Hindering Small Business Export Development ,
2004)"°.

5.4.2.2 Riesgos y Retornos
Asociado a las barreras de exportacion que se generan debido a los riesgos de incurrir en
operaciones en el extranjero.

e Percepcion de baja rentabilidad de las exportaciones

El riesgo internacional también puede afectar el rendimiento debido a la pérdida
de preferencias en mercado local (Craig & Zafar, The impact of barriers to export
on export marketing performance, 2005). Por ello, la empresa puede tener una
percepcion de que las exportaciones no seran lo suficientemente rentable como
para compensar los costos incurridos.

e Alto riesgo percibido por operaciones en el extranjero

% El autor cita a: Seringhaus, F. H. Rolf, and Philip J. Rosson (1990). Government Export
Promotion: A Global Perspective. London, UK: Routledge.

% El autor cita a: Cardoso, 1980; Christensen et al, 1987, Da Rocha y Christensen , 1994 )

% El autor cita a: Terpstra Vern, and Ravi Sarathy (2000). International Marketing. USA: Dryden
Press.
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Las empresas consideran que las oportunidades en mercados extranjeros son de
mayor riesgo que las que se encuentran en los mercados domésticos; porque al ir
a los mercados globales las empresas encuentran nuevos tipos de riesgos que los
hacen incurrir en costos que normalmente no ocurren en el mercado domeéstico.
(Craig & Zafar, The impact of barriers to export on export marketing performance,
2005).
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Clasificacion general de las barreras a la exportaciéon

Internos

Enfoque y
compromiso
gerencial

Falta de esfuerzo en marketing para exportacion

Falta de compromiso/ aspiracién gerencial

Enfoque del mercado doméstico

Falta de tiempo de la gerencia

Conocimiento
y experiencia

Conocimientos de comercializacién en extranjero

Falta de conocimientos de mercados potenciales

Dificultad en la eleccién de un representante local en el mercado externo

Informacién

Incapacidad para identificar oportunidades en extranjero

Identificar mercado extranjero

Falta de contactos en mercado extranjero

Identificar distribuidores en el extranjero

Funcional

Capacidad productiva insuficiente

La falta de mano de obra calificada y flexible/ falta de personal
especializado en exportacion

Altos costos de trabajo

Requisitos de garantia de calidad

Marketing

Producto

Desarrollar nuevos productos para mercados extranjeros

Adaptar el disefio y estilo

Satisfacer estandares de calidad en extranjero

Satisfacer requerimientos de empaque y etiquetado

Productos tecnoldégicamente inferiores

Ofrecer servicios post-venta

Precio

Ofrecer precios que satisfagan a consumidores

Dificultad en ofrecer precios competitivos en mercado

Ofrecer créditos a consumidores en extranjero

Distribucion

Complejidad de canales de distribucién extranjeros

Acceso a canales de distribucion en exterior

Obtener representantes confiables en exterior

Mantener control sobre intermediarios

Dificultad en abastecimiento de inventarios

Logistica

Falta de disponibilidad de almacenamiento y el control del flujo de

producto fisico en el mercado externo

Costos de transporte y seguros altos

Promocién

Adaptar actividades de promocion en mercado externo
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Fuerte posicion de moneda doméstica

Minimizar fluctuaciones del tipo de cambio

Econémicas Tasa de interés e inflacion

Deterioro de condiciones econémicas en mercado externo

Riesgos cambiarios de moneda extranjera

Inestabilidad politica

Politico -

Legal Desconocimiento de leyes en mercado extranjero

Requerimientos burocraticos

Diferencias en lenguaje verbal y no verbal

Diferentes habitos y actitudes de clientes extranjeros

Sociocultural - -
Rasgos socioculturales diferentes

Mercado — -
de Formas de negociacién en extranjero
destino | Restricciones | Barreras arancelarias
y -
regulaciones | Barreras no arancelarias
en mercado Falta d iento i .
Externos exterior alta de asesoramiento financiero
Costos de desarrollo de mercado
Falta de financiamiento de capital
Competencia en mercado exterior
Obstaculos al | corrupcion en mercado objetivo
desarrollo del — -
mercado Recoleccion y transferencia de fondos
Costos de transporte y distribucién
Manejo de documentacion de exportacion
Recoleccidn lenta de pagos en el extranjero
Falta de apoyo del gobierno
Politicas de | Politicas de gobierno inconsistentes
Mercado | Gobierno Restricciones y regulaciones del gobierno
de . . —
f Falta de incentivos a la exportacion
origen

) Bajas expectativas de retorno/ baja percepcion de rentabilidad de
Riesgo Y | exportaciones

retornos . - : .
Alto riesgo percibido por operaciones en extranjero

Elaboracion Propia en Base a la Informacién de Tinashe, E. (2013); Hakan, M (2007); Leonidou, L. (2004) y Arteaga, J. &
Fernandez, R. (2010)

En el anexo 10.1 (hoja de Excel) se muestra un resumen de los diversos trabajos
relacionados con las barreras a la exportacion.
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5.5 Hipotesis
De acuerdo con la revisién de la literatura, podemos ver que son humerosas y diversas
las barreras a la exportacion, en parte esta gran cantidad de variables se debe a la
naturaleza de los entornos que cada empresa tiene y a las diferentes percepciones que
los empresarios tienen de ellas. Por ello, se proponen las siguientes hipotesis principales:

H1. El desconocimiento tanto de los mecanismos de acceso a los mercados de
exportacion, asi como de los diferentes procesos relacionados a la investigacion
de mercados y de las operaciones de exportacion, afecta negativamente a las
decisiones de mantenerse en los mercados internacionales.

H2. Las restricciones de los recursos internos de la empresa afectan al
cumplimiento de los objetivos de exportacion de la empresa.

H3. La inestabilidad social, politica y econémica del mercado de destino afecta al
proceso de exportacion.

6. Metodologia estadistica y disefio de la encuesta

6.1. Disefio de la encuesta

Con el propésito de alcanzar los objetivos del trabajo, se utiliz6 como herramienta de
medicién una encuesta, la cual fue aplicada a través de entrevistas a funcionarios de las
empresas esporadicas. Para el desarrollo de la encuesta, se tuvo en cuenta la revision de
la literatura que permitié identificar y analizar las diferentes variables, asi como comparar
las encuestas desarrolladas por diversos autores como (Paulo da Silva, 2001) (Ortiz,
2003), (Artega-Ortiz & Fernandez-Ortiz, 2010), (Okpara John, 2010); las mismas que
fueron validadas en diferentes investigaciones. En todos los casos los descriptores
alcanzaron una medida de fiabilidad Alfa de Cronbach superior a 0.7. El Alfa de Cronbach
indica que los items (medidos en escala tipo Likert) evallan un mismo constructo y que
estan altamente correlacionados (Hair, 1999), de modo que se tenga una alta confianza
en la herramienta de medicién propuesta. Asimismo, se tuvo reuniones de trabajo con
funcionarios del area de Informacién y Negocios Electronicos de PROMPERU, a cargo
del Coordinador Carlos Diaz. También, se conté con el apoyo de la Gerencia de
Comercio Exterior de la Camara de Comercio de Lima a cargo de Carlos Garcia, con
quienes los autores del presente trabajo tuvimos diversas reuniones para analizar la
encuesta. Finalmente, se optd por adoptar la encuesta de Arteaga-Ortiz & Fernandez-
Ortiz, (2010) que se presenta en el anexo 10.2.

