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RESUMEN

Existe una extensa literatura que explica a través de diversas perspectivas el
proceso de internacionalizacién de las empresas multinacionales a nivel internacional,
en Latinoamérica también se han realizado investigaciones de este tipo de empresas,
sin embargo, el estudio sobre los factores que tienen relacion con la
internacionalizacién de empresas pequefas y medianas aun es limitado. Buscando
resolver esta inquietud, esta investigacion emplea como marco teorico las principales
perspectivas de internacionalizacion a nivel internacional, ademas identifica estudios

previos que hacen referencia a los factores propuestos en la investigacion.

El trabajo de investigacion contribuye en identificar aquellos factores que tienen
relacion con el proceso de internacionalizacién de las empresas, dentro de los factores
estudiados se mencionan cuatro factores, la innovacion tecnoldgica, la gestiéon de
inteligencia de mercado, el conocimiento del mercado internacional y la estrategia
empresarial. Como resultado del estudio se prueba la relacién positiva y negativa de
estos factores y se propone un modelo matematico, es cual es resultado de un analisis
de regresion que explica el comportamiento de la internacionalizacién de las pymes

metalmecanicas en Lima Peru.

La unidad de analisis se aplicd para un marco muestral en empresas del sector
metalmecanico registradas en la Sociedad Nacional de Industrias, y que han logrado
exportar, las encuestas se aplicaron a gerentes y directivos de las empresas que tienen

relacion con el area de comercio exterior.

Los resultados alcanzados en este articulo contribuyen en la generacién de
conocimiento al marco teérico y propone nuevos temas relacionados para futuras

investigaciones.

Palabras clave: Internacionalizacion, gestion de inteligencia empresarial,
innovacion tecnoldgica, estrategia empresarial, conocimiento de mercado
internacional, metalmecanica, pyme.
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ABSTRACT

There is an extensive literature that explains through various perspectives the
internationalization process of multinational companies internationally, in Latin America
there have also been investigations of this type of companies, however, the study on
the factors that are related to internationalization Small and medium business is still
limited. Seeking to resolve this concern, this research uses as a theoretical framework
the main internationalization perspectives at the international level, also identifies

previous studies that refer to the factors proposed in the research.

The research work contributes to identify those factors that are related to the
process of internationalization of companies, within the factors studied four factors are
mentioned, technological innovation, market intelligence management, knowledge of
the international market and business strategy As a result of the study, the positive and
negative relationship of these factors is tested and a mathematical model is proposed,
which is the result of a regression analysis that explains the behavior of the

internationalization of metalworking SMEs in Lima Peru.

The analysis unit was applied to a sample framework in companies of the
metalworking sector registered in the National Society of Industries, and which have
managed to export, the surveys were applied to managers and executives of

companies that are related to the area of foreign trade.

The results achieved in this article contribute to the generation of knowledge to

the theoretical framework and propose new related topics for future research.

Keywords: Internationalization,  business intelligence = management,
technological innovation, business strategy, international market knowledge,

metalworking, SMEs.
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INTRODUCCION

La apertura de los mercados a nivel internacional como producto del constante
crecimiento de las naciones, ha conducido de manera irreversible a la globalizacion de
los mercados y por tanto de la economia. Las empresas que se ven involucradas en
este fendmeno son empresas que compiten a nivel internacional y también se ven
involucradas las empresas que se especializan en el mercado nacional, ambos tipos

de empresas se ven afectadas por la precision de la competencia internacional.

Las diversas perspectivas que discuten por qué las empresas se
internacionalizan han evolucionado afo tras afio buscando explicar cada vez mejor el
fendmeno, entre las que se mencionan la postura que las naciones exportan por contar
con alta cantidad de recursos naturales o por el uso de sus ventajas comparativa, otra
perspectiva propuesta por Dunning (1988), sostiene que las empresas multinacionales
exportan cuando explotan sus ventajas competitivas, calidad de su producto, recurso
humano, conocimiento, entre otros, identificando mercados en los cuales su presencia
es aceptable y reconocen su propuesta de valor. Otra perspectiva es la del modelo
Uppsala Johanson & Wiedersheim (1975), Johanson, Vahine (1990), donde hacen
mencion que la internacionalizacion es resultado de las disposiciones de crecimiento
de la empresa y estas atraviesan cuatro fases, y nuevas perspectivas hacen referencia
a los modelos de los Born Global, propuestos por Knight & Cavusgil (2004) que
proponen que las empresas pequefas y medianas principalmente se crean para
localizarse en mercados internacionales y muchas de ellas se “saltan” procesos, esto
se explica porque cuentan con redes de contacto y alianzas estratégicas o
posiblemente por la experiencia del fundador de la empresa Oviatt & McDougall
(1997). Esta ultima postura es relativamente nueva y sigue siendo estudiada.

En Latinoamérica los estudios sobre internacionalizacion de las empresas
también es un hecho que se viene desarrollando, investigadores como Botero, Alvarez,
& Gonzales (2012), Cardozo, Chavarro, & Ramirez (2004), Fernandez, Pefia, &
Hernandez (2008), Botello (2014), Jiménez (2007), Tabares (2012 ), entre otros,
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buscan explicar la relacion de diversos factores en los que incurren la empresas para
lograr su internacionalizacion, en muchos de los casos siguen las perspectivas clasicas
propuestas y en otros han identificado que de acuerdo al crecimiento de la empresa

ésta puede haber empleado mas de una perspectiva en un momento determinado.

En el caso peruano se encuentran pocos estudios que expliquen el proceso de
internacionalizacion de las empresas, por lo que se crea la necesidad de conocer los
factores que han tenido relacion en aquellas empresas que han logrado exportar como
una forma de internacionalizacion. Por tanto, esta investigacion busca responder la
pregunta ;Cuales son los factores que tienen relacion positiva en la
internacionalizacién de las pymes metalmecanicas de Lima - Peru?, contribuyendo con
el propdosito de ampliar la informacién en este campo y generar resultados que aporten
en futuras investigaciones académicas y también en la toma de decisiones

empresariales.

Para responder a esta pregunta, el desarrollo de esta investigacion se realizo
de la siguiente manera: una primera parte donde se re realiza la descripcién de
antecedentes mediante la revision de estudios previos a nivel internacional, asi
también en esta etapa se describen los hechos actuales sobre las ventas FOB a nivel
internacional de principales paises comercializadores de productos en el sector
metalmecanico, asi como en Latinoamérica y Peru. La segunda parte menciona el
marco tedrico de la variable dependiente y las variables independientes, asi también

en esta segunda parte se presentan las hipotesis y el modelo grafico propuesto.

Como tercera parte de la investigacion se presenta la estrategia metodoldgica
partiendo de un disefio metodolégico descriptico correlacional explicativo, el estudio
esta referenciado en un marco muestral de empresas del sector metalmecanico, para
la recoleccion de datos se empled un cuestionario y como parte del analisis estadistico
se realizaron las pruebas de confiabilidad y validez de los datos, aplicando para ello el
Alpha de Cronbach, analisis del factor de inflacion de varianza (VIF), pruebas de

tolerancia, pruebas de Kaiser — Meyer — OlIkin - Bartlet, y para la prueba de verificacion

16



se empled el analisis de regresidon multivariado. Posteriormente se presentan los
resultados de la investigacion. La investigacion concluye con la exposicion de los

resultados alcanzados y las conclusiones correspondientes.
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CAPITULO 1. NATURALEZA Y DIMENSION DEL ESTUDIO

Este capitulo presenta los estudios previos acerca de la internacionalizacion,
las diversas perspectivas y enfoques que buscan explicarlo y propone el problema de

estudio.

1.1. Antecedentes del Problema a estudia

Los estudios que explican el Proceso de internacionalizacion datan de antes de
1975 cuando Johanson & Wiedersheim (1975) proponen el modelo Uppsala, bajo la
perspectiva de procesos, donde sostienen que las empresas incrementaran sus
recursos gradualmente en un pais a medida que va adquiriendo experiencia. Asi
también, se tiene como referencia la perspectiva econdmica, que propone que las
empresas se internacionalizan a partir de la evaluacion de su nivel de produccion,
costos e identificacion de ventajas competitivas, basado en la experiencia de empresas
multinacionales Buckely (1985) en esa misma linea podemos mencionar el paradigma
ecléctico de Dunning 1988) donde hace referencia que las empresas deben explotar
sus ventajas competitivas pensadas en su producto y la experiencia de su
organizacion, el objeto de estudio comun es que las empresas fueron multinacionales

y empresas grandes.

Posteriormente con el fin de explicar la internacionalizacion de las pymes, se
generan diversos enfoques, Johanson & Mattson (1988) proponen el enfoque de
redes, sostienen que las empresas logran su internacionalizacion a partir de las redes
de contacto internacional con las que cuenta, este enfoque cuestiona la perspectiva
de procesos o por lo menos uno de sus procesos podria coincidir con el enfoque de
redes para luego complementarse, asi también, el enfoque genera un nuevo frente de
estudio como es el enfoque del Born global, Knight & Cavusgil, (2004), sostienen que
las empresas son creadas especialmente para atender demandas internacionales de
nichos especificos, por lo tanto algunas pymes podrian omitir ciertos procesos antes

de internacionalizarse solo como respuesta a una necesidad de mercado identificada,
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de la misma manera el crecimiento econdmico del pais o las ventajas comparativas

son consideradas variables de menor relevancia ante su internacionalizacion.

Explicar la internacionalizacion es compleja, sin embargo, los esfuerzos de
estudios previos han logrado interpretarla proponiendo diversas perspectivas y
enfoques. En cada estudio se cuenta con diversos grupos de estudio entre las que
podemos mencionar por un lado aquella empresa internacionalizada que se encuentra
a nivel de una multinacional, que cuenta con filiales en paises diferentes al pais de

origen.

Por otro lado, existen empresas pymes donde solo fue necesario se identifique
que existio la transferencia de un producto o servicio de un pais de origen a un pais
destino, esta practica es reconocida como la exportacién, por ello se pude inferir que
la internacionalizacion de la empresa se puede presentar también por la transferencia

de bienes y servicios de un pais a otro.

La exportacion se puede presentar en diversas formas mientras se evidencie
la transferencia de bienes y/o servicios a nivel internacional estas diversas formas

podrian considerar los siguientes escenarios.

e Cuando los productos son desarrollados en un pais de origen y estos son

comercializados a nivel internacional sin intervencion de la empresa

e Cuando los productos son desarrollados en un pais de origen y estos son
comercializados a través de intermediarios en un pais destino por
decisidon de la empresa

e Cuando los productos son desarrollados en un pais de origen y estos son
comercializados de manera directa en un pais destino, en esta ultima la
empresa es la que logra la comercializacion directa.

e Cuando existe la creacién de una filial de la empresa en el pais destino
destinada a la produccion a fin de aprovechar ventajas competitivas,

evidencia de desarrollo y madurez significativa.
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e Cuando la empresa crea una filial de produccion y distribucion

directamente en el pais destino exportacion de conocimiento

El modelo de gestién de internacionalizacion que adopta una empresa y su
relacion respecto a alguna de las perspectivas o enfoque que explican la
internacionalizacidén es compleja, mas aun cuando se refiere a medianas y pequenas
empresas (Pymes). Diversos autores han venido explicando este tipo de relaciones y
los resultados donde se han logrado establecer la relacion y la gestion de
internacionalizacion se presentan en los estudios aplicados en las empresas

multinacionales principalmente.

En el caso de las pequeinas y medianas empresas la explicacién de la relacion
con alguna perspectiva o enfoque comienza a ser mas complicada y en algunos casos
hasta contradictoria entre diversos autores, llegando a encontrase escenarios que la
explicacion de internacionalizacién no obedece a una solo perspectiva, por el contrario,
puede existir mas de una perspectiva que se relaciona con la internacionalizacion de

las empresas a medida que ésta va alcanzando madurez.

En Latinoamérica se han realizados diversos estudios para identificar la relacion
entre la internacionalizacion y las diversas perspectivas, a pesar de ello el tema sigue
siendo de alto interés por el tipo de empresa que se estudia, asi como el sector y el

espacio en el tiempo.