Las razones que tuvimos para escoger la encuesta indicada son varias, como, ser una
encuesta desarrollada sobre la base de la revision de los principales estudios te6ricos y
empiricos, para proponer una clasificacion integradora. Asimismo, realiz6 una
comparacion empirica de las percepciones, por lo que la clasificacion puede ser
universalmente aceptada y utilizada en futuros estudios sobre las exportaciones.
Igualmente, para validar su propuesta utilizé la metodologia de ecuaciones estructurales,
mas conocida como “SEM” (por sus siglas en inglés Structural Equation Modeling ) que

29



Obstaculos a la actividad exportadora: Encuesta a las empresas exportadoras del Perd.

en la actualidad es la modelizacion mas avanzada, dado que SEM combina las técnicas
del andlisis multivariante (Cepeda Carrion & Roldan Salgeiro, 2004) y cuenta con pruebas
estadisticas de bondad de ajuste para el factor propuesto. (Artega-Ortiz & Fernandez-
Ortiz, 2010), Ademas, las dimensiones propuestas ofrecieron un alto valor explicativo de
la variable exdgena y confirma tanto la fiabilidad de la escala como la validacion de los
constructos, utilizando, observaciones que fueron corroboradas estadisticamente.

Por otro lado, una vez que se tuvo la encuesta, esta fue analizada tanto con los
funcionarios de  PROMPERU como de la Camara de Comercio y se acordé incluir dos
preguntas adicionales abiertas para que los entrevistados incluyan y califiquen otras
barreras que no se encontraran en el cuestionario.

Las preguntas de la encuesta de Arteaga — Ortiz & Fernandez — Ortiz (2010) estan
clasificadas en cuatro grupos de variables: barreras de conocimiento, que corresponden a
las preguntas P1 a P6; barreras de recursos, que corresponden a las preguntas P7 a
P11; barreras de procedimiento, que corresponden a las preguntas P12 a P21; barreras
exbgenas, que corresponden a las preguntas P22 a P26. Esta clasificacion se realiz6 con
el fin de reducir la gran dispersion de variables que resultaron de la revisién tedrica.

Dado que la encuesta original se encontraba en el idioma inglés, los autores realizaron la
traduccion la misma que fue discutida con los funcionarios de las entidades indicadas.
También, fue probada tanto con funcionarios especializados en comercio internacional de
la Camara de Comercio de Lima, asi como con gerentes de empresas elegidas por
conveniencia.

6.2. Unidad de analisis y aplicacion de la encuesta.

Para la recoleccion de datos se entrevistd a los gerentes de las empresas que tuvieron
una actividad exportadora durante los 10 ultimos afios. Considerando que en el marco
muestral incluye tanto a empresas con continuidad exportadora como a empresas
esporadicas es conveniente sefialar que el presente estudio debe ser considerado como
un estudio exploratorio de los obstaculos en la actividad exportadora, focalizado en las
empresas esporadicas.

La principal limitacion para el desarrollo del estudio fue la ubicacién de las empresas
esporadicas, dado que los datos que aparecen en Sunat-Aduanas no concuerdan con la
realidad. Asimismo, la persona a ser entrevistada por diversas razones no era ubicable.
Los métodos empleados para la entrevista fueron:

e El uso de una encuestas online mediante Google-docs
e Asistencia a eventos de empresarios exportadores

e Llamadas telefénicas

e Entrevistas personales.

30



Obstaculos a la actividad exportadora: Encuesta a las empresas exportadoras del Perd.

De estos cuatro métodos, lo que mejor funcioné fue una combinacién de los dos ultimos.
Es relevante indicar que la tasa de respuesta online fue excesivamente baja, a tal
extremo que la cifra no es relevante.

Debemos hacer publico nuestro agradecimiento a los alumnos de la Facultad de Ciencias
Empresariales de la Universidad del Pacifico, asi como a los funcionarios de
PROMPERU - Exportaciones, a la Camara de Comercio de Lima-CCL y de la
Asociacion de Exportadores — ADEX, quienes gentilmente nos apoyaron difundiendo la
encuesta entre sus asociados para poder obtener citas y entrevistar a los empresarios, y
de esta manera hacer realidad este primer estudio de los obstaculos a la actividad
exportadora.

6.3. Tamano minimo de muestra

Para el estudio se aplicé a la informacion recolectada mediante una muestra inicial de 80
empresas que desarrollaron una actividad exportadores en el Ultimo afio. En la encuesta
se incluyeron un total de 26 preguntas Likert, con valores entre 1 y 7, para medir la
percepciébn de los empresarios acerca de las barreras que limitan la actividad
exportadora. Con los datos de las encuestas se encontré una media aproximada de 4.2,
con una variancia de 3.8. Teniendo como base estos resultados y si se establece un nivel
de precision de 0.5 en la estimacion de la calificacion promedio, con una confianza del
95% se tiene que el tamafio de muestra requerido es de 80 encuestas,
aproximadamente.

2 2
T(1—0.05/2,80—1)S ~ (22)(38) ~
n= 2 = 2 = 95
d (0.4)
Considerando que el nUmero de empresas que desarrollaron una actividad exportadora
en el 2013 fue mayor que 2000, luego, el tamafio minimo de muestra requerido para esta
investigacion resulta ser de 95 encuestas (Lohr, 2000).

Para la recolecciéon de datos se aplicO una muestra irrestricta de tamafio 150 entre las
empresas exportadoras durante el 2013, segun la informacion proporcionada por
Promperu. Del total de encuestas programadas, se recolecté un total de 120 encuestas,
no obstante se elimind una de ellas por tener datos incompletos.

6.4 Metodologia estadistica

Teniendo en cuenta los objetivos del estudio y de las hipotesis de trabajo planteadas en
la presente investigacion, para realizar el analisis estadistico se propone utilizar dos
herramientas estadisticas multivariadas: el analisis factorial, y el andlisis de escalamiento
multidimensional.
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6.4.1 Anaélisis factorial

El analisis factorial tiene como objetivo explicar la estructura causal que origina las
relaciones entre un conjunto de variables, asi como la variacion especifica de
cada una de ellas (Anderson H. , 1999).

Este andlisis se propone con el propdésito de dar respuesta a la pregunta: ¢Qué
barreras a la exportaciéon son las que tienen mayor influencia en la actividad
exportadora de las empresas?

Se pretende construir un modelo que explique la correlacion existente entre las
barreras a la exportacion y los principales factores.

El objetivo consiste en seleccionar un conjunto de factores que expliquen las
interrelaciones entre los factores que limitan las actividades exportadoras.
Mediante el analisis factorial se pretende construir un modelo para explicar las
correlaciones existentes entre los factores que influyen en la actividad
exportadora, y expresarlos en términos de otro conjunto de menor cantidad de
variables denominadas factores. (Cuadras, 2012) (Dallas E. Jhonson, 1998)
(Ledolter, 2013)

Considerando el vector aleatorio X de las variables observadas que
corresponden a los factores que influyen en la actividad exportadora, y que tiene

como matriz de variancias y covariancia V , el modelo para un anélisis factorial
seré:

X=LE+e
donde,

L = Matriz (pxm) de constantes, cuyos elementos son los coeficientes
|jh gque son denominados las cargas factoriales, las que

representan el peso que tiene el factor h sobre el factor de
exportacion | .

E = Vector de contiene como elementos ( fj) a los llamados factores

comunes.

€ = Vector de contiene como elementos (€;) a los llamados factores
especificos.
La ecuacion (1) representa un conjunto de combinaciones lineales de los “p”
factores de exportacion considerados en el estudio, y puede ser escita como.
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X =, f,+1,f,++1, f +e

Im "m
X, =l i+ 1,6, + 41, f +€,
Xp =l £+, 6+ +1 f +e,

Con lo cual se deduce que:
V =Cov(x)=Cov(L F+e)=LCov(F)L'+wy=LIL+y=LL+wy

V=LL4%y

De donde,
12 12 ... .2 2
Var| x; | =15 +15, +-+1, +e

Con lo cual se deduce que Ijzk es la parte de la variabilidad de Xy que explicada
- .z 2 2 2 2
por el factor comin f;. En esta ecuacién, h; =13 + 13, +---+I;~ es llamada la

‘comunalidad” de la variable X, y la cantidad ef es llamada la “unicidad”.

La estimacién de los parametros del modelo factorial implica el uso de métodos
gue derivan en lo que se denomina la extraccion de factores, determinando asi el
namero de factores comunes a ser seleccionados en el andlisis factorial. Teniendo
en cuenta que la informacion primaria a utilizar estd basada en escalas Likert
(Kinnear T., 1996), se utilizara el método de estimacion de los componentes
principales (método exploratorio), en la determinacién de la existencia y nimero
de los factores

En el caso del andlisis de los factores que influyen en la actividad exportadora,
basicamente el interés consiste en investigar qué factores comunes dominan la
actividad exportadora y que factores de exportacidbn tienen un componente
especifico importante. Para una interpretacibon mas sencilla de las cargas
factoriales se suele realizar una rotacién de los ejes factoriales. Varios métodos
han sido sugeridos para realizar este proceso. (Cuadras, 2012) (Lehmann, 1997)
(Hair, 1999). Entre los métodos de rotacion ortogonal se tienen: quartimax,
varimax y equimax, y entre los métodos de rotacion oblicua se tienen: oblimin,
ortoblique, etc. EI método de rotaciébn mas utilizado es el método de rotacion
ortogonal Varimax, con el cual se realiza una rotacion de los ejes factoriales a un
nuevo sistema de ejes ortogonales que maximizan las suma de las variancias de
las cargas factoriales; siendo por tanto, en teoria, mas féacil realizar una
interpretacion de las cargas factoriales y su asociacion con las variables: factores
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gue limitan la actividad exportadora incluidas en el estudio (Dallas E. Jhonson,
1998).

6.4.2 Anadlisis de escalamiento multidimensional

El escalamiento multidimensional involucra a un conjunto de técnicas que
permiten la elaboracion de una representacion espacial de un conjunto de objetos,
teniendo en cuenta un conjunto de mediciones sobre las percepciones o
preferencias de individuos. Uno de los objetivos es construir mapas perceptuales
de pocas dimensiones, teniendo en cuenta las proximidades existentes entre un
conjunto de mediciones Likert referidas a un grupo de factores o variables.
(Cuadras, 2012) (Lehmann, 1997) (Dallas E. Jhonson, 1998)

El escalamiento multidimensional constituye una técnica alternativa al andlisis
factorial, y que tiene la ventaja de que no requiere que las mediciones tengan una
escala de medicion alta. De modo similar en la busqueda de las relaciones
existentes entre un conjunto de factores, es posible mediante el andlisis de
escalamiento multidimensional deducir nuevas dimensiones subyacentes (Hair,
1999), a partir de una serie de juicios de preferencia o similitud realizados por los
encuestados sobre los factores que limitan a la actividad exportadora.

1 l]

En principio la idea es reducir la dimension del espacio de estudio de “p” factores
gue influyen en la actividad exportadora a un espacio bidimensional, con la menor
pérdida posible de informacién. Para ello se realiza una transformacion ortogonal
de la matriz de distancias entre los factores a estudiar. Si X es la matriz de

[T ]

datos correspondientes a “p” factores y que tiene la forma:

X Xp o oo le
X X D ¢
21 22 2
X= - = . °
_an Xn2 an_

A partir de esta matriz se construye la matriz de distancias euclidianas entre las
columnas; es decir, entre los factores considerados en el estudio, obteniéndose:

_d11 d12 dlp
o=
_dpl de dpp_

Ahora, lo que se pretende es descomponer esta matriz de disimilitudes de la
siguiente manera:

D=VAV'
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Esta descomposicion espectral de D, donde V es una matriz de “p” vectores
propios ortonormales, y A es la matriz diagonal que contiene a los valores propios
asociados siguiente:

‘gﬂ ..« 0

0 4 - 0
D=|. . . .

_0 o -- ﬂp_

Siendo: 4, >4, >--->2 A, >0. (Cuadras, 2012)

Los vectores contenidos en la matriz V son llamados los componentes
principales, y sus valores propis son sus correspondientes variancias.

De esta manera si la suma A + A4, es cercana a la suma de los valores propios

se tendrd que los dos primeros componentes principales explican por si solos un
gran porcentaje de las disimilitudes encontradas entre las percepciones de los
empresarios con respecto a los factores que limitan la actividad exportadora, y por
lo tanto un gréafico obtenido con dichos componentes principales generara un
mapa que explica en forma significativa las percepciones de los empresarios
(Cuadras, 2012).

De manera similar a los casos anteriores, al trabajar con escalas no métricas
(escalas Likert (Pagano, 1999)), se debe realizar procesos de estimacién no
paramétrico. Para la estimacion de los parametros se utilizara el método de
estimacion de los componentes principales, y la representacién sera obtenida
sobre la base de los dos primeros componentes (Ledolter, 2013).

Resultados

Perfil de la empresa

Las 119 empresas entrevistadas pertenecen a diferentes sectores, siendo hegeménicas

las empresas del sector agricola (agroexportacion y agroindustria), las cuales concentran

el 45.22%, y las de textiles y confecciones que representan el 20.87%. En el siguiente

cuadro se pude ver la composicién porcentual de las empresas segun los sectores:

Sector %
Agroexportadora 42.61
Agroindustria 2.61
Industrial 5.22
Metal mecanica 3.48
Otros 7.83
Pesca 6.09
Quimico 0.87
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Servicios 10.43
Textil y confecciones 20.87
Total 100
7.2 Perfil del entrevistado.

Respecto a los entrevistados y tal como se puede observar en los cuadros adjunto, el

72% ocupan cargos gerenciales, el 47% se ubican entre los 31 y 50 afios de edad, més

del 90% cuenta con estudios superiores universitarios y el 71% son hombres.

Cargos de los entrevistados % Edad del responsable | Porcentaje
Gerentes: General 33.61% Menos de 30 8%
) . Entre 31 y 40 afios 26%
Gere?n'tes dglareas func_lonales_: Entre 41 y 50 afios 1%
administracion; comercio exterior; -
marketing; Ventas etc. 38.66% | | | Mas de 50 25%
Otros 27.73% No identificados 20%
100% Total 100%
Formacion |Porcentaje Género Porcentaje
MBA 2% Masculino 71%
Post grado 2% Femenino 29%
Universitaria 93% Total 100%
Técnica 3%
Total 100%

7.3 Analisis de la fiabilidad de la encuesta
Respecto a la adecuacion de los datos, puesto que las variables en estudio corresponden
a escalas Likert, cada una de ellas con valores entre 1 y 7, no fue necesario realizar un
proceso de estandarizacion u otra transformacion.