Entre los estudios realizados podemos mencionar Botero, Alvarez, & Gonzales,
(2012), hacen referencia que las pequefias y medianas empresas pudiesen tener
mayor relacion a las perspectivas de procesos propuesto por Johanson &
Wiedersheim, (1975), las empresas atravesaran diversas etapas antes en el modelo
de expansion gradual, segun lo cual la empresa inicia exportaciones controladas a
pocos mercados, con el fin de aprender. También, hacen referencia que las pymes en
el caso de Colombia pudiesen estar adoptando el modelo de born global Knight &

Cavusgil, (2004) con el fin de contar con una empresa que desde el inicio busca como
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objetivo incrementar sus ventas y utilidades. Oviatt & McDougall (1997) y por lo cual

evita el paso a paso tradicional de la perspectiva de procesos

Como parte de los estudios realizados los investigadores plantean diferentes
maneras de explicar la internacionalizacion de las empresas, por ello plantean diversos
modelos de investigacion relacional como causa — efecto explicados a través de una
regresion, modelos estructurados, donde se evidencia ademas de variables causales
y de salida, la presencia de variables mediadoras, Otra forma de medir la variable
estaria considerada en un analisis dicotomico, conocer de manera directa si la

empresa exporto (1) o la empresa no exporto (0).

Estos modelos propuestos, no hacen mas que confirmar que el estudio de la
internacionalizacion es complejo y por ello es de alto interés seguir analizando los

casos que se presenten.

Para modelar las propuestas de internacionalizacion, donde los autores
proponen mecanismos para “medir’ la variable de salida (y = Internacionalizacion)
proponen en muchos casos ciertas variables de relacion (x) como aquellas que
explicarian el modelo propuesto y por tanto la explicacién de la internacionalizacion de

las empresas.

Estas variables o factores explicativos podrian estar agrupadas como factores
internos, factores especificos y factores externos que influyen en la

internacionalizacion o directamente relacionados.

Jiménez (2007) propone como un indicador de medicién de la variable
internacionalizacion (y) considerar las exportaciones de un producto de un pais de
origen a un pais destino, donde se podria considerar las ventas al exterior de una
empresa producto de las exportaciones realizadas, también reflejadas al establecer
del total de ventas que porcentaje es producto de las ventas internacionales, asi
también, se puede considerar la cantidad de produccién que se destina al mercado
internacional como indicador de la variable.
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En la identificacion de factores (variables independientes) que podrian explicar la
relacion positiva y su influencia en la internacionalizacién es mucho mas amplia, y se
pueden mencionar entre los factores internos, el tamano de la empresa, los afios de
funcionamiento de la empresa; la experiencia internacional, habilidad de los directivos.
Johanson & Wiedersheim (1975).

Como factores externos, podrian estar considerados el tamafio del mercado en
crecimiento, barreras comerciales, el numero reducido de intermediarios para el
desarrollo de la exportacion. Como factores especificos, podrian estar considerados la
especificidad del activo, los costos de transaccion. Jimenez (2007), Cardozo,
Chavarro, & Ramirez (2004).

En México de acuerdo con el estudio realizado por Jimenez (2007) donde
buscaba identificar la relacion de la firma de tratados internacionales y su impacto en
los niveles de exportacion de las pymes mexicanas, se rescata del estudio las variables
que el autor concluyo que tienen relacién positiva con la internacionalizacion, entre
ellos destacan, la habilidad y elecciones estratégicas de los directivos en el proceso
de internacionalizacién, los canales de distribucidn empleados, adaptacion del
producto de acuerdo al requerimiento del mercado, servicio al cliente, conocimiento

del mercado exterior.

En el estudio desarrollado por Botello (2014), propone un modelo probabilistico
donde la internacionalizaciéon es medida por una variable dicotomica, si la empresa
exporto (1) o si la empresa no exporto (0). En cuanto a las variables independientes
que resultaron mas significativas menciona que la inversion en la tecnologia adquiere
un gran valor en la explicacion de la capacidad para exportar de las empresas, donde
los indicadores son considerados el uso de correo electrénico, certificaciones de

calidad, la tenencia de pagina web y la capacitacion de los trabajadores.

Tabares (2012 ) desarrolla una recoleccion de estudios realizados en Argentina,
Costa Rica y Venezuela donde se busca explicar a través del analisis de factores

internos y externos la decision de exportar de las pymes, concluye que el papel de la
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gerencia en la toma de decisiones es crucial para posicionar productos y servicios en
paises donde la competencia es alta por el grado de madurez que puedan tener las
empresas locales y externas, por ello las variables de mayor importancia consideradas

por el autor son la calidad y la adaptacion del producto y servicio.

Frohman, Mulder, Olmos, & Urmeneta (2016) realizaron estudios a través de la
Comision Econdmica para América Latina (CEPAL) dentro del estudio de las empresas
que exportan en América Latina se identifican ciertos paises que tienen mejor
desarrollado su proceso de internacionalizacion, dentro del estudio se menciona que
las variables para fomentar la internacionalizacion del sector pyme es a través de las
exportaciones directas como porcentaje de ventas totales, contar con certificaciones
internacionales, utilizar tecnologia certificada de empresas extranjeras, disponer de

pagina web.

En cuanto a la innovacién, a diferencia de la mayoria de las empresas grandes
que relacionan la innovacion con la inversion en |+D, en las pymes resulta mas
compleja identificar la innovacion y por ello proponen 4 maneras distintas de identificar
la innovacion, entre las que se menciona, al producto nuevo o significativamente
mejorado, el proceso nuevo o significativamente mejorado, la nueva forma de

organizacion y los nuevos medios o técnicas de comercializacién.

El estudio realizado por estos autores propuso la ejecucién de un proyecto piloto
donde las empresas participantes previamente diagnosticadas identifiquen el tipo de
innovacion y desarrollo que practican, asi se podria conocer si es probable que las
empresas puedan iniciar sus operaciones de exportacion y otras empresas que ya se

encuentren en el proceso de exportacion puedan fortalecer su posicion internacional.

Los resultados de los estudios presentados en esta investigacion muestran que
explicar el proceso de internacionalizaciéon es compleja, aun cuando las variables
estudiadas en ciertos casos resulten con influencia positiva, estas mismas variables
pueden tener influencia negativa en estudios de otros paises, la razén podria estar

definida por el tamafio de la empresa y el sector donde se desempena.
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El presente estudio busca aportar conocimiento al marco tedrico, para ello se
busca determinar la presencia de factores internos que se relacionan con la
internacionalizacidn de las pymes del sector metalmecanico ubicadas en la ciudad de
Lima - Peru. Los factores propuestos en esta investigacion son factores de estudios

previos donde los resultados fueron de influencia positiva en la internacionalizacion.

Con respecto a la variable internacionalizacién, esta sera entendida por el
porcentaje de ventas que podria ser producto de las exportaciones y por el porcentaje

de produccion destinado a la exportacion.

1.1.1. Las exportaciones del sector metalmecanico en el mundo

En el mundo paises como Alemania, Japon, China, Estados Unidos y Espafia
han demostrado que el sector metalmecanico es un rubro que les ha generado amplios

ingresos en ventas internacionales.

Realizando un analisis comparativo de las exportaciones del sector
metalmecanico empleando una base de datos de su volumen de ventas (TradeMap,
2016), se identificaron las ventas FOB en miles de ddlares anuales de los 5 paises
antes mencionados y se analizé la variacion porcentual por afios. Se tomd como
referencia once productos metalmecanicos entre los cuales estan analizados, 1.
Aeronaves, vehiculos espaciales y sus partes; 2. Aluminio y sus manufacturas. 3.
Barcos y demas artefactos flotantes. 4. Cobre y sus manufacturas. 5. Fundicion, hierro
y acero. 6. Manufacturas de fundicién de hierro o acero. 7. Manufacturas diversas de
metal comun. 8. Maquinas, aparatos y artefactos mecanicos, reactores nucleares,
calderas; partes de estas maquinas. 9. Maquinas, aparatos y material eléctrico, y sus
partes; aparatos de grabacion o reproduccion. 10. Vehiculos automoviles, tractores,
velocipedos y demas vehiculos terrestres, sus partes y accesorios. 11. Vehiculos y

material para vias férreas o similares, y sus partes; aparatos mecanicos, incluso.

En la tabla variacion porcentual de las exportaciones de productos
metalmecanicos en 5 paises del mundo, en miles de ddlares, se puede evidenciar que
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entre el periodo 2014 a 2015, China fue el pais que presento variaciones con tendencia
positiva respecto a los demas paises, siendo el producto que mayor crecimiento en
ventas alcanzé el de aeronaves, vehiculos espaciales, y sus partes + 24%, seguido
de la venta del producto de barcos y demas artefactos flotantes + 12%. Mientras que
los paises como Alemania y Espafa fueron los que mayor variacion negativa

presentaron.

De acuerdo con el resultado de la tabla que se muestra a continuacion, China
seria el pais que logré tener un mejor ingreso en el periodo 2015 a consecuencia de
las ventas FOB producto de la comercializacién de estos 11 productos metalmecanicos

analizados.
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Tabla 1. Variacion porcentual de las exportaciones de productos

metalmecanicos en 5 paises del mundo, en miles de ddlares. Periodo 2011 - 2015.

Alemania  Japon China USA Espafa

Descrincién del producto 2014- 2014 - 2014 - 2014 - 2014 -

P P 2015 2015 2015 2015 2015
Aerongves, vehiculos -0.86% 5% 24% 5% 12%
espaciales, y sus partes
Aluminio y sus manufacturas -7.92% -4% 5% -6% 0%
Barcos y demas artefactos 5.65% 13% 129% 10% 47%
flotantes
Cobre y sus manufacturas -22.82% -18% -24% -22% -21%
Fundicién, hierro y acero -25.03% -21% -13% -27% -29%
manufacturas de fundicién, de -16.34% 27% 0% 15% 149

ierro o acero

ManLllfacturas diversas de metal 14.20% A7% 7% 1% 9%
comun
Maquinas, aparatos y artefactos
mecanlcgs, reactores nucleares, 15.20% 13% -10% 7% 10%
calderas; partes de estas
maquinas
Maquinas, aparatos y material
eléctrico, y sus partes; aparatos  -12.22% -9% 5% -2% -9%
de grabacion o reproduccion
Vehiculos automoviles,
tractores, velocipedos y demas -7.45% 6% 29, 7% 4%

vehiculos terrestres, sus partes

y accesorios

Vehiculos y material para vias

férreas o similares, y sus partes; -38.33% 24% -3% 3% -67%
aparatos mecanicos, incluso

Fuente: Calculos del CCl basados en estadisticas de UN COMTRADE.
Elaboracion propia.
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1.1.2. Exportaciones del sector metalmecanico en Latinoamérica

Para el estudio se ha seguido las exportaciones del sector metalmecanico de
los paises Latinoamericanos como Argentina, Brasil, Chile, Colombia y Peru.
TradeMap (2016)

En la tabla Variacion porcentual de las exportaciones de productos
metalmecanicos en paises de Latinoamérica en miles de ddlares, se muestra las
ventas FOB en miles de ddlares anuales de los 5 paises latinoamericanos. Se puede
evidenciar que entre el periodo 2014 a 2015, Brasil y Colombia, fueron los paises que
presentaron variaciones positivas en 5 productos, respecto a los demas paises, siendo
el producto que mayor crecimiento en ventas de Aeronaves, vehiculos espaciales, y

sus partes + 66% en Colombia y Cobre y manufactura en el caso de Brasil.

Los paises de Argentina y Peru fueron los que mayor variaciéon negativa
presentaron, lo que refleja reduccion de comercializacién de este producto a nivel
internacional por parte de empresas locales, teniendo en cuenta que existe una
demanda importante por los paises de Alemania, Japén, China, Estados Unidos y

Espafia.

De acuerdo con el resultado de la tabla, Colombia y Brasil serian los paises que
lograron tener un mejor ingreso en el periodo 2015 a consecuencia de las ventas FOB

producto de la comercializacion de sus productos metalmecanicos analizados.
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Tabla 2. Variacion porcentual de las exportaciones de productos

metalmecanicos en paises de Latinoamérica en miles de ddlares. Periodo 2011 - 2015.

Argentina  Brasil Chile Colombia Peru
Descripcion del producto 2014 -2015 2014 -2015 2014 -2015 2014 -2015 2014 -2015
Aeronaves, vehiculos espaciales, 13% 10% -90% 66% 34%
y sus partes
Aluminio y sus manufacturas -17% -12% 5% 9% -19%
Barcos y demas artefactos -329% 9% 239 9959 -1063%
flotantes
Cobre y sus manufacturas -53% 29% -28% -17% -25%
Fundicion, hierro y acero -71% -8% -147% -55% -15%
rI\}/_Ianufacturas de fundicion, de -138% -28% 7% 15% 29,

ierro o acero

ManL’Jfacturas diversas de metal 12% 299, _329, 12% -23%
comun
Maquinas, aparatos y artefactos
mecamcgs, reactores nucleares, -38% 129 _519% -18% 5%
calderas; partes de estas
maquinas
Méaquinas, aparatos y material
eléctrico, y sus partes; aparatos de -42% -16% -28% 2% 0%

grabacion o reproduccion

Vehiculos automoviles, tractores,

velocipedos y demas vehiculos -39% -2% -18% -9% -17%
terrestres, sus partes y accesorios

Vehiculos y material para vias

férreas o similares, y sus partes; -18% 25% 28% 15% 6%
aparatos mecanicos, incluso

Fuente: Calculos del CCIl basados en estadisticas de UN COMTRADE.
Elaboracion propia
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Comparacion de las exportaciones de productos metalmecanicos de Peru a sus

principales socios comerciales

Peru produce diversos productos metalmecanicos muchos de ellos son
comercializables a nivel internacional, sin embargo, el nivel de participacion en los

principales mercados internacionales es muy baja.