Antes de iniciar el analisis de los datos se llevd a cabo un andlisis para evaluar la
consistencia de las respuestas. Un estudio sobre las correlaciones entre las variables se

encontro:
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Rho de Spearman
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exportadora: Encuesta a las

empresas exportadoras del Peru.

p1 p2 p3 pd p5 p6 p7 p8 pa pi0 pi1 pi2 pi13 pild p15 pi16 pi17 p18 p19 p20 p21 p22 p23 p24 p25 p26
p1 |1.000 589 465 3¥2 568 608 269 089 324 032 093 002 349 154 273 238 335 019 381 324 135 266 285 138 341 346
p2 | .589 1.000 446 274 299 381 193 -036 305 .074 126 267 333 235 216 188 219 014 288 2890 287 136 239 219 353 248
p3 465 446 1.000 546 444 315 333 200 281 246 285 162 369 176 344 372 399 214 345 389 267 202 432 241 417 387
pd4 | 372 274 546 1.000 508 320 439 256 278 125 304 146 417 214 354 344 501 324 336 395 335 204 327 244 425 503
p5 568 209 444 508 1000 676 362 229 B93 216 328 187 420 162 406 369 b7 141 228 382 272 357 331 213 514 420
p6 | .608 381 315 320 576 1000 322 303 392 182 .237 149 413 147 423 356 283 106 366 437 203 386 334 198 347 241
p7 269 193 333 439 362 322 1.000 5B00 262 352 427 282 342 352 331 311 338 262 247 271 474 424 482 441 365 473
pé | .089 -036 .200 256 229 303 500 1.000 218 570 .451 174 114 236 209 192 100 274 121 137 191 199 342 217 094 203
p9 324 305 231 278 893 392 262 218 1.000 324 387 223 326 147 288 342 423 172 178 312 217 399 314 161 497 424
p10 | .032 074 246 125 216 182 352 570 324 1.000 765 .300 .183 137 322 351 197 .194 087 075 189 068 416 280 241 279
p11| 093 126 285 304 328 237 427 451 387 765 1000 262 450 097 399 431 386 193 215 262 3N 158 448 340 498 427
pl2 | .002 267 162 146 187 149 282 174 223 300 .262 1.000 .324 371 217 165 343 254 165 257 446 349 370 342 148 101
p13 | 349 333 369 417 420 413 342 114 326 183 450 324 1.000 242 347 307 500 297 418 514 453 416 326 374 B33 337
p14 | 154 235 176 214 162 147 352 236 147 137 097 371 242 1000 071 079 330 .335 299 294 389 130 213 335 111 138
p15 | 273 216 2344 354 406 423 331 209 288 322 399 217 347 071 1.000 785 437 188 275 379 355 382 491 351 462 327
pl16 | 238 188 372 344 369 356 311 192 342 351 481 165 307 .079 785 1.000 526 316 329 384 436 357 513 408 440 342
pl17 | 335 219 399 501 557 283 338 100 423 197 386 .343 500 .330 437 526 1.000 443 404 471 493 465 481 415 521 408
pi8 | 019 014 214 324 141 106 252 274 172 194 193 254 297 335 168 316 443 1000 370 284 431 233 284 345 192 272
p19 | 381 288 345 336 228 366 247 21 178 087 215 165 418 299 275 329 404 370 1000 511 208 395 362 391 267 234
p20 | 324 289 389 395 382 437 271 137 312 075 252 257 H14 204 379 384 471 284 511 1000 457 392 458 386 413 231
p21 | 135 287 267 335 272 203 474 A9 217 189 311 446 453 389 355 436 493 431 208 457 1.000 467 382 495 315 320
p22 | 256 136 202 204 357 386 424 199 3099 068 159 349 416 130 382 357 465 233 395 392 467 1.000 509 471 327 202
p23 | 285 239 432 327 381 334 482 342 314 416 448 370 326 213 491 513 481 284 362 458 382 509 1.000 561 419 302
p24 | 138 219 241 244 213 198 441 217 161 280 340 342 374 335 3571 408 415 345 391 386 495 471 561 1.000 392 188
p25 | 341 353 417 425 514 347 365 094 497 241 408 148 533 111 462 440 521 192 267 413 315 327 419 392 1000 476
p26 | 346 248 387 503 420 241 473 203 424 279 427 101 337 138 327 342 496 272 234 231 320 202 302 188 476 1.000
Las correlaciones de Spearman fueron todas positivas lo que significa que todas

las

variables de la encuesta estan interactuando en el mismo sentido, y que por tanto en un
proceso de acumulacion no se produce un efecto contradictorio en la agregacion, y
ademas siendo gran parte de estas correlaciones significativas se justifica la aplicacion
del analisis factorial y escalamiento multidimensional mencionados anteriormente.

Por otro lado, el grafico de cajas que se muestra a continuacién se aprecia que en ningun
caso se tiene respuestas atipicas que podria estar afectando a las tendencias generales.
En todas las variables se observa respuestas con un comportamiento con ligeras
asimetrias a la izquierda; es decir, para todas las variables se observa que hay
empresarios que dieron calificaciones por debajo a la tendencia usual de la calificacion
general.
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Grafica de cajas

pl-
P2+
p3-
P44
P53+
pb-

pé+
P9+
pl0+
pli-
pl2
pl3
pl4-
pl5-
pl6-
pl7-
pi8-
p19-
p20+
p2 -
p22
p23
p24+
p25-
p26-

Datos

Para evaluar la consistencia de las respuestas se utilizé el coeficiente Alfa de Cronbach

(Pagano, 1999) (Lehmann, 1997). Los resultados obtenidos fueron:

Resumen del procesamiento de los casos

M %
Casos Validos 119 100,0
Excluidos® 0 i}
Total 1149 100,0

a. Eliminacidn por lista basada entodas las

variables del procedimiento.

Estadisticos de fiahilidad

Alfa de Cronbach | M de elementos

26 26

El coeficiente obtenido indica que existe una gran consistencia y confiabilidad en los
datos recolectados, y que ademas los indicadores propuestos en la investigacion

muestran una alta consistencia y fiabilidad de los instrumentos de medicion.
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7.4 Analisis factorial

Siendo los datos mediciones Likert obtenidas con un mismo criterio, no fue necesario
hacer una estandarizacion para realizar el analisis. Al obtener los reportes del analisis
factorial se encuentra que:

KMO y prueba de Bartlett
Medida de adecuacidn muestral de Kaiser-Meyer- 840
Clkin.
Prueha de esfericidad de Chi-cuadrado 1714,000
Bartlett aproximado
gl 325
Sig. ,0oo

La prueba de Bartlett resulta significativa, o que indica que los factores estudiados estan
fuertemente correlacionados y que por tanto es justificable un analisis factorial. De otro
lado, el coeficiente KMO de 0.84 muestra que existe una alta adecuaciéon de los datos al
modelo factorial.

Matriz de correlaciones anti-imagen
pl p2 p3 p4 p5 pB p7 p8 p9 p10 | p11 | p12 | p13 | p14 | p15 | p16 | p17 | p18 | p19 | p20 | p21 | p22 | p23 | p24 | p25 | p26
p1 | B25%| -462| -093 .008| -266| -301| -063| -022| .090( -058| 147| .284| -104| -001| .045| -013| -142| .129| -094| 045 .082| -056; - 063 .050| .085| -105
p2 | -462| 71g° -212| 007| 190| -124| 072 127| -242| 029| 053| -304| -021| -033| -019| .088| 112| 178( -158( 167| -302| 282} -092( -097( -166| -001
p3 | -093| -212( as83* -303| -095| .139| -013( -0718| .138| -203| .153| .020| -067| .010) 122 -173| .031| .015| -033| -1585| .092| -021} -151| .127| -103| -.046
p4 008| 007| -303| go7%| -197| 043 -164| -187| 034 209 -024| -029| -078| 12| -122| 054 -116| -131| -111| -059| -051( 218 .062| -015| -015( - 176
p5 | -266| .190( -095( -197| g7g® -260| -059( .0710( -393| .004| .012| -036) .020) .037| -058| .085| -294| .102| .125( .041| -018| .084{ -030| -033| -024| .095
pd | -301| -124| 139 048] -260| gys®| -014| -211| .023| 035 -001| -055| -119| .016| -119| -109| .225| -088| -.057| -256( .109| -102{ .067| .08G| -003| .013
p7 | -063| .072| -013| -164| -059| -014| ggp®| -263| .158| .094| -160| -022) .037| -260) -041| .062| .189| .031| .040( .132( -188| -197; -123| -087| -078( -274
p8 | -022| 127| -018| -187| .010| -211| -263| g25®| -043| -316| -092| 087 .066| -143| 010 .098 .097( -115| .104| 017 .038| -127{ -086( .017| .151| .089
p9 090| -242| 138| 034 -383| 023| 158| -043| yg2®| -167| -026| -023| .005| -140| 188| -188 085 -090| 129| -158| 185( -368: .095| 198| -233| -213
p10| -058| .029( -203| .209| .004| 035 .094| -3716| -167| 725° -634| -177| .159) -033| -196| .099| .072| -120( .040( .140| .004| 153} -097( -117( 135 -031
p11 147| 053] 153| -024( 012| -001| -160| -092| -026( -634) 7yp®| -004| -392| 191 201 -275( -097| 268 -183| 001| -075( 218! -073| 044 -241| -086
p12| .284| -304 020( -029| -036| -055| -022 .087( -023| -177| -004| go7°| -087| -161] -103| .180| -180| -.055| .073| .004| -088| -157; -140| .003 189 .122
p13| -104| -021| -067| -078| .020| -119| .037| .066| .005| .159| -392| -087| gp4°| -020| -092| .227| -060( -.111| -044| -136( -111] -190; .195( -057| -133| .045
pl4| -001| -033( 010 .112| .037| .016| -260( -143( -140| -033| 191| -161| -020) 7g4® .013| .057| -215| -.023| -190( -058| -176| .297{ .059| -112( 011 .076
p15| .045( -019| 122( -122| -059( -119| -041| .010| .188| -196| .201| -103| -092| .013| gog®| -653| .055| .184( -005| -066 .046| -104! -083| 120( -186| -046
p16| -013| 088| -173 054 085) -108| 062 098 -189| 0989| -275 180 227 057 -653| g0 -188| -168| -028| 090( -227| 048] -069| -129 079 074
p17| -142| 112 031| -116| -294| 225 189 .097( .085| .072| -097| -180| -060| -215| .055| -188| g9s5®| -203| -011( -057| -028| -205 -097| .031( -103| -223
p18| 128 178 015 -131| 102| -088| .031| -115( -080| -120| 268 -055| -111| -023| 184| -168| -203| 7gg® -320( 11| -282| A71{ -079| -020( -068( -070
p19| -.094| -158( -033( -111| .125| -057| .040( .104( 129 .040| -183| .073| -044| -190| -005| -029| -011| -320| 78@° -310| .362| -276{ .086| -158( .151( -.038
p20| .045| 167| -155| -059| .041| -256( .132| .017| -158| .140| .001| .004| -136| -058| -066| .090( -057| .111| -310| @ee?| -302| .162{ -256( -027| -080| .103
p21| .082| -302 .092( -051| -.018| .109| -188( .038( .185| .004| -075| -088| -111| -176| .046| -227| -028| -262| .362( -302| g13% -315{ .185| -129( .132( -.075
p22| -056( .282| -021 .218| .084| -102| -197( -127| -368( .153| .218| -157| -190| .207| -104| .048| -205| .171| -276| .162| -315| 750% -223| -157| -030| .084
p23| -063| -092| -151 062| -030| 067| -123| -086( 085| -097| -073| -140) 195 059 -083| -069| -097| -079| 086( -256| 185 -223i opg* -257( -014 017
p24| .050| -087 127( -015| -.033| .086| -087( .017( .198| -117| .044| .003| -057| -112| .120| -129| .031| -020| -158( -027| -129| -157; -257| 80g® -221| .116
p25| .065| -186| -103| -015| -024| -003| -078| .161| -233| 135 -241| 189| -133| .011| -186| .079| -103| -.088| .151| -080( .132| -030{ -014| -221| gp4*| -095
p26| -105| -001| -046| -176| .095] .013| -274| .089| -213| -031| -086| 122 045 .076| -046| .074| -223| -070) -.038| .103[ -075| .084; .017| .116| -095 go0®

Los coeficientes MSA de las variables se encuentran en la diagonal de esta matriz.

Todos factores incluidos en el analisis tienen un coeficiente MSA mayor que 0.5, lo cual
quiere decir que son factores que deben ser incluidos en el andlisis factorial.

Las variancias explicadas por los principales factores se muestran en el siguiente reporte.
Se puede apreciar que el primer factor explica por si solo un 35.8% de la variacion total, y
gue luego la explicacion individual de los otros factores cae significativamente.
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\farianza total explicada
Sumas de las saturaciones al cuadrado de la
Autovalores iniciales extraccian
% de la % de la

Componente Total varianza % acumulado Total varianza % acumulado
1 9,307 35,796 35,796 9,307 35,796 35,796
2 2,229 8,673 44 368 2,229 8,573 44 368
3 1,880 7,229 51,5498 1,880 7,229 51,598
4 1,348 5184 56,782 1,348 5184 56,782
5 1,232 4,740 61,522 1,232 4,740 61,622
] 1,084 4,209 65,731 1,094 4,209 65,731
7 1,008 3,877 69,608 1,008 3,877 69,608
a 924 3,554 73,161

g 829 3187 76,348

10 730 2,810 79157

Elaboracion propia.

40



Obstaculos a la actividad exportadora: Encuesta a las empresas exportadoras del Perd.

Como se observa los siete primeros factores explican en total el 69.6% de la variacién
total observada. Para una interpretacion mas sencilla de las cargas factoriales se
programd una rotacion ortogonal varimax. El objetivo fue tener un nuevo conjuntos de
cargas vectoriales que sean ortogonales (independientes) entre si, y que ademas
maximicen la variancia explicada de cada factor. Como resultado se obtuvo el siguiente
reporte:

Matriz de componentes rotados?

Componente
1 2 3 4 5 6 7
pl 116 .782 -.052 |.325 .105 -.087 |.182
p2 -.031 787 .303 174 -.033 |.143 -.185
p3 .184 .589 .016 .063 421 .248 .046
p4 .150 .353 .052 .210 .691 .066 .198
p5 197 .381 .019 .659 .205 .033 .261
p6 .347 .582 .026 341 -.019 |-.070 |.381
p7 .187 .106 .330 .169 .329 .220 571
p8 .081 .029 124 .047 .093 409 .798
p9 .108 174 124 .784 .052 .200 .050
pl0 .149 .008 141 .084 -.008 |.855 279
pll .281 .041 .149 .240 176 773 141
pl2 .102 .064 .759 .148 -.096 |.221 .024
pl3 272 .318 .389 .376 291 .087 -.008
pla -.132 .180 .660 -.039 277 .008 .209
pl15 .748 .166 .001 211 112 231 .089
pl6 .753 .049 .029 .195 .252 .299 .013
pl7 375 .103 347 439 .508 .042 -.035
pl8 212 -.120 |.381 -.002 .642 -.015 |.099
pl19 .379 431 .241 -.160 |.396 -.097 |.022
p20 460 409 314 .120 .281 -.096 |.009
p21 .319 -.005 .637 .193 .287 .047 .084
p22 .569 -.004 |.390 405 -.019 |-251 |.248
p23 575 .239 .306 .076 .100 .307 .239
p24 .503 121 .546 -.076 147 155 .078
p25 .353 .284 121 .504 .305 .269 -.158
p26 .035 157 -.005 |.463 .594 273 .091

Método de extraccion: Analisis de componentes principales.
Método de rotacion: Normalizacion Varimax con Kaiser.

a. La rotacion ha convergido en 11 iteraciones.