El producto que durante 3 afos ha evidenciado un comportamiento sostenible
de crecimiento es la venta de cobre y sus manufacturas, quedando los demas

productos con niveles de venta decrecientes.

Los productos que mantuvieron un crecimiento sostenible entre el 2013 al 2015
fueron, la venta de Aeronaves, vehiculos espaciales, y sus partes, principalmente las
partes, la variacion del 2013 al 2014 fue de +73% y 2014 al 2015 fue de +53%, el otro
producto que mantiene un crecimiento sostenible es el de maquinas, aparatos y
artefactos mecanicos, reactores nucleares, calderas; partes de estas maquinas,
principalmente parte de las maquinas, la variacién del 2013 al 2014 fue de +24% y
2014 al 2015 fue de +26%.

En la figura 1, exportaciones FOB de Peru hacia los principales paises se
evidencia que Peru redujo sus ventas a Japén, , Alemania, China, y EEUU. En el caso
de Espanfia si bien existe reduccion de ventas esta ligeramente baja comparado con

los anteriores, mientras en el caso de México se evidencia un ligero crecimiento.

El comercio de productos metalmecanicos mantiene una demanda importante
a nivel internacional, Peru cuenta con el recurso para lograr cubrir esta demanda, sin
embargo, el numero de empresas que destinan parte de su produccién al comercio

internacional sigue siendo limitado.
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Figura 1. Exportaciones FOB del Peru hacia paises con mayor consumo
Fuente: Elaboracion propia partir de Trade Map 2016

Del total de las exportaciones en Peru, el rubro metalmecanico solo representa

en promedio el 5%.
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Figura 2. Ventas FOB total de Peru y Ventas sector Metalmecanico. Fuente MINCETUR.
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Entonces para aportar en el marco tedrico y fortalecer algunas buenas practicas
resulta de importancia entender los factores que motivaron a las empresas estudiadas
a exportar, de esta manera se identifica las relaciones de los factores propuestos con
la internacionalizacidn y se logra crear conocimiento en otras empresas que puedan
emplear estos resultados como insumos para sostener sus operaciones de

exportaciones y otras probablemente iniciar operaciones y en un corto plazo

1.2.Planteamiento del problema de investigacion

Los estudios sobre internacionalizacién han venido evolucionando y como prueba de
ello existen diversas teorias, enfoques y perspectivas que la explican, de esta manera
los investigadores que han buscado probar sus hipotesis proponen diversos factores
que son analizados con la finalidad de encontrar si estos tienen relaciéon con la

internacionalizacion

En Latinoamérica, se continuan realizando estudios para validar si los enfoques,
teorias y perspectivas mas representativas explican los procesos de
internacionalizacion, se han encontrado evidencia donde las empresas estudiadas
ponen en practica mas de una perspectiva en un determinado momento dentro de su

proceso de internacionalizacion.

Las empresas que exportan a los mercados internacionales han logrado superar
ciertas dificultades locales y fortalecer probablemente sus principales ventajas
competitivas, por ello se mantienen en este proceso y logran colocar sus productos a
nivel internacional. Sin embargo, esta practica no es comun para todas las empresas
que participan en el sector y esto debido a que algunas empresas no han logrado
identificar sus principales ventajas competitivas frente a sus competidores
internacionales o desconocen que ventajas podrian fortalecer inicialmente para en

algun momento llegar a exportar y probablemente alcanzar la internacionalizacion.

Para la investigacion se ha considerado el rubro de empresas metalmecanicas
de Lima — Peru, estas empresas se encuentran dentro del Comité Metalmecanico, y
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se ha identificado que las causas que pueden estar influenciando en la lenta o nulo
proceso de exportacion son que las empresas desconocen que factores internos
deben mantener sélidos entre ellos se puede considerar a los escasos accesos a los
canales de distribucion, la limitada innovacién y tecnologia, falta de conocimiento del
mercado internacional, falta de estrategias, falta de personal idéneo para la gestién de

inteligencia de mercado, entre otros.

Por ello contar con investigaciones que ayuden a explicar mejor el camino de
los factores internos que se deben fortalecer para crear ventajas competitivas es
importante para el sector metalmecanico de Lima- Peru, por tanto, se busca identificar
si los factores propuestos en esta investigacion son de importancia por parte de los
gerentes de las empresas que han exportado y de esta manera contribuyen en
identificar un modelo que explique cuales son los factores que muestran una relacion
positiva en el proceso de internacionalizacion de las empresas pymes en Lima Peru.
Este resultado podria permitir a otras empresas identificar las mejores practicas que
lograron las empresas que se internacionalizan, ademas, permitiria aportar teoria para
que otros estudios sigan identificando otros factores que pueden estar interviniendo en

el proceso de internacionalizacion.

1.2.1. Antecedentes tedricos del fendmeno a estudiar

Como parte del planteamiento tedrico del problema, se menciona algunas
perspectivas que hacen referencia a la internacionalizacion, dando prioridad a
identificar la relacion que pueda existir entre los factores propuestos y la
internacionalizacién refiriéndonos a esta ultima como el proceso de exportacién de

productos metalmecanicos a nivel internacional

Dentro de las diversas perspectivas que buscan explicar la internacionalizacion
de las empresas, la investigacion hace referencia a las siguientes perspectivas;
perspectiva de procesos explicada por el Modelo Uppsala, perspectiva econdémica, el
paradigma ecléctico de Dunning, el modelo de Jordi Canals, perspectiva de

emprendimiento el enfoque de las Born global, principalmente.
32



En referencia a la perspectiva de procesos representada por el Modelo Uppsala,
Johanson & Wiedersheim, (1975), Johanson, Vahine (1977), este modelo fue
publicado por la Foéretagsekonomiska Institionen de la Universidad de Uppsala.
propone que las empresas inician sus operaciones en el mercado local y
posteriormente como producto de su aprendizaje deciden la internacionalizacion total

o parcial de sus operaciones. Jimenez (2007).

Una de las caracteristicas principales del modelo es la secuencia de fases que
presentan las empresas para alcanzar el objetivo de internacionalizarse, a través de la
penetracion de mercado, entre las que se menciona la ejecucion de 1?) Actividades
esporadicas o no regulares de exportacion; 2%) exportaciones a través de
representantes independientes; 32) Establecimiento de una sucursal comercial en el

pais extranjero; 42) Establecimiento de unidades productivas en el pais extranjero.

El modelo hace referencia que, el conocimiento del mercado por parte de los
integrantes de la empresa se obtiene a consecuencia de la experiencia ganada por
participar en el mercado exterior realizando operaciones comerciales o estableciendo
vinculos con los potenciales clientes, asi también, ese conocimiento permitiria eliminar
barreras del tipo cultural. Johanson, Vahlne. (1990), Trujillo, Rodriguez, Guzman, &
Becerra (2006).

Esta posicién también es referenciada por Galvan (2003) quien propone que la
empresa debe superar factores que impiden el libre flujo de informacion entre empresa
y mercado, donde las etapas a superar serian las diferencias lingtiisticas, culturales,
politicas, nivel educativo y desarrollo industrial, alineandose a lo propuesto en el

modelo de Uppsala.

Desde la perspectiva econdmica, en cuanto al paradigma ecléctico de Dunning
(1988), hace un analisis tomando como referencia las empresas multinacionales y
explica que las empresas explotan sus ventajas competitivas, y evaluan los costos
para tomar la decision de producir en un pais diferente. Cardozo, Chavarro & Ramirez

(2004) y como consecuencia de ello se genera la internacionalizacion.
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Al contar con ventajas competitivas importantes las empresas toman La
decision de realizar una inversion directa en el mercado internacional de acuerdo con

el planteamiento de Dunning, considera cuatro elementos

Primero, la empresa debe identificar las ventajas internas con las que cuenta
antes de ingresa al nuevo mercado, estas ventajas deben ser comparadas con el
empresariado local, las ventajas que se refiere pueden ser, poseer derechos de
propiedad intelectual, el tamafo de la empresa frente a los locales, facilidad de
diversificacion, lograr desarrollar economias de alcance y facilidad de acceso a los
recursos, otras ventajas son los activos intangibles donde se puede considerar,
experiencia de sus directivos, caracter estructural, capacidad organizativa, trabajo en

equipo, o know-how.

Segundo, las empresas que cuentan con analisis de costos y facilidad de
producir en el extranjero podrian tener mayor éxito si son empleadas en su favor que

buscar a un externo para que realice la expansion planeada.

Tercero, en la evaluacion de rentabilidad, para la empresa le debe ser realmente
rentable instalar una planta de produccion en el mercado exterior, evidenciando que
esto le permite reducir costos logisticos, de produccion, transporte internacional,
elimina barreras arancelarias y paraarancelarias, asi como diferencias ideoldgicas y

culturales.

Cuarto, la expansion de la empresa a un mercado externo debe ser resultado

de una previa planificacion estratégica en el largo plazo.

El Modelo de Jordi Canals (1994), para Trujillo, Rodriguez, Guzman, & Becerra,
(2006), interpretan el modelo y proponen que la decisién de la empresa para ingresar
a nuevos mercados internacionales estara motivada por un analisis del futuro del

sector a nivel global, y consideran tres aspectos que motivan a la toma de decisiones.
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La fuerza econdmica, donde la empresa se caracteriza por contar con
economias de escala, tecnologia, finanzas, diferencias de costos, barreras

arancelarias, infraestructuras y transporte.

Las fuerzas de mercado, elementos donde la empresa debe tener conocimiento
como la convergencia de las necesidades, identificacion de consumidores

internacionales, manejo de los canales de distribucion y la publicidad.

Contar con estrategias empresariales, demostrados por la identificacion de las
ventajas competitivas de sus activos, y las ventajas de sus activos intangibles, es ahi
donde la caracteristica del lider de la empresa resalta, ya que sera el quien conduzca

este proceso.

Desde la perspectiva de las born global, Knight & Cavusgil (2004) hace
referencia aquellas pequefias y medianas empresas que no siguen los pasos del
proceso de internacionalizacion, como se menciona el modelo Uppsala, estas
empresas son creadas con una orientacion a la tecnologia y operan en mercados

internacionales desde su primer dia de establecimiento. Galvan (2003).

Brenes & Leodn (2008), sostiene que las born global, son modelos con vision
emprendedora y consideran el mercado mundial como oportunidad para colocar sus
productos, esta afirmacion, se apoya en los estudios realizados por Knight & Cavusgil,
(2004), Oviatt & McDougall (1997). Respecto a los factores de influyen en la
internacionalizacion de las empresas pymes de Latinoamérica, diversos estudios han
demostrado que se pueda tener presencia de mas de una perspectiva que explique el

proceso.

Los casos de estudios propuestos refieren que la presencia de mas de una
perspectiva, como otros autores lo consideran teorias, obedece a que las empresas
en el proceso de crecimiento y madurez coincidan con los conceptos basicos de cada
uno de ellos. Ochoa, Rios & Solano (2011)
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1.2.2. Antecedentes de las variables independientes y la dependiente

Este apartado explicara brevemente algunos antecedentes de las cuatro
variables que se investigaron en el estudio y se considera influyen en la
internacionalizacion, entre ellas tenemos, la innovacion tecnologica, la gestion de
inteligencia de mercado, el conocimiento del mercado internacional y la estrategia
empresarial. Comencemos por la innovacion tecnolégica, este factor es relacionado
frecuentemente con la inversidn en investigacién y desarrollo (I+D) que ejecutan las

empresas Yy es una caracteristica de las grandes empresas.

En el caso de las pymes la investigacion y desarrollo no es facil de identificar,
pero eso no puede asegurar que no se ejecute. El estudio de Alaya, Fernandez, &
Gonzalez (2004), cuestiona el concepto que solo las grandes empresas invierten en
I+D, y en base a un estudio de 330 pymes proponen que la inversién en 1+D que
realizan es de diferente manera y muchas de ellas la identifican como actividades

formales de la empresa y no lo contabilizan como inversion en [+D.