Considerando que el numero de encuestas fue de 119, se utiliz6 la una correlacion de 0.5
como punto de discriminacion de la asociacién de las variables a cada uno de los
factores. No se utiliz6 un valor de correlacibn mas baja ya que es conveniente asociar
cada variable a un unico factor. Como se puede observar, el primer factor, que brinda una
mayor explicacion de la variabilidad total, se asocia a los factores:
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p15= |ldioma

pl6= | Diferencia cultural

p22= | Fuerte competencia internacional

p23= | Riesgo en la variacion del tipo de cambio

p24= | Alto valor de la moneda peruana (Nuevo sol)

El segundo factor, que conjuntamente al primero brindan un 44.4% de explicacion de la
variabilidad total, se asocia a los factores:

pl= |Falta de conocimiento del potencial de mercados de exportacion

p2= | Falta de personal dedicado al planeamiento exportador

p3= | Falta de conocimiento de programas sobre asistencia exportadora

p6= . - : -
Falta de informacion sobre las oportunidades para su producto / servicio en el

extranjero.

Asociados al tercer factor se tiene:

pl2= | Altos costos de fletes y transporte

pla= . . - .
Documentacion y tramites burocraticos requeridos para la

operacion de exportacion

p21= | Dificultades logisticas
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Asociados al cuarto factor se tiene;:

p5= |Falta general de conocimiento de como exportar

p9= | Insuficiente capacidad de produccion de la empresa

p25= |Riesgo de pérdida de participacion en el mercado local por la
venta en el exterior

Asociados al quinto factor se tiene:

Desconocimiento de los beneficios financieros y no financieros
p4= | que la exportacion puede generar.

pl7= | Barreras arancelarias a las exportaciones]

Barreras no arancelarias relacionadas con la estandarizacion y
p18= | certificaciones de los productos.

p26= | La inestabilidad politica en el pais de destino

Asociados al sexto factor se tiene:

pl0= | Falta de bancos locales con adecuada experiencia internacional
pll= |Inadecuada red extranjera de los bancos con los que se opera

Asociados al sétimo factor se tiene:

p7= |Elevados costos financieros en los métodos de pago utilizados en
las operaciones internacionales.

p8= |Falta de financiamiento para afrontar el periodo de recupero de
una inversion.

Por otro lado los siguientes factores no parecen estar siendo explicados por ninguno de
los componentes factoriales anteriores;

p19= | Encontrar un distribuidor o canales de distribucién adecuado]
p20= | El costo de adaptacion del producto para el mercado extranjero

Ademas el factor pl3= Diferencias en la utilizacion del producto en los mercados
internacionales no se encuentra relacionado con ninguno de los factores.

7.5 Analisis de escalamiento multidimensional

Para la medicion de las disimilitudes entre las percepciones sobre los factores que limitan
la actividad exportadora se decidié considerar las distancias simples euclidianas entre las
calificaciones otorgadas por los encuestados a cada una de los factores. Como en todos
los casos las calificaciones corresponden a una escala Likert, no fue necesario realizar
transformaciones de datos para evitar la influencia de las escalas de medida de las
variables en la cuantificacion de las medidas de disimilitud entre los factores.
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Considerando las respuestas recolectadas en 119 encuestas se obtiene el siguiente
reporte SPSS

Young's S-stress formula 1 is used.

Iteration 5-stress Improvement
1 .34102
2 .28211 .04891
3 L2876l .00450
4 .28673 .00087

Iterations stopped becaunse

S-stress improvement is less than .001000

Como se puede observar existe una rapida convergencia a una solucién que muestra un
coeficiente S-stres de 0.00087, muy cercano al éptimo deseado, lo que indica que el
grado de bondad de ajuste es bueno. El mapa perceptual obtenido es:

Configuracién de estimulo derivado

Modelo de distancia euclidea

plo
24 (3]
Rl
[+]
. 18
1 16 R2 :
= & = p21 =
o o Om 2 Onﬁ
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5 p25 p17 g
2 @ pi3
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E pa " o
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1
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Dimension 1

De acuerdo al grafico anterior se puede deducir que hay ciertas analogias en las
calificaciones de los factores, que conducen a la siguiente agrupacion:

Falta de conocimiento del potencial de mercados

pO1 2 Gl
de exportacion

p02 |Falta de personal dedicado al planeamiento Gl
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exportador
03 Falta de conocimiento de programas sobre G5
P asistencia exportadora
04 Desconocimiento de los beneficios financieros y G5
P no financieros que la exportacion puede generar.
p05 [Falta general de conocimiento de como exportar G3
Falta de informacién sobre las oportunidades
p06 o . G1
para su producto / servicio en el extranjero.
Elevados costos financieros en los métodos de
p07 |pago utilizados en las operaciones G5
internacionales.
Falta de financiamiento para afrontar el periodo
p08 . 9 G4
de recupero de una inversion.
009 Insuficiente capacidad de produccion de la G3
empresa
Falta de bancos locales con adecuada
pl0 o : G2
experiencia internacional
11 Inadecuada red extranjera de los bancos con los G2
P gue se opera
pl2 |Altos costos de fletes y transporte G4
13 Diferencias en la utilizacién del producto en los G5
b mercados internacionales
Documentacién y tramites burocraticos
pl4 . ., L G4
requeridos para la operacion de exportacion
pl5 [ldioma G3
pl6 |Diferencia cultural G3
pl7 |Barreras arancelarias a las exportaciones G3
Barreras no arancelarias relacionadas con la
pl8 |estandarizacién y certificaciones de los G4
productos.
Encontrar un distribuidor o canales de distribucién
p19 Gl
adecuado
El costo de adaptacion del producto para el
p20 . G5
mercado extranjero
p21 |Dificultades logisticas G5
p22 | Fuerte competencia internacional Gl
p23 |Riesgo en la variacion del tipo de cambio G5
p24 | Alto valor de la moneda peruana (Nuevo sol) G5
Riesgo de pérdida de participacion en el mercado
p25 . G3
local por la venta en el exterior
p26 |La inestabilidad politica en el pais de destino G3

Relaciones entre resultados del andlisis factorial y el de escalamiento multidimensional
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Asociados al primer factor se tiene:

pl15= |Idioma G3

pl6= | Diferencia cultural G3

p22= | Fuerte competencia internacional Gl

p23= | Riesgo en la variacion del tipo de cambio G5

p24= | Alto valor de la moneda peruana (Nuevo sol) G5

Asociados al segundo factor se tiene:

pl= |Falta de conocimiento del potencial de mercados de exportaciéon |G1

p2= | Falta de personal dedicado al planeamiento exportador Gl

p3= |Falta de conocimiento de programas sobre asistencia exportadora | G5

p6= Gl
Falta de informacién sobre las oportunidades para su producto/
servicio en el extranjero.