Como parte de las investigaciones sefialan que innovacién tecnolégica en las
pymes se representa por el uso de componentes tecnoldgicos en la gestion, entre lo
que destacan emplear pagina web, empleo de correo electronico, posibilidad de contar
con alguna certificacion internacional, desarrollar productos nuevos o mejorados,
cuenta con procesos nuevos 0 mejorados, desarrolla nuevos medios y técnicas de
comercializacion e invierte en capacitacion al personal. El estudio permitira identificar
si las empresas que exportan sus productos a nivel internacional efectivamente

consideran estos indicadores importantes

La gestion de inteligencia mercado como factor de la empresa esta compuesta
por actividades que desarrollan en esta area de la empresa, entre las que se puede
mencionar, la identificacion de mercados internacionales, identificacion de
necesidades de los clientes respecto al producto, contar con un area enfocada en el

comercio internacional.

36



Contar con la presencia de directivos capacitados y con equipo dentro de la
organizacion que se dedique al comercio exterior, aporta en la realizacion de un mejor
entendimiento del comportamiento del mercado internacional, esto contribuye a que
se pueda identificar oportunidades en favor de la empresa y ser capitalizadas en un

determinado periodo.

La gestion de inteligencia de mercado permite que los expertos identifiquen los
diversos canales de distribucion que pudiese emplear la empresa para
comercializacion de sus productos, entre los que se propone canales directos y
canales indirectos. Conocer los canales de comercializacion y los actores que
participan en el proceso desde el inicio hasta la entrega del producto al cliente final, se
convierte en una oportunidad para poder testear las necesidades de los clientes y en

lo posible proponer la adaptacion del producto a los usos y costumbres de los clientes.

Estas caracteristicas mencionadas también fueron descritas por Milesi, Moori,
Robert, & Yoguel (2007), donde proponen que la gestibn comercial debe ser
considerada desde los siguientes puntos, experiencia de los gerentes, equipo de
comercio exterior, canales de comercializacion, seguimiento de desempefio

exportador y la adaptacién del producto a las necesidades del cliente.

El siguiente factor de estudio es el conocimiento del mercado internacional,
como lo menciona Johanson, Vahine (1977) debe considerar la experiencia de la

direccién de la empresa para poder identificar las necesidades que el mercado brinda.

Estos conocimientos adquiridos deben relacionarse con la cultura del pais
destino, conocer las condiciones de competitividad, identificar las necesidades de los
potenciales clientes y el entendimiento del ambiente institucional probable, incrementa

las posibilidades que la empresa ingrese a nuevos mercados.

El conocimiento del experto en la empresa debe considerar el tamafio del
mercado en crecimiento, barreras comerciales, el numero de potenciales
intermediarios para el desarrollo de la exportacidén, asi como los competidores, vista
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desde la experiencia adquirida, este enfoque de conocimiento de mercado esta basado
en la experiencia con las que cuentan los responsables de tomar decisiones en la

empresa, propuesto por Mejri & Umemoto (2010).

El cuarto factor se concentra en la estrategia empresarial, buscando la mejor
decision para colocar productos a nivel internacional y expandir su presencia en otros
paises, en este apartado se debe considerar las oportunidades que el mercado
internacional brinda, asi como, las oportunidades internas identificadas por la gerencia
de la empresa, la experiencia de la gerencia y su vision de crecimiento es clave para

orientar el negocio a su expansion y consolidacion.

Para el analisis de la variable dependiente que es la internacionalizacion se
cuenta con antecedentes referenciales que explican a través de diferentes
perspectivas el fendmeno, entre los cuales citamos los estudios de Johanson, Vahlne
(1977), Dunning (1988), Knight & Cavusgil (2004).

La variable dependiente internacionalizacion para esta investigacion considera
que la empresa haya desarrollado exportaciones y tenga en este tipo de operaciones
mas de 6 afos. Ademas, se debe considerar que porcentaje del volumen de
produccion se destina para la venta al exterior y el porcentaje de ventas que la empresa

podria obtener como consecuencia de las ventas al mercado exterior.

1.2.3 Mapa conceptual del planteamiento del problema

En el siguiente mapa se muestran las causas posibles que influyen en el

problema.
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1.3. Pregunta central de investigacion

Considerando los estudios previos que explican el proceso de
internacionalizacion y dentro de ese analisis se identifican diversos factores que
influyen en el proceso, el estudio propone la siguiente pregunta de investigacion
¢, Cuales son los factores internos que tienen relacion positiva en la internacionalizaciéon

de las PYMES exportadoras metalmecanicas de Lima - Peru?

1.4. Objetivo central de investigacion

Identificar los factores que tienen relacion positiva con la internacionalizacion de

las PYMES exportadoras metalmecanicas de Lima — Peru

1.4.1. Objetivos metodoldgicos de investigacion

En esta seccidon se tomara en cuenta los siguientes objetivos metodoldgicos:

a) Analizar los antecedentes del problema a investigar.

b) Revisar y anotar la fundamentacion teérica de las variables

c) Elaborar un instrumento para la medicién de las variables.

d) Aplicar y validar el instrumento a la poblacion muestra seleccionada.

e) Analizar los resultados.

1.4.2. Objetivos operacionales de la investigacion

Los objetivos operacionales se concentraran en validar si los factores internos
y factores externos propuestos tienen relacion con la internacionalizacion de las pymes

del sector metalmecanico, entre ellos se proponen los siguientes factores:

a) Validar si la innovacién tecnoldgica tiene relacion positiva con la
internacionalizacion de las PYMES exportadoras metalmecanicas de Lima —

Peru.

40



b) Validar si gestién de inteligencia comercial tiene relacion positiva con la

internacionalizacién de las PYMES exportadoras metalmecanicas de Lima —

Peru.

Validar si el conocimiento del mercado internacional tiene relacion positiva con
la internacionalizacion de las PYMES exportadoras metalmecanicas de Lima —

Peru.

Validar si la estrategia empresarial tiene relacion positiva con la
internacionalizacion de las PYMES exportadoras metalmecanicas de Lima —

Peru.
1.5. Hipdtesis general de la investigacion
Se propone la siguiente hipotesis de estudio:

Los factores internos como la innovacion tecnoldgica, la gestion de inteligencia

comercial, el conocimiento del mercado internacional, y la estrategia empresarial
tienen relacién positiva en la internacionalizacion de las PYMES exportadoras

metalmecanicas de Lima — Peru.

1.6. Metodologia de investigacion

La investigacién tiene un disefo probabilistico, es del tipo cuantitativa,

descriptivo, correlacional, explicativo, el disefio es del tipo no experimental y
transeccional, para lo cual se desarrollara un trabajo de campo aplicando un

instrumento como la encuesta.

Se empleara para el analisis de confiabilidad de los datos el analisis de alfa de

Cronbach y para la validez el analisis factorial, seguido de un analisis de identificacion
de colinealidad y procesamiento de regresion multivariado para identificar las variables

independientes que tienen relacion positiva con la variable dependiente.
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Como software de apoyo se empleara el spss y analisis de datos con Excel, otro

software posible a emplear es el eview.

1.7. Justificacion y aportaciones del estudio

El estudio presenta las siguientes aportaciones.

1.7.1. Justificacion practica

Existe la necesidad en Lima — Peru de conocer cuales son los factores que tiene
relacion positiva en la internacionalizacién de las empresas, con este estudio las
empresas que cuentan con estos productos que tienen demanda internacional podrian

contar con informacion que les permita tomar decisiones de gestién.

El estudio identifico la demanda de productos metalmecanicos a nivel
internacional por los principales paises desarrollados, en contra parte, las empresas
peruanas de este sector cuenta con empresas medianas y pequefio (SME por sus
siglas en inglés) que podrian estar en capacidad de ingresar a estos mercados a través
de la colocacion de sus productos o establecimiento de empresas que participen en el

mercado internacional a través de exportaciones.

1.7.2. Justificacion teodrica

Los antecedentes muestran estudios que explican el fendmeno de
internacionalizacién explicado por diferentes, sin embargo, se han identificado una
oportunidad para seguir aplicando investigaciones en Latinoamérica para identificar
factores que tienen relacién con la internacionalizacién lo mismo que seguir
identificando los modelos que se emplean en esta parte de la regién como es el caso

de Peru.

42



1.7.3. Justificacion metodoldgica

La investigacién tiene un disefo probabilistico, es del tipo cuantitativa,
descriptivo, correlacional, explicativo, el disefio es del tipo no experimental y
transeccional, para lo cual se desarrollara un trabajo de campo aplicando encuestas

dirigidas a gerentes y como un instrumento se emplea un cuestionario.

Se describira la clasificacion de las empresas aplicando las medidas
estadisticas descriptivas, media, moda varianza, desviacion estandar, asi como el

analisis factorial, la regresion multivariada

El disefio es del tipo no experimental y transeccional, se realizara en un periodo
de tiempo determinado analisis de datos periodo 2014 al 2017 y para el recojo de
informacion se desplegara un trabajo de campo aplicando como instrumento la

encuesta.

1.8. Delimitaciones del estudio

El proyecto de investigacién queda definido por las siguientes delimitaciones.

a) Espaciales:

Se consideraran para el estudio las PYMES exportadoras metalmecanicas que
se encuentran a nivel del territorio peruano, en el Departamento de Lima. Segun la Ley
N° 28015 y sus respectivas modificaciones en la Ley N° 30056 hacen referencia al
Régimen Laboral y la inclusion de una nueva categoria empresarial, que es la

“‘mediana empresa”, la cual busca impulsar la (re)organizacion empresarial.

En Peru la clasificacion de las empresas para el caso de las PYMES estudiadas

es de la siguiente manera:

e Pequefa empresa: ventas anuales superiores a 150 UIT y hasta el monto

maximo de 1700 Unidades Impositivas Tributarias (UIT)
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e Mediana empresa: ventas anuales superiores a 1700 UIT y hasta el monto

maximo de 2300 Unidades Impositivas Tributarias (UIT).

La fuente de datos de donde se identificaran a estas pymes se encuentra
relacionada con la Sociedad Nacional de Industrias (S.N.l) y su respectivo Comité de

Metalmecanico, ademas de estar con domicilio fiscal en la ciudad de Lima.

Otras consideraciones:

e Su actividad primaria debera ser la venta de productos metalmecanicos

e Las empresas deberan estar en condicion activo

e Las empresas no deben tener una antigiedad menor a 6 afos, es determinante
que la firma supere los 6 afios de mantener actividades constantes Oviatt y
McDougall (1994),

e La facturacibn mensual debe ser superior a las 20 Unidades Impositivas
Tributarias (UIT), cuyo monto al 2017 es de cuatro mil cincuenta y 00/100 soles
(S/4050.00)

e De preferencia las empresas deben estar registradas en la base del Comité
metalmecanico de la Sociedad Nacional de Industrias.

e En caso excepcional se considerara a empresas metalmecanicas que
realizaron operaciones de exportacion y que a la fecha de investigacion ya no

lo hacen
b) Demograficas:

La aplicacidon de encuestas estara dirigidas a los gerentes de la empresa entre
ellos pueden responder el gerente general, el gerente comercial, el gerente de
operaciones, el gerente de finanzas, el gerente administrativo y un representante del

gerente general que éste considere pertinente.
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c) Analitico

Para el estudio se ha considerado a las empresas del sector metalmecanico de
la Sociedad Nacional de Industrias, sin embargo, existen algunos requerimientos de
las empresas que se deberan cumplir que pueden limitar el acceso a la informacion.
Por tanto, la investigacion no podra colocar en el texto de redaccion la siguiente

informacion.

e Nombre de la marca o de la empresa

e Certificados de calidad que tenga la empresa

¢ Volumen de exportaciones en montos de venta que no sean de acceso publico
e Caracteristicas de sus compradores

e Base de datos de personal

e Estados financieros

e Flujos financieros

e Fotos.
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CAPITULO 2. MARCO TEORICO

El estudio de la internacionalizacién sigue siendo analizada por diversos
autores, guiados por el uso de diferentes perspectivas han buscado interpretar el
fendbmeno. Comprender el proceso de internacionalizacion de las pequenas y
medianas empresas (PYMES) es una tarea que los investigadores vienen
desarrollando en diversos paises, Latinoamérica no ha sido ajena a esta corriente, por
tanto, se encuentran investigaciones como la presente que buscan identificar aquellos

factores que contribuyen con el proceso de la internacionalizacion.

Desde las perspectivas de internacionalizacion que se han revisado en esta
investigacion se ha considerado los estudios de Cardozo, Chavarro, Ramirez (2004)
que presentan interpretaciones de los modelos de internacionalizaciéon, el segmento
analizado corresponde a PYMES de alta tecnologia ubicadas en Bogota, asi también,
se considerd los estudios realizados por Tabares (2012) donde la investigadora
propone el estudio de la internacionalizacion explicando las diversas perspectivas y
como estas permiten a las empresas colombianas tener un mejor entendimiento del

mercado internacional que es altamente dinamico.

Desde el enfoque de Truijillo, Rodriguez, Guzman, Becerra (2006), resalta la
importancia para las empresas conocer el proceso de la internacionalizacion y para

ello explica tres perspectivas el econémico, el de procesos y el de redes.

El desarrollo de la variable dependiente, propone referencias que expliquen la
internacionalizacion, considerando este proceso desde el momento que la empresa a
logrado realizar exportaciones a nivel internacional en cualquiera de sus formas. Del
mismo modo se desarrollé los marcos tedricos de las variables independientes,
innovacion y tecnologia, gestidon de inteligencia comercial, el conocimiento del
mercado internacional y la estrategia de la empresa. Estos factores buscan ser
probados por lo cual se presenta la afirmacién de las hipétesis donde se formula las

propuestas a ser probadas.
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2.1.Marco Teorico de la Variable Dependiente Internacionalizacién

La variable dependiente internacionalizacion se entiende para esta
investigacion como el proceso de exportar productos al mercado exterior de manera
directa o indirecta, la empresa participante en el estudio puede encontrarse en una
etapa exploratoria como lo menciona Canals (1996), o encontrarse en una etapa ya
consolidada con compromisos asumidos con el mercado y probablemente contando

con una filial en el pais destino. Johanson, Vahine (1990)

Como lo mencionan los autores, Zou, Taylor, Osland (1998). Jiménez (2007), la
internacionalizacion se debe cuantificar por el resultado de los esfuerzos de la empresa
en la colocacién de productos en el mercado internacional, este esfuerzo se traduce
en el porcentaje de las ventas que se podrian destinar al mercado internacional y el

porcentaje de produccion destinada al mercado internacional.

Como lo mencionan los autores y entre los primeros Johanson & Wiedersheim
(1975) hacen referencia que para lograr la internacionalizacion y con ello el intercambio
de productos por divisas es necesario tener en cuenta varios aspectos entre ellos la
cultura del pais, es importante que una empresa que quiera comercializar con un
cliente de otro pais deba considerar como es el comportamiento, usos y costumbres

de los clientes y su relacion con el producto.

Parte de la cultura podria considerarse el idioma, a pesar de que el idioma ingles
es el mas comun para los negocios internacionales, es necesario tomar en cuenta que
para lograr concretar negocios de preferencia se debe negociar en el idioma del cliente,

esto ayuda a incrementar el grado de confianza entre los participantes.

Los responsables de la comercializacién deben considerar dentro de sus
conocimientos previos los factores politicos sociales y econémicos del pais destino, de
esta manera se reduce el riesgo y por el contrario las estrategias planificadas se logran
de acuerdo con lo planificado. Respecto al conocimiento del pais y su economia se
puede identificar el grado de crecimiento del pais y niveles de ingresos per capita para

47



establecer precios, de la misma forma se identifican los incentivos o restricciones que

el pais destino propone a los diversos comercializadores extranjeros.

Por tanto, el conocimiento de mercado internacional contribuye para que las
exportaciones se sostengan y puedan incrementarse, postura que se quiere validar en

esta investigacion.

Como se ha venido mencionando las exportaciones son producto de diversas acciones
que como resultado logran incrementar las ventas a nivel internacional y como
consecuencia incrementa los niveles de exportaciones, de esta manera se logra el
proceso de internacionalizacién. Estas posturas de incremento de exportaciones
segun los gerentes de las empresas es producto de una planificacion previa, por ello

es parte de una estrategia empresarial.

Como lo menciona Johanson, Vahlne (1990) el proceso de crecimiento de la empresa
es resultado de alcanzar una determina madurez y por ello exportar a los mercados
internacionales esta considerado dentro del proceso. Posicionar a la empresa en
mercados internacionales considerando la estrategia de ventajas competitivas ha
resultado un proceso mas complejo, sin embargo, la experiencia de la empresa en
mercados internacionales permite identificar sus ventajas competitivas que podrian ser
reconocidas en otros mercados y por lo tanto contribuyen al crecimiento de las

exportaciones.

Las exportaciones deben contribuir en reducir costos, como estrategia
empresarial la reduccién de costos recae en el desarrollo de proyectos internos vy
externos. Los proyectos internos son de la empresa y radica en el esfuerzo de las
direcciones que buscan ser competitivos en mercados internacionales para lo cual
buscan mejorar sus procesos que estan bajo su responsabilidad. Los proyectos de
reduccion de costos donde el ambito es externo resultan mas complicado de gestionar
por parte de la empresa, y muchas veces depende del entorno, por lo cual deben
identificar oportunidades que el entorno les permita capitalizar y se refleje en la

reduccion de sus costos.
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Otra estrategia que contribuye en incrementar las exportaciones se centra en la
oportunidad de identificar oportunidades no cubiertas en los mercados internacionales.
El esfuerzo de la gestion de inteligencia comercial provee informacion necesaria que
ayuda a las direcciones a tomar la decision de posicionar la marca o el producto en
mercados que son desatendidos por los proveedores locales. En cuanto al estudio,
ademas, de lo mencionado anteriormente es probable que se deba tener un mejor
control de las respuestas alcanzadas de los entrevistados por ello se sugiere la

existencia de variables de control.

Las variables de control son necesarias para identificar si los encuestados
cumplen con los requisitos solicitados. Las variables de control propuestas para el
estudio son la edad de la empresa (mayor a 6 anos de funcionamiento), el tamafio de
la empresa (grande, medianas y pequefias empresas), si ha exportado o no y asegurar

que las gerencias responden a los cuestionarios.

2.2.Marco tedrico de las variables independientes

Se tomaran en cuenta cuatro variables independientes que buscan explicar su
relacion con el proceso de internacionalizacién, entre ellas se consideran, la
innovacion tecnologica, gestion de inteligencia mercado, conocimiento del mercado

internacional, estrategia empresarial.

2.2.1. Innovacion tecnologica

La innovacién segun el manual de OSLO (2006), “... es la introduccion de un
nuevo o significativamente mejorado producto (bien o servicio), de un proceso, de un
nuevo modelo de comercializacion o de un nuevo método organizativo, en las practicas

internas de la empresa o las relaciones exteriores”.

Al mencionar innovacion este término es relacionado frecuentemente con la
investigacion y desarrollo (I+D) y por lo general lo asocian como una actividad propia

de las grandes empresas, en el caso de las pymes el I1+D es escasa o dificiimente se
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evidencian porque no existe el volumen de inversiones que las grandes empresas

emplean.

El estudio de Alaya, Fernandez, Gonzalez (2004), cuestiona el concepto que
solo las grandes empresas invierten en I+D, y en base a un estudio de 330 pymes
propone que la inversion en I+D que realizan las Pymes es de diferente manera y
muchas de ellas la identifican como actividades formales de la empresa y no son

contabilizadas como inversion en I+D, sin embargo, existe.

Villena (2016) menciona que la innovacién tecnolégica en las pymes debe
reflejarse por el mejoramiento de los procesos, ya sea por la inversion en nueva
maquinaria o la simplificaciéon de procesos que causen impactos de mejora para los
clientes. La mejora del proceso se refleja a través de la obtencion de certificados de

calidad internacional.

Alaya, Fernandez, Gonzalez (2004) hacen referencia que la innovacion y
tecnologia, también puede ser expresada por mejoramiento de productos y desarrollo
de nuevos productos. El mejoramiento de procesos y de productos implica que el
personal de la empresa cuente con mejores competencias, por ello la tecnologia puede
ser descrita por el nuevo conocimiento adquirido por los colaboradores a partir de
participar en capacitaciones y/o el desarrollo de habilidades a partir de mejorar sus
diversas técnicas en areas de procesos, produccidén, comercializacion entre otros, de

interés de la empresa.

Un ejemplo de innovacion basado en procesos se refleja en los cambios de las
maquinarias, equipos o técnicas de produccién y distribucidén, estas incurren en
inversion por parte de la empresa que en un mediano y largo plazo pudiesen generar

beneficios y reducir costos.

Las empresas que actualmente se desenvuelven en mercados nacionales e
internacionales requieren plantear mejoras sucesivas a sus productos y servicios con
el fin de lograr cambios significativos para alcanzar la eficiencia y rentabilidad.
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Escandon & Hurtado (2014). Como parte de las mejoras se emplea componentes
tecnologicos en el acercamiento a los clientes, como herramientas mas comunes se

identifican uso de pagina web, el empleo de correo electrdnico.

La innovacion tecnoldgica que puede alcanzar una empresa dependera de
factores internos que lo permitan, entre ellos los ingresos generados, nivel de ventas
y mano de obra especializada, ademas estara sujeto a la influencia del nivel
tecnoldgico caracteristico del sector al que pertenece, que los obliga a igualar dicho

nivel y garantizar su permanencia en el mercado. Escandon & Hurtado (2014).

La innovaciéon tecnoldgica y su relacion con la internacionalizacion desde el
enfoque de la PYME considera aquellas actividades formales que contribuyen a lograr
ventas internacionales o mejoras en la produccion, esto podria conducir a que la
empresa estandarice los procesos con niveles de calidad 6ptimo, involucramiento de
componentes tecnoldgicos, fortalecera las mejores practicas, integrara procesos
operativos, incrementara la inversion en mejores maquinas y equipos que permitan

contar con productos con tecnologia superior y cubra las expectativas del mercado.

2.2.2. Gestion de Inteligencia mercado

La inteligencia de mercado surge como necesidad de las empresas de contar
con informacion del mercado y tener la posibilidad de gestionar el entorno, de esta

manera busca reducir la incertidumbre del mercado.

De acuerdo al direccionamiento de mercadotecnia propuesto por Kotler (2001)
sugiere que a través de un sistema de inteligencia el mercado se puede conocer las
caracteristicas del mercado meta, linea de productos, precio, canales de distribucion,
fuerzas de ventas, servicio, publicidad, promocion de ventas, investigacion y
desarrollo, estas son herramientas empleadas por los directivos mediante un conjunto
de procedimientos y recursos que les permite alcanzar informacion general o

especifica del mercado.
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Otros estudios hacen mencién que la definicion de inteligencia de mercado es
el punto de union de diversos planteamientos entre los que mencionan la inteligencia
competitiva con la evolucion del marketing, y en esta evolucién se considera la
inteligencia de negocios, la inteligencia corporativa, la inteligencia competitiva. Tang
(2015)

La inteligencia de mercado es un factor interno de la empresa y explica como la
influencia de los directivos conducen a la empresa a alcanzar sus objetivos

estratégicos y vision propuesta.

Contar con la presencia de directivos capacitados y con un equipo de
profesionales especializados en comercio exterior dentro de la organizacién facilita la
captura de informacién para comprender el comportamiento del mercado internacional,
esto contribuye de manera significativa a que se pueda identificar oportunidades en

favor de la empresa y ser capitalizadas en un determinado periodo.

La gestion de inteligencia de mercado involucra la experiencia de los gerentes,
equipo destinado al area con experiencia en comercio exterior, analisis de los canales
de comercializacion, seguimiento de desempefio exportador y la adaptacién del
producto a las necesidades del cliente si fuese necesario. Las empresas que se
internacionalizan gestionan sus recursos de tal manera que logran establecer unidades
especializadas en los procesos de comercializacion a nivel internacional, dentro de sus

organizaciones.

La inteligencia de mercado mantiene su efectividad en el uso adecuado de los
recursos para la recoleccién y procesamiento de datos que son transformados en

informacion y estos ayuden en la toma de decisiones.

Asi también, la red de contactos que se pueden generar es una herramienta
empleada por directivos, necesaria para que una empresa pueda identificar nuevos
clientes en instituciones foraneas, incrementar las relaciones personales y de negocios
que generen conocimiento empresarial. Johanson & Mattson (1988).
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Parte de la gestion de inteligencia de mercado, es analizar los diversos canales
de distribucion que pudiese emplear la empresa para el proceso de comercializacion

entre ellos canales directos y canales indirectos. Kotler (2001)

Los canales directos, son de la empresa que estan ubicadas estratégicamente
en los mercados destino y son empleados para que el producto llegue directamente a
los clientes. Los canales indirectos, son aquellos que la empresa esta dispuesta a
contratar para lograr que el producto llegue a los potenciales clientes, esto implica
desarrollar una buena estrategia comercial y alianzas claves para que el representante
de la venta cuente con la capacidad necesaria de transmitir todas las bondades del

producto y consolidar su venta y preferencia en el mercado destino.

En ambos casos contar con canales directos o canales indirectos para la venta
se debe buscar la informacion del cliente y su percepcion respecto al producto recibido,
esto permitiria ver las mejoras que necesita el producto y en caso fuese necesario la

adaptacion del producto a las necesidades del cliente.