Asociados al tercer factor se tiene:

pl2= | Altos costos de fletes y transporte G4

pl4= G4
Documentacién y tramites burocraticos requeridos para la
operaciéon de exportacion

p21= | Dificultades logisticas Gl

Asociados al cuarto factor se tiene:

p5= |Falta general de conocimiento de como exportar G3

p9= | Insuficiente capacidad de produccion de la empresa G3

p25= G3

Riesgo de pérdida de participacion en el mercado local por la
venta en el exterior
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Asociados al quinto factor se tiene:

Desconocimiento de los beneficios financieros y no financieros G5
p4= |que la exportacion puede generar.

pl7= | Barreras arancelarias a las exportaciones. G3

Barreras no arancelarias relacionadas con la estandarizacion y G4
pl8= | certificaciones de los productos.

p26= |La inestabilidad politica en el pais de destino. G3

Asociados al sexto factor se tiene:

pl0= | Falta de bancos locales con adecuada experiencia internacional |G2

pll= |Inadecuada red extranjera de los bancos con los que se opera G2

Asociados al sétimo factor se tiene:

p7= . ) . G5
Elevados costos financieros en los métodos de pago utilizados en

las operaciones internacionales.

p8= . : G4
Falta de financiamiento para afrontar el periodo de recupero de

una inversion.

Por otro lado los siguientes factores no parecen estar siendo explicados por ninguno de
los componentes factoriales anteriores;

pl19= | Encontrar un distribuidor o canales de distribucién adecuado] Gl

p20= | El costo de adaptacion del producto para el mercado extranjero G5

7.6 Relaciones entre resultados del andlisis factorial y la

clasificaciéon de las barreras a la exportacion.
Considerando que el objetivo del analisis factorial es encontrar la factores que resultan
ser mas influyentes en la actividad exportadora, se han considerado solamente los tres
primeros factores ya que ellos explican en conjunto un 51.6% de la variacion total. La
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adicion de otros factores no incrementa significativamente la variacién explicada, y por
otro lado incluye a demasiados factores imposibilitando hacer una precisién sobre cuales
son los de mayor importancia.

Las barreras asociadas al primer factor son:

Clasificacion
Clasificacién general de la
Indicador encuesta
Idioma Exte_rna, Mercado de Barrerg d_e
pl5= destino. Sociocultural procedimiento
. . Externa, Mercado de|Barrerade
_ | Diferencia cultural i ) e
pl6= destino. Sociocultural procedimiento
Externa, Mercado de |Barrera
Fuerte competencia internacional destino. Obstéculos al | Exdgena
p22= desarrollo de mercados
Riesgo en la variacion del tipo de Externa. Mercado de|Barrera
p23= | cambio origen. Riesgos y retorno | Exgena
Alto valor de la moneda peruana Externa. Mercado de|Barrera
p24= | (Nuevo sol) origen. Riesgos y retorno | Exdgena
Asociados al segundo factor se tiene:
Clasificacion
Clasificacién general de la
Indicador encuesta
Falta de conocimiento del potencial de | Interno. Conocimiento y | Barrera de
pl= | mercados de exportacion experiencia conocimiento
Falta de personal dedicado al|lnterno. Enfoque  y|Barrerade
p2= | planeamiento exportador compromiso gerencial conocimiento
Externo. Mercado de |Barrerade
Falta de conocimiento de programas |origen y politica de |conocimiento
p3= |sobre asistencia exportadora gobierno
Falta de informacion sobre las|Interno. Informacién Barrera de
p6= |oportunidades para su producto / conocimiento
servicio en el extranjero.

Asociados al tercer factor se tiene:

Clasificacion

Clasificacion general de la
Indicador encuesta
Externo. Obstaculos al |Barrera de
pl2= | Altos costos de fletes y transporte desarrollo de mercados | procedimiento
Documentacion y trdmites | Externo. Mercado de |Barrera de
pl4= |burocrdticos requeridos para la|origen. Politicas de |procedimiento
operacion de exportacion gobierno.
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Interno.  Marketing vy |Barrera de
p21= | Dificultades logisticas logistica procedimiento

8. Conclusiones

Los resultados obtenidos en el presente estudio, son una referencia a tener en cuenta
para revisar la politica de promocion de exportaciones, mas aun tratandose de empresas
esporadicas las mismas que de contar con apoyo ad-hoc podrian mejorar su desempefio
y convertirse en exportadoras, contribuyendo de esta manera a incrementar el nimero de
empresas exportadoras. Por otro lado, los resultados encontrados proporcionan a las
empresas pautas a tener en cuenta para mejorar sus capacidades con el objeto de
orientarse hacia los mercados internacionales.

8.1 De los obstaculos a la actividad exportadora.

La literatura revisada muestra una gran escasez de trabajos en paises de América Latina,
con la excepciéon de Brasil, el cual cuenta con tres (3) trabajos que analizan los
obstaculos a la exportacién. Los paises desarrollados son los que generalmente cuentan
con la mayor cantidad de estudios, siendo Estados Unidos e Inglaterra los que lideran la
lista de estudios.

Los obstaculos que limitan la expansion de las empresas en los mercados
internacionales, se clasifican como: internas y externas. Las variables de cada una de
ellas son diversas y su importancia esta en funcién a la percepcién que cada empresa
tenga de cada variable.

Las variables internas se subdividen en: (a) de enfoque y compromiso gerencial; (b) de
conocimiento y experiencia; (c) de informacion, funcional y de marketing.

Las variables externas se subdividen en: (a) de mercado de destino y (b) de origen.

De la revision de la literatura, se ha preparado un cuadro el mismo que muestra cincuenta
y siete (57) variables y ochenta (80) autores. (Ver el resumen en el cuadro de Excel que
se adjunta). En el proceso de la revisién de la literatura, se encontraron estudios de meta-
analisis como los de Tinashe, (2013), Tesfom & Lutz, (2006), Leonidou L. C.,(1995 - B)
Leonidou L. C.,( 2004) que sirvieron de base para desarrollar el cuadro de los autores y
variables.

En el caso del Pera y luego de revisar los resultados, no se encontrdé ninguna barrera
adicional en comun, y las respuestas mas bien estuvieron dirigidas a problemas
especificos de la empresa y en muchos casos, repetian en otros términos las barreras
propuestas, calificAndolas con mayor severidad que la barrera original.
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8.2 De los resultados de la encuesta.

Los resultados obtenidos con los métodos de andlisis factorial y de escalamiento
multidimensional presentan grandes semejanzas, con algunas barreras que muestran
una gran influencia sobre la actividad exportadora. Dichas semejanzas se aprecian en los
resultados obtenidos con los tres primeros factores del andlisis factorial en donde se
observa que sus cargas factoriales muestran una gran diferencia con las cargas de otras
barreras que no son tan relevantes en la actividad exportadora.

Si bien los tres primeros factores alcanzan un porcentaje de 51.6% de explicacién, se
observa que los siguientes cuatro factores explican en conjunto un 18 % de la variacion
total, lo que indica que existen otras barrera que deben ser analizadas en un estudio méas
detallado, sobre todo evaluando su influencia en cada segmento de empresas
exportadoras (esporadicas y continuas), asi como al sector al cual pertenezcan.

De acuerdo a la clasificacion de las barreras u obstaculos empleada en la encuesta,
encontramos que el primer factor, el mas importante, esta asociado principalmente a
barreras de procedimiento y barreras exdgenas, y de acuerdo a la clasificaciébn general
corresponden a las barreras externas, tanto del mercado de destino como en origen.