Los canales de distribucion son estratégicos para la exportacién, es considerado
como uno de los factores de alta importancia, la distribucién es un factor que promueve
o limita las exportaciones en las empresas, por lo cual contar con un distribuidor
internacional, implica desarrollar un analisis previo, a fin de encontrar afinidades
comunes, asi también, conducira a la necesidad de crear un sistema que permita
controlar la gestién del canal de distribucion, este control implicaria comprometer a la
empresa distribuidora con los objetivos de la organizacién para poder alcanzar las

metas propuestas.

Otra propuesta es considerar que la empresa invierta en la creacion de una filial
a nivel internacional, de acuerdo a la teoria de procesos propuesta por Johanson &
Wiedersheim (1975), Johanson, Vahlne (1977), la internacionalizacién resalta la
importancia del conocimiento y aprendizaje como recursos que permitan afrontar

oportunidades y amenazas al momento de decidir expandirse.
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Como lo menciona los autores la experiencia empresarial debe estar reflejada
por el personal o area de la empresa destinada a monitorear las oportunidades
comerciales, la participacion de los expertos implicaria sugerir la conveniencia de
contar con intermediarios para la colocacién de productos en el pais destino y/o evaluar
la posibilidad de contar con una filial que distribuya productos. La unidad de inteligencia
de mercado analiza permanentemente los datos requeridos para la toma de
decisiones, asi como el establecimiento de mercados potenciales, a través de clientes

especializados y busqueda de nuevos clientes.

2.2.3. Conocimiento del mercado internacional

Como lo menciona Johanson, Vahlne (1977) las oportunidades que el mercado
brinda, conocimiento practico del negocio, relacionarse con la cultura del pais destino,
conocer las condiciones de competitividad, identificar las necesidades de los
potenciales clientes y el entendimiento del ambiente institucional probable, incrementa
las posibilidades que la empresa ingrese a nuevos mercados. Asi también, el
conocimiento del experto en la empresa debe considerar el tamafo del mercado en
crecimiento, barreras comerciales, el numero de potenciales intermediarios para el
desarrollo de la exportacion, asi como los competidores, vista desde la experiencia
adquirida, este enfoque de conocimiento de mercado esta basado en la experiencia
con las que cuentan los responsables de tomar decisiones en la empresa Mejri &
Umemoto (2010).

El conocimiento del mercado internacional implica reconocer las oportunidades,
para ello es necesario conocer la cultura del pais destino, conocer las condiciones de
competitividad, conocer las necesidades de los potenciales clientes, ademas de las
politicas que rigen Johanson & Wiedersheim (1975), no contar con este tipo de
conocimiento podria afectar el desempefio de las empresas en mercados foraneos
Mogos Descote & Walliser (2013).

Nonaka & Takeuchi (1995) proponen en su estudio los tipos de conocimiento

que se pueden identificar en la empresa, estos son el conocimiento explicito y
54



conocimiento el tacito. EI conocimiento explicito, consiste en entender la relacion que
se tiene con otros mercados internacionales y las actividades que se desarrollan en
comun, se adquiere a través de la investigacion de mercados y puede ser facilmente
transferido de un mercado a otro, asi como replicado de una empresa a otra, es
reconocido como unica forma de pensar en la gran mayoria de las empresas y el
lenguaje formal emplea expresiones matematicas o gramaticales y se transmite

facilmente de una persona a otra, de forma presencial o virtual.

El conocimiento tacito, se compone de la intuicion, las ideas y el “know how”,
también conocido como conocimiento experimental., consiste en entender las propias
capacidades de la empresa y los recursos con los que se cuenta para ingresar a

nuevos mercados y aprovechar las oportunidades que estos mercados brindan.

Nonaka & Takeuchi (1995), proponen que la acumulacion de conocimiento del
mercado incrementa la oportunidad de la empresa para desarrollar actividades a nivel
internacional y la disposicion para destinar recursos al comercio exterior, este
conocimiento puede ser del tipo tacito o explicito, su complementariedad genera la

denominada conversion de conocimiento, que facilita el aprendizaje en la organizacion.

Como lo menciona los autores es necesario que los responsables de colocar
los productos en el mercado internacional tengan previo conocimiento, explicito o tacito
y se evidencie como el conocimiento de la cultura del pais destino, el idioma, las
costumbres, las leyes, conocer el comportamiento de la competencia en el pais destino
Johanson, Vahlne (1990) y al tratarse de exportaciones u operaciones de caracter

internacional se debe conocer el efecto del tipo de cambio.

2.2.4. Estrategia empresarial

En este factor se debe entender que es la estrategia, los tipos de estrategia
analizados en este estudio y finalmente la definicibn de estrategia de

internacionalizacion que se va a considerar.
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Para entender la estrategia esta podria ser definida como acciones
encaminadas para contar con ventajas competitiva sostenibles, que puedan responder
a la competencia y responder a las necesidades de los stakeholder, empleando para
ello recursos de la empresa que se adecuen de mejor forma a los requerimientos y
oportunidades identificadas en el entorno empresarial. Ameur & Gil (2003), Munuera
& Rodriguez (1998)

Johnson, Scholes, & Whittington (2006), definen tres grupos de estrategia que
las empresas emplean de acuerdo con la necesidad de respuesta, el primero es las
Estrategias Corporativas, donde se busca afiadir valor a las distintas unidades de
negocio de la organizacion. La empresa puede incrementar su compromiso con el
entorno internacional pensando en responder a las necesidades del mercado
identificadas, para lo cual incrementa su asignacion de recursos y explota sus

principales capacidades competitivas. Villareal (2008)

El segundo son las Estrategias de Negocio, busca la manera de competir de
mejor manera en los mercados, para lo cual involucra a los productos y servicios que
hay que desarrollar, en que mercados participar y como lograr ventajas respecto a los
competidores. Dentro de la estrategia de negocio, es importante definir la Unidad
Estratégica de Negocio (UEN), ésta es parte de la empresa para la que existe un

mercado externo diferenciado de bienes y servicios que es distinta del de otra UEN.

La UEN, se crea porque la empresa decide ubicar zonas geograficas en
distintos puntos (ciudades, paises, regiones) como los principales focos de atencion
para ejecutar la estrategia de negocio, si existe mas de un punto identificado en la
UEN, esta se debe caracterizar porque todos los consumidores dentro de las diferentes

zonas geograficas son de perfiles parecidos.

El tercer son las Estrategias Operativas, se caracteriza porque distintas partes
de la organizacion buscan aplicar eficientemente la estrategia de negocio corporativa

referido al empleo de recursos, procesos y personal.
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El direccionamiento de las estrategias que los directivos ponen en practica de
acuerdo a su realidad empresarial y su relacién con el entorno puede ser respondida
recurriendo a sus propios esfuerzos, para lo cual emplean sus fortalezas internas o
mediante alianzas estratégicas. El uso de una u otra estrategia estara en funcion a las
siguientes razones de la empresa. Razones relacionadas con el entorno, razones

relacionadas con la capacidad, razones relacionadas con las expectativas.

Johnson, Scholes, & Whittington (2006) explican los tipos de direccionamiento
de la estrategia de la siguiente manera, las Estrategias de Proteccion y Construccion,
que se despliegan a partir de la posicion actual de la empresa, propone las opciones

de Consolidacion y Penetracién de mercado.

La Consolidacion esta pensada en fortalecer la posicién de la empresa en los
mercados actuales con productos actuales, mientras que la Penetracion de mercado,
la empresa busca ganar una cuota de mercado, siempre que exista una tasa de

crecimiento de mercado aceptable.

Las estrategias de Desarrollo de Producto, las organizaciones proponen el
desarrollo de nuevos productos o productos modificados en mercados actuales, esta
estrategia explica que las empresas pueden responder al mismo mercado explotando
sus propias capacidades, y en caso sea necesario desarrollan nuevas capacidades a
medida que el cliente cambie sus necesidades, sin embargo, se debe tomar en cuenta
que cubrir las necesidades cambiantes de los clientes puede llevar a la empresa a
crear nuevas lineas de productos que resultan normalmente costosas al inicio de las
operaciones y si estos cambios son repetitivos y en cortos plazos podria resultar en

contra de los intereses de la empresa.

Estrategias de Desarrollo de Mercado, este tipo de estrategia esta pensado en
que los productos actuales pueden ser parte de nuevos mercados. Se caracterizan por
que los nuevos mercados ya sean de alcance nacional o internacional ofrecen factores
criticos de éxito similares a los del pais de origen. Otra caracteristica es que los

mercados nuevos puedan ofrecer nuevas aplicaciones para los productos existentes.
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La estrategia de desarrollo de mercado requiere el producto cuente con alto desarrollo,

lo mismo que las capacidades de la empresa.

Otra de las Estrategias es la Diversificacion, esta busca que la empresa se aleje
de sus mercados y productos actuales. Se pueden presentar cuando la empresa
identifica ganancias de eficiencia la aplicar recursos o capacidades de la organizacién
en nuevos mercados o productos. Antes de mantener la capacidad ociosa se destina
a un uso mas rentable. Otra capacidad que se puede diversificar es la directiva, donde
los expertos de la empresa pueden gestionar nuevos modelos de negocios en diversos

lugares manteniendo un alto grado de efectividad.

Las opciones de diversificacion relacionada, implica el desarrollo de las
capacidades actuales para una empresa, aquellas que conforman la red de valor,
pueden ser consideradas dentro de este tipo de diversificacion relacionada la
integracion hacia atras aquellas que tienen que ver con el fabricante de materias
primas, maquinarias, componentes, financieras. La integracién horizontal esta
pensada en los productos de la competencia o complementarios e identificacion de
capacidades complementarias necesarias. La integracion hacia adelante considera los

canales de distribucion, transporte, mantenimiento e informacién de marketing.

Mientras que la diversificacion no relacionada, es el desarrollo del producto o
servicio mas alla de las capacidades actuales o de la red de valor. Dentro de este tipo

se encuentran los conglomerados.
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Mercado
Existente Nuevo
A. Proteger / Construir B. Desarrollo de Producto
e Consolidacion e Con capacidades
. . i6 existentes
Existente Penetraciéon de mercado .
e Con nuevas capacidades
e Mas alla de las
expectativas actuales
Productos
C. Desarrollo de Mercado D. Diversificacion
¢ Nuevos segmentos e Con capacidades
o Nuevos territorios existentes
Nuevo ¢ Nuevas aplicaciones ¢ Con nuevas capacidades
e Con nuevas capacidades e Mas alla de las
e Mas alla de las expectativas expectativas actuales
actuales

Figura 4. Matriz de Ansoff H. (1988) p. 362. Direccion Estratégica (Johnson, Scholes, & Whittington,
2006)
Elaboracion propia

Las estrategias de internacionalizacion, es relevante contar con recursos
estratégicos, conocimientos que aporten ventaja competitiva sobre empresas locales,
esto puede aprovecharse para lograr ingresar a nuevos mercados. Si la empresa
cuenta con altas capacidades tecnologicas, de distribucion, de marca, de costos, que
presenten una ventaja competitiva significativa puede brindar la posibilidad de

explotarlos en el exterior. Fernandez & Nieto (2005), Dunning (1988)

Colocar productos en el mercado exterior a través de mecanismos de
exportacion es el resultado de aplicar estrategias donde la capacidad de la empresa

expresada como ventaja competitiva se pone de manifiesto.

Como lo menciona Zou, Taylor, & Osland (1998), es complicado afirmar que las
empresas solo empleen un solo tipo de estrategia, el tipo de estrategia aplicada puede
estar en relacion al momento de madurez de la organizacion y conforme cuente con la
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capacidad de respuesta. Por ello como lo menciona Johanson, Vahine (1990), la

internacionalizacién puede ser parte del proceso planificado de la organizacion

En el marco de la internacionalizacion existen Métodos de Entrada a nuevos
mercados, los métodos mas comunes son, la exportacion, acuerdos contractuales
mediante licencias o franquicias, Joint Venture, Alianzas y la inversion extranjera

directa que puede implicar adquisicidn de empresas ya establecidas.

Para la investigacion se tomé como referencia la Estrategia de Negocios,
considerando que las empresas encuestadas cuentan con una unidad estratégica de
negocios en zonas geograficas diferentes de Peru, de acuerdo a la matriz de Ansoff
es muy probable que las empresas se encuentren direccionando la estrategia en el
desarrollo de mercado, como se ha explicado esta estrategia se caracteriza porque los
productos actuales pueden ser parte de nuevos mercados, los nuevos mercados
internacionales ofrecen factores criticos de éxito similares a los del pais de origen, los
mercados nuevos pueden ofrecer nuevas aplicaciones para los productos existentes,
y se explote las capacidades de la empresa, en ese caso seran consideradas las
ventajas competitivas en general, asi también, el método de entrada empleada sera a

través de las exportaciones realizadas.

Contar con éxito en mercados exteriores se sostienen en atender mejor los
mercados que las empresas competidoras, esto se reflejaria a través de las
capacidades con las que la empresa cuenta. Katsikeas, Pierc, & loannidis (1996),
Fernandez, Pefia & Hernandez (2008). Estas capacidades se reflejan en la estrategia
competitiva exportadora estara asociada a las ventajas competitivas estratégicas,
Porter (1980) propone que las ventajas competitivas que las empresas emplean son

liderazgo en costo, liderazgo en diferenciacion y liderazgo en segmentacion.

Por lo tanto, la investigacidén propone que las exportaciones son el resultado de
la ventaja competitiva con la que cuenta la empresa, las empresas deben enfocarse
en sus principales ventajas competitivas y explotar sus capacidades antes de comprar

servicios de terceros. Las empresas pueden desarrollar las ventajas competitivas del
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personal y la diferenciacién en los productos que desarrollan, siendo estos de alta

calidad y aceptados en mercados internacionales.

Finalmente las exportaciones se logran por identificar oportunidades no
cubiertas en el extranjero, un buen analisis de los mercados permite a la empresa
identificar necesidades no cubiertas por proveedores locales en mercados
internacionales, la posibilidad de que la empresa cuente con mecanismos para obtener
este tipo de informacion acrecentara la oportunidad de establecer nichos de mercados

y potenciales clientes internacionales.

2.2.5. Hipotesis operacional / especifica

Son las siguientes:

La necesidad de brindar respuesta a los clientes potenciales y estar cerca de
ellos, obliga a las empresas a contar con cierto nivel de tecnologia en sus
organizaciones, empleando el uso de innovacion tecnologica al momento de
comunicarse con sus clientes, mejorando procesos de produccion, asegurando la
calidad de sus productos y mejorando las capacidades del personal brindando
capacitaciones acordes al mercado internacional, por lo que se propone la siguiente

hipdtesis.

H1 La innovacion tecnoldgica tiene relacion positiva con la internacionalizacion

de las PYMES exportadoras metalmecanicas de Lima — Peru.

La ubicacion de los clientes en mercados internacionales es clave, por ello las
empresas deberian contar con equipos que pueden identificarlos, sus necesidades,
usos y costumbres del uso de los productos adquiridos, nuevas necesidades y posibles
adaptaciones, una tarea que genera valor al momento de ofrecer los productos a nivel

internacional, por lo que se propone la siguiente hipétesis.

H2 La gestion de inteligencia de mercado tiene relacién positiva con la

internacionalizacion de las PYMES exportadoras metalmecanicas de Lima — Peru
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Conocer la ubicacién geografica donde se encuentran los clientes obliga a la
empresa conocer las caracteristicas del pais, incluido el idioma, costumbres y politicas
del pais, esto se puede convertir en ventajas o desventajas antes de involucrarse

comercialmente, por lo que se propone la siguiente hipotesis.

H3 El conocimiento del mercado internacional tiene relacion positiva con la

internacionalizacion de las PYMES exportadoras metalmecanicas de Lima — Peru

Las empresas que alcanzan la madurez, se caracterizan porque en el camino
entendieron que su expansion y sostenimiento depende de factores internos vy
externos, cada uno de estos factores tiene relacion de manera positiva o negativa en
las decisiones, madurar implica tomar decisiones acertadas con riesgos controlados,
para ello se emplean estrategias empresariales de experiencia propia o desarrolladas
por terceros que como resultados pudieron alcanzar objetivos trazados, por lo que se

propone la siguiente hipdtesis.

H4 La estrategia empresarial tiene relacion positiva con la internacionalizacion

de las PYMES exportadoras metalmecanicas de Lima — Peru.
2.2.6. Modelo esquematico de la Hipotesis
El modelo se representa por la siguiente ecuacion
INTERNACIONALIZACION= Bo+ 31 Xy; +3,Xz; + B3Xs; + B, Xy +€
Donde:
INTER: Internacionalizacion
i- Empresa
(30: Intercepto

3,X1: Pendiente 1 y la Innovacion tecnolégica
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3,X2: Pendiente 2 y la Gestion de inteligencia de mercado
3;X3: Pendiente 3 y el Conocimiento del mercado internacional
3,X4: Pendiente 4 y la Estrategia empresarial
E= Error estandar

2.2.7. Modelo grafico de la hipotesis

El modelo que representa la influencia de las variables independientes sobre la

variable dependiente se representa en el siguiente grafico.

4 ™\
Innovacién
tecnoldgica

H1+

Gestibnde | H2+

inteligencia de s
9 mercado y
Internacionalizacion
pymes
Conocimiento dew H3 + \_
mercado

Internacional J

+
Estrategia w H4

empresarial J

Figura 5. Modelo grafico de la hipotesis
Elaboracion propia

2.2.8. Modelo de relaciones tedricas con las hipotesis

En la siguiente tabla se presenta los principales autores que estudian las

variables dependientes e independientes.
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Tabla 3. Relacién Estructural. Hipotesis - Marco Teorico.

Referencia

Innovacion
Tecnologica

Inteligencia

Gestion
Comercial

Internacional

Conocimiento
Mercado

empresarial

zacion

Johanson and Vahine (1977)
Welch and Luostarinen., (1988)
Cupani (2012)

Pefa (2002)

Escobedo, Hernandez, Estebané,
Martinez (2016)

Jones (1999)
Chetty (1997)
Coviello, N. y McAuley, A. (1999).

Welch and Luostarinen (1988)
Mejri, Kais, Umemoto, Katsuhiro
(2010)

(Johanson & Wiedersheim 1975)
Forsgreen (2002)

Oviatt y McDougall (1994)

Ellis y Pecotich 2001)

Forsgreen (2002)

Delmar (1997

Davidsson and Wiklund (2000),
Burke (1984).

Trujillo, M. Rodriguez, D. Guzman,
A. Becerra, G. (2006)

Ollivier y Thompson (2009).
OCDE. (2016).

Escandon, D. y Hurtado, A. (2014)
Morrison y Ruth (1992)

Wong y Singh (2004)

Brodzicki (2017)

Tidd & Bessant (2009).

Musteen & Datta, (2011)

Johanson & Vahine, (1977),

Mogos, Descotes & Walliser (2013).
Hadjikhani, (1977)

Nokata y Takeuchi (1995)

Rastrollo y Gonzales (2009)
Eriksson y Cols. 2000

Nonaka, (2007),

Johanson y Vahlne (2003).

Araujo, P. Sanchez, J. Vélez, M.
Alvarez, C. (2011)
Pla, J. Camps, J. Anoop, M. (2009),

Porter, Michael (1980)

Katsikeas, C. Piercy, N. loannidis, C.

(2005)

x X

XX XXX XX

X X

X X

XXX XXX XXX

X [Estrategia

x

X X XX

X X X X Xlnternacionali

XXXXXXXXX XX X X X

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO 3. ESTRATEGIA METODOLOGICA

El presente estudio que se viene desarrollando busca probar estadisticamente
si los factores internos como son la innovacion tecnologica, la gestion de inteligencia
de mercado, el conocimiento del mercado internacional y la estrategia empresarial son
los factores que tienen relacion positiva con la internacionalizacion de las pymes del

sector metal mecanico en Lima — Peru.
3.1.Tipo y disefio de investigacion

La investigacion es del tipo descriptiva, correlacional, explicativa, los cuales se

definiran a continuacion.
3.1.1. Tipos de investigacion

Se contara con la investigacion descriptiva donde se identifica las
caracteristicas fundamentales del objeto de estudio y su descripcion detallada de las

partes que la conforman.

La investigacién sera correlacional porque tiene como propdsito mostrar o
examinar la relacion entre variables. Salkind (1999), sin embargo, no explica la
causalidad de una variable en otra, la correlacibn examina asociaciones, pero no
relaciones causales, donde un cambio en un factor influye directamente en un cambio

en otro.

Es una investigacion explicativa, ya que es una investigaciéon no experimental,
la investigacion explicativa tiene como fundamento la prueba de hipétesis y busca que
las conclusiones lleven a la formulacion o al contraste de leyes o principios cientificos.

Bernal (2010). El estudio es del tipo transeccional.
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3.1.2. Disefo de investigacion

La investigacién tiene un disefio probabilistico, del tipo no experimental, de la
poblacién identificada se calculara el marco muestra y luego la muestra respectiva para

la aplicacion del instrumento.

Los datos seran procesados a través de escala ordinal, donde se aplicara la

escala de Likert de 5 niveles.

3.2.Método de recoleccion de datos

La recoleccion de datos sera a través de fuentes primarias y secundarias. Para
las fuentes primarias se aplicara una encuesta, dirigida a los gerentes de las empresas,
entre lo que pueden responder el cuestionario podrian ser considerados el gerente

general, gerente comercial, gerente operaciones, gerente de finanzas.

Las fuentes secundarias se realizaran por medio de la revisién de los datos
estadisticos proporcionados por la Sociedad Nacional de Industria, entidades fiables,
asi como la revision de datos publicados por las empresas en sus paginas web. Como
se muestra en el estudio de Zou, Taylor & Osland (1998) las tasas de respuesta a los
cuestionarios pueden no tener el 100% de respuesta inmediata, por lo que se empleara

otras alternativas complementarias.

Dillman, et al (2008), consideran que se debe contar con una estrategia que
acompane a la recoleccion de datos, puesto que esa tarea tiene tasas de respuesta

variada segun la actividad que se desarrolle.

El paso propuesto para la recoleccion de informacion sigue las siguientes fases,
el envio de un mail, comunicacion via telefénica, pre-notificacion mediante una carta
con un cuestionario inicial, un primer recordatorio, con un envio de un segundo
cuestionario y finalmente de no contar con respuesta se procedera a coordinar una

visita a la empresa, previa coordinacion con la gerencia de interés.
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3.2.1. Elaboracioén del instrumento

El instrumento se compone de la siguiente manera:

Primera seccion: Hace referencia al tamano de la empresa

Segunda seccidn; Hace referencia al sector donde la empresa se encuentra

Tercera secciodn: Identifica el cargo de los directivos, estos deben ser personas que se
encarguen de las operaciones de exportacion en la empresa, por tratarse de PYMES
en algunos casos un funcionario puede estar desempefiando mas de un cargo de

responsabilidad.

Cuarta seccion: Esta referida al tiempo que la empresa viene realizando exportaciones

Quinta parte: Validez si la empresa exporta

Sexta seccioén: aplicando una escala de Likert donde se busca medir la escala de cada

factor y sus dimensiones.

1. Las escalas del Factor internacionalizacién, escala formada por 2 items, donde
la medicion empleando la escala de Likert es, 1 es totalmente en desacuerdo y
5 totalmente de acuerdo, se distribuyen las preguntas por cada variable de
estudio. Por un lado, exploran el porcentaje de ventas que representa las
exportaciones de las ventas totales, y por otro lado el porcentaje de produccion
que la empresa destina para exportacion.

2. La escala de los Factores Internos esta compuesta por 4 dimensiones, donde
la medicion empleando la escala de Likert es, 1 es para nada importante y 5
muy importante.

a. La innovacion tecnoldgica, la escala esta compuesta por 8 items los
cuales exploran la importancia del uso de software pagina web y correo

electronico para comunicacion, los certificados con los que cuenta, la
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importancia de nuevos productos, la mejora de los procesos e inversion
en maquinaria, asi como la capacitacion al personal.

b. Gestidn de inteligencia comercial, la escala estd compuesta por 6 items
los cuales exploran la experiencia de los directivos, verifican si cuentan
con area de comercio exterior, el uso de intermediarios para la
distribucion de productos, las ventas directas en pais destino,
identificacion de las necesidades de los clientes actuales y potenciales.

c. Conocimiento del mercado, la escala esta compuesta por 6 items, los
cuales exploran si los directivos conocen el idioma, cultura, barreras
comerciales, acuerdos internacionales vigentes, identifican el tamafio
potencial del mercado y los competidores.

d. Estrategia empresarial, esta compuesta por 5 items, donde la medicion
empleando la escala de Likert es, 1 es totalmente en desacuerdo y 5
totalmente de acuerdo, hace referencia a la relacion de las exportaciones
alcanzadas a partir de emplear estrategias de crecimiento de la empresa,
uso de ventaja competitiva, reduccion de costos, identificar
oportunidades no cubiertas en el extranjero y contar con producto

competitivos.

3.2.2. Operacionalizacién de las variables

Para la operacionalizacion de las variables se considerd en la medicion de los

indicadores la escala de Likert de 5 niveles como se muestra en la siguiente tabla.
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Tabla 4. Variables de investigacion e indicadores de medicion.