El segundo factor, esta asociado principalmente a las barreras de conocimiento, y de
acuerdo a la clasificacion general corresponden a las barreras de caracter interno.

El tercer factor, estd asociado principalmente a barreras de procedimiento, y de acuerdo
a la clasificacion general corresponden a las barreras externas asociadas a obstaculos de
desarrollo del mercado, mercado de origen, politicas de gobierno, e internas asociados a
marketing y logistica.

La variables agrupadas en el primer factor muestran en primer lugar la necesidad de
reforzar las capacidades gerenciales de las empresas, dado que en un mundo
globalizado con distancias cada vez mas cortas como consecuencia del desarrollo de las
tecnologias de informacibn que hacen necesario que los empresarios tengan
competencias idiomaticas asi como habilidades para poder desenvolverse en mercados
con alta diversidad cultural. Tanto el idioma como la diferencia cultural, si bien es cierto
son variables externas a la empresa, o son parte de los procedimientos que deben
conocerse para poder acceder y mantenerse en los mercados, son necesarios y
condicién para competir internacionalmente. Del mismo modo, en este factor se indica
como variables importantes la competencia internacional y las variaciones del tipo de
cambio, lo cual indican la gran necesidad de saber disefiar y gestionar las estrategias
mas adecuadas para la exportacion, dado que éstas variables son tipicas de los mercado
internacionales que usualmente son identificadas y analizadas tanto en la formulacion del
plan como en la estrategia de exportacion.

Respecto a las variables asociada con el segundo factor, éstas son claras en mostrar
como barreras la falta de experiencia y conocimiento relacionados a la gestion de la
comercializacién internacional, dado que en este topico es usual conocer las técnicas de
identificacion y dimensionamiento de los mercados de exportacion asi como el utilizar las
diversas fuentes de informacién como las bases de datos especializadas en comercio
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internacional que facilitan el disefio y la gestion estratégica de la empresa.
Adicionalmente, las variables indicadas muestran como una debilidad estructural que
estan relacionadas tanto al primer factor como al segundo, la falta de personal dedicado
al planeamiento exportador, lo cual explica de manera clara las barreras percibidas por la
empresa y la necesidad de especializar recursos humanos en el ambito de las
exportaciones y de la internacionalizacion de la empresa.

El tercer factor esté constituido por variables externas a la empresa y tiene que ver todas
con la logistica de exportacién, que estd constituido por procesos especializados y
demandan recursos humanos especializados que conozcan tanto de la gestion en estos
temas como de implementar politicas que el estado debe desarrollar para disminuir el
impacto negativo de estas variables en el desempefio de las empresas.

El Estado, a través de los organismos competentes, debe reforzar tanto el disefio como la
gestion de las politicas de promocién de exportacion, a efecto de superar la tercera
variable del segundo factor, la cual muestra de manera muy clara que las empresas
esporadicas no cuentan con suficiente informacion de los programas que desarrollan.

8.3 Limitaciones del estudio y futuras investigaciones.

Se debe tener precaucion en la generalizacién de estos resultados mas alla del contexto
del estudio, mas aun cuando el estudio basicamente se centra en las empresas
esporadicas. Igualmente, el presente estudio es de naturaleza transversal, es decir, se
recolectaron datos en un solo momento, por lo que si el estudio se repite en otro
momento del tiempo, los resultados podrian variar, producto de la propia evolucion de la
empresay de la percepcion del entrevistado.

Los estudios referidos a las barreras de exportacién, debe realizarse de manera
sistematica, de tal manera que se pueda analizar la evolucién del comportamiento de la
empresa exportadora a través del tiempo, sobre todo para monitorear tanto el disefio y
gestién de las politicas de promocién de exportaciones, dirigidas a eliminar las barreras
que limitan mejorar el desempefo exportador de las empresas.

Como futuras investigaciones, debemos indicar que es necesario continuar este tipo de
estudios especificamente para cada tipo de empresa: exportadora, no exportadora y
esporadicas, asi como de acuerdo al sector exportador de la economia peruana. De esta
manera estos estudios nos permitirian identificar, analizar y comparar las barreras que
limitan el desempefio exportador de las empresas a efecto de poder ver si la percepcion
de los obstaculos es similar o diferente y si ameritan disefiar politicas de promocion
especificas por cada sector y tipo de empresas o ver politicas comunes o0 mixtas.
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10.ANEXOS

10.1 Cuadro resumen de autores y variables relacionados con
los obstaculos ala exportacion (Ver Excel).
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10.2 Encuesta. Sobre la base de Artega-Ortiz & Fernandez-Ortiz,
(2010)
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Identificacién y andlisis de los obstaculos gue limitan la actividad exportadora

Llene los datos que se les soliscita a continuacion.

Datos de control

D1
D2
D3
D4
D5
D6
D7
D8

Nombre del entrevistado

Cargo dentro de la empresa

Fecha de nacimiento

Formacion

Correo electrénico

Teléfono

Nombre de la empresa

Actividad de la empresa

¢En qué medida cada una de las siguientes barreras a la exportacion hace dificil iniciar o ampliar su

actividad exportadora? Siendo 1 "no dificulta" y 7 "dificulta enormemente".

Barreras a la exportacion

Grado de dificultad

B1
B2
B3

B4
BS
B6

Falta de conocimiento del potencial de mercados de exportacion

Falta de personal dedicado al planeamiento exportador

Falta de conocimiento de programas sobre asistencia exportadora
Desconocimiento de los beneficios financieros y no financieros que la
exportacion puede generar.

Falta general de conocimiento de como exportar

Falta de informacion sobre las oportunidades para su producto / servicio en
el extranjero.

N N

3

N N N NDNNDN

3
3
3
3
3

L

5

5
5
5
5
5

D OO O OO0 O

N NN NN

B7

B8

B9
B10
Bl1

Elevados costos financieros en los métodos de pago utilizados en las
operaciones internacionales.

Falta de financiamiento para afrontar el periodo de recupero de una
inversion.

Insuficiente capacidad de produccién de la empresa

Falta de bancos locales con adecuada experiencia internacional
Inadecuada red extranjera de los bancos con los que se opera

[N

N
w

N

¢

[e))

~

B12
B13

B14

B15
B16
B17

B18
B19

B20
B21

Altos costos de fletes y transporte

Diferencias en la utilizacién del producto en los mercados internacionales
Documentacion y tramites burocraticos requeridos para la operacion de
exportacion

Idioma

Diferencia cultural

Barreras arancelarias a las exportaciones

Barreras no arancelarias relacionadas con la estandarizacion y
certificaciones de los productos (Ej: requisitos fitosanitarios o barreras
similares)

Encontrar un distribuidor o canales de distribucion adecuado

El costo de adaptacion del producto para el mercado extranjero
Dificultades logisticas

PR R R RRRRRE R
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w
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B22
B23
B24

B25
B26

Fuerte competencia internacional

Riesgo en la variacién del tipo de cambio

Alto valor de la moneda peruana (Nuevo sol)

Riesgo de pérdida de participacion en el mercado local por la venta en el
exterior

La inestabilidad politica en el pais de destino

N S
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B27

B28

Considerar los siguientes casilleros si existen otras barreras a la exportacion
gue no han sido incluidas, por favor indique cudl es, y califiquela con un
puntaje entre 1y 7.

Considerar los siguientes casilleros si existen otras barreras a la exportacion
gue no han sido incluidas, por favor indique cudl es, y califiquela con un
puntaje entre 1y 7.

B29

Grado total de dificultad
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