Variable Definicion Unidad de medicion
Innovacion Desarrollar programas de investigacion y Likert 5 niveles
tecnoldgica desarrollo, esto conducira a que la empresa

estandarice los procesos con niveles de calidad
optimos, fortalecera las mejores practicas,
buscando la integracion de los procesos operativos,
mejores maquinas y equipos que permitan contar
con productos con tecnologia superior y cubra las
expectativas del mercado, y mejor uso de
componente tecnolégico para comunicacion

Gestion de Se reflejada por el personal o area de la empresa Likert 5 niveles
inteligencia de  destinada a monitorear las oportunidades
mercado comerciales, la participacion de los expertos

implicaria sugerir la conveniencia de contar con
intermediarios para la colocacion de productos en
el pais destino y/o evaluar la posibilidad de contar
con una filial que distribuya productos. La unidad
de inteligencia de mercado analiza
permanentemente los datos requeridos para la
toma de decisiones, asi como el establecimiento de
mercados potenciales, a través de clientes
especializados y busqueda de nuevos clientes.

Conocimiento Conocimiento de la cultura del pais destino (idioma, Likert 5 niveles
de mercado costumbres, leyes), esto va de la mano de entender
Internacional el comportamiento de la competencia en el pais

destino, y conocimiento del efecto del tipo de

cambio en las operaciones

Estrategia Se refleja por las decisiones que se la gerencia Likert 5 niveles
empresarial toma a partir las necesidades internas de la

empresa y oportunidades que el mercado

internacional propone

El resultado de los esfuerzos de la empresa en la Likert 5 niveles
Internacionaliz  colocacién de productos en el mercado
acién internacional, este esfuerzo se traduce en el

porcentaje de las ventas que se podrian destinar al
mercado internacional y el porcentaje de
produccion destinada al mercado internacional.

Se considera variables de control el tamafio de la
empresa y anos de operacion

Elaboracion propia.
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3.3.Poblacién, Marco Muestral y Muestra

Se ha considerado a las empresas exportadoras del sector metalmecanico
ubicadas en Lima Peru, se empled la base de datos que proporciona la Sociedad
Nacional de Industrias, el cual aglomera informacion pertinente de las empresas

estudiadas y del sector.

Por un lado, las PYMES a considerar son las que se clasifiquen en los siguientes

rangos.

e Pequenas empresas con ventas anuales superiores a 150 UIT y hasta el

monto maximo de 1700 Unidades Impositivas Tributarias (UIT).

e Mediana empresa: ventas anuales superiores a 1700 UIT y hasta el

monto maximo de 2300 Unidades Impositivas Tributarias (UIT)
Otras consideraciones

e La empresa debe tener mas de 20 trabajadores
e Su actividad primaria debera ser la venta de productos metalmecanicos
e Las empresas deberan estar en condicion activo

e Las empresas no deberan tener una antiguedad menor a 6 anos, es
determinante que la firma supere los 6 afios de mantener actividades
constantes Oviatt & McDougall (1997)

e La facturacion mensual debe ser superior a las 150 Unidades Impositivas
Tributarias (UIT), cuyo monto al 2017 es de cuatro mil cincuenta y 00/100
soles (S/4050.00), es decir ventas mayores a S/. 607500 nuevos soles o
su equivalente en délares.

e Las empresas deben estar registradas en la base del comité

metalmecanico de la Sociedad Nacional de Industrias.
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Por otro lado, las personas objeto de estudio deben ser los responsables de
realizar las operaciones de exportacion en las empresas participantes, en ese sentido
se ha considerado los siguientes cargos a partir de la coyuntura local, donde un
gerente pudiese en la practica estar desempefiando mas de una funcion que el nombre

mismo de su cargo.
Se ha considera los siguientes cargos con mas de un afio en el puesto:

e Gerente general

e Gerente de exportaciones
e Gerente de operaciones

e Gerente financiero

e Gerente administrativo

3.3.1. Marco muestral

Se ha considerado para el marco muestral a aquellas empresas que cumplen
con las delimitaciones de los parametros muestrales, donde cada unidad (empresa)
cuenta con la probabilidad de ser elegida parte del estudio. Martinez, (2012). Por lo
tanto, es un listado, revisado, de todos los elementos que constituyen la poblacién de
estudio en la investigacion se ha identificado las empresas registradas en la base de
la Sociedad Nacional de Industrias en el periodo 2017 -2018 en el rubro
metalmecanico. Se contabilizaron 58 empresas exportadoras del sector
metalmecanico registradas, sin embargo, al 2018 se identificaron en proceso de
exportacion 56 empresas y dos empresas habian dejado de realizar operaciones de

exportacion, sin embargo, se las considero por contar con la experiencia previa.

3.3.2. Tamano de la muestra

El tamano de la muestra se calcula tomando en cuenta las variables a ser

analizadas.
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a) Tamafo de muestra cuando la poblacion es finita

Rositas, (2014) propone que el tamafio de muestra para preguntas con variables

cuantitativas, continuas o discretas de poblaciones finitas debe considerar la siguiente

formula.
n= N s?
(N-1) * (e/z)?* + s?
Donde:
n = tamafo de muestra
Z = nivel de confianza elegido 1.96

N = tamafio de la poblacién / marco muestral (58)

e = error maximo propuesto 5%

s = Desviacion estandar

Tabla 5. Marco muestral de la investigacion.

Criterios / Segmentacion Cantidad Muestra

Empresas 58 51

Fuente: S.N.I. Elaboracion propia

Por tanto, la muestra seria igual a 51 empresas.
b) Tamafo de muestra para la aplicacion del Alfa de Cronbach

Es un coeficiente que estima la fiabilidad de una escala formada por varios
indicadores cuyo promedio o combinacidon lineal representa los niveles de un

constructo. Se debe considerar cuatro aspectos basicos: la definicion conceptual, la
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unidimensionalidad, la fiabilidad y la validacién. Rositas (2014), Hair, Hult, Ringle, &
Sarstedt (2014)

Tabla 6. Relacidn entre numero de items por constructo y tamano de muestra

Item en el test, o constructo en  Regla en cuanto a cuestionario por Tamafo de la muestra

un cuestionario "n constructo

20 items Entre 5 a 20 sujetos, Entre 100 a 400 sujetos o
observaciones o encuestas por encuestas
constructo

10 Items 0 menos 10 sujetos por item. (Tamafio Maximo 100 encuestas seria
similar a un analisis factorial el tamafo ideal

exploratorio)

Fuente: Cervantes 2005. Adaptado de (Rositas, 2014)

Por tanto, en la investigacion para el Alfa de Cronbach se emplea una muestra

mayor a 40 observaciones
c) Tamafio de muestra para aplicacion de analisis factorial

La aplicacion del analisis factorial es para la reduccion de las variables, en caso
fuese necesario, sin embargo, el tamafo de muestra para la aplicacion del analisis
factorial tiene ciertas restricciones. Los expertos sostienen que no se debe emplear
analisis factorial en caso las muestras son menores a 50 datos Hair, Hult, Ringle, &
Sarstedt (2014), considerando que debiera ser un minimo de 100 muestras. Respecto
al aplicar un analisis factorial confirmatorio, los expertos sostienen que no se debe

aplicar si la muestra no supera las 200 observaciones. Rositas (2014)

Para el caso solo se aplica el analisis factorial exploratorio, si la proporcion o
multiplo por observaciones en relacion con las variables es bajo, segun los autores
estos deben tomarse con cautela. Rositas (2014). Aplicando esta interpretacién para
la investigacién al contar con 4 variables se deberia tener como minimo 40 muestras

para el analisis factorial exploratorio.
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Por otro Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt (2014) considera que la muestra no solo
depende del numero de variables o factores, sino también depende de la carga factorial
entre el item y factor del constructo. Rositas (2014) “La carga es la correlacion entre la

variable y el item, el cuadrado de la carga es la cuantia de la varianza total de la
variable de la que cuenta el factor”.

Tamano= _ 30
Carga?

En la siguiente tabla se muestra el tamafio de muestra necesario para lograr

intervalos de confianza de 95% y un nivel de potencia de 80% en relacion con el valor
de la carga.

Tabla 7. Tamafos muestrales para cargas factoriales

Tamafos muéstrales necesarios asociados a la significancia de las cargas factoriales
Carga Factorial Tamario muestra necesario para la significacién?

0.3 350
0.35 250
0.4 200
0.5 150
0.55 120
0.6 85

0.65 70

0.7 60
0.75 50

0.8 47

@ | a significancia se basa en un nivel alfa de 0.05, un nivel de potencia de 80% y los errores estandar

supuestamente dos veces mayores que los coeficientes convencionales de correlacion. Fuente Hair,
et al (1999, p.100) con base en BMPD Statistical Software, INC.

En este escenario no se tomara en cuenta la carga sugerida de 47 muestras ya
que supera los dos valores anteriores identificados.

Para el uso del KMO se tomara en cuenta la tabla propuesta por De la Garza —
Morales (2013).
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Tabla 8. Valor del KMO

Valor del coeficiente del KMO Adecuacion de los datos
0.91 en adelante Excelente
0.81a0.90 Bueno
0.71a0.80 Aceptable
0.61a0.70 Regular
0.51a0.60 Bajo
Menos a 0.50 Inaceptable

Fuente: Adaptacion de De-la-Garza-Morales (2013, p. 334) & (Rositas, 2014)
d) Tamaio muestra aplicado a correlaciones y regresiones

Knofczynski & Mundfrom (2008) consideran que el tamafio de muestra
determina el nivel de prediccién, por ello proponen una tabla para el calculo del r?
esperado en funcién a la cantidad de variables predictoras para lograr justamente un

excelente nivel de prediccion.

Recomendaciones para el tamafio de la muestra en niveles seleccionados de
cuadros poblacionales de coeficientes de correlacién multiple para varios numeros de

variables predictoras.
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Tabla 9. Recomendaciones tamano de muestra para coeficientes de correlaciones

multiples para varios predictores

Nudmero de predictores de variables

p A2 2 3 4 5 7 9
Buen nivel de prediccion
0.10 120 127 110 110 100 100
0.15 80 73 70 68 63 61
0.20 55 57 50 52 46 44
0.25 43 40 38 36 34 33
0.30 33 32 33 30 27 27
0.40 23 22 20 19 17 17
0.50 18 15 14 13 12 11
0.70 8 7 6 7 6 6
0.90 4 3 3 2 2 2
Excelente nivel de prediccién
0.10 475 500 450 440 400 --
0.15 300 283 300 280 257 244
0.20 210 217 200 190 186 167
0.25 160 153 150 150 136 133
0.30 130 120 120 120 114 111
0.40 80 87 75 76 69 67
0.50 55 43 55 46 46 44
0.70 25 23 24 22 20 19
0.90 8 7 7 7 6 6

Fuente: Adaptado de Knofczynski y Mundfrom (2008, p. 440), Rositas (2014)

Para el caso de investigacidn considerando 4 variables se espera contar con un
r> mayor a 70% la muestra necesaria para una excelente prediccion de acuerdo con la
tabla de Knofczynski & Mundfrom (2008) seria de 24 observaciones, se debe tener en
cuenta que, para concluir con una buena prediccion, la muestra no garantiza que el
modelo de regresion sea el adecuado, ya que las variables podrian no pasar la prueba
de hipdtesis. Por tanto, se realizaron 52 muestras.

3.3.3. Sujeto de estudio

Las empresas encuestadas han pasado por el filtro establecido y son empresas
del sector privado, la aplicacion de encuestas estara dirigidas a los directivos gerentes

encargados de areas estratégicas de las empresas que resulten aptas para aplicar el
76



instrumento y cuenten con el suficiente conocimiento del negocio (gerente general,
gerente administrativo, gerente comercial, gerente operaciones, en caso excepcional

otro que gerencia designe).

3.4.Método de analisis

Se enfoca en el analisis de la confiabilidad, validez de los datos.

3.4.1. Calculo del Alpha de Cronbach

Es un coeficiente que permite tener una estimacion de la fiabilidad de escalas
formado por varios indicadores cuyo promedio o combinacién lineal representara los

niveles de un constructo Rositas (2014).

Para estimar la fiabilidad se debe considerar que haya consistencia interna,
esperando que el limite inferior se situé en 0.70, sin embargo, este valor podra
aumentar a medida que se incrementen los datos o el tamafio de muestra. Un Alpha
de Cronbach alto, mayor de 0.90 se podria considerar que algunos de los items pueden

estar repitiendo el mismo sentido de otros items.

Por lo tanto, el factor de analisis que se empleara para ver la confiabilidad de
estos items sera el Alfa de Cronbanch, se espera un nivel igual o mayor a 0.7 para

validar la confiabilidad. Panayiotis (2013).

3.4.2. Aplicacion de Durbin - Watson

Como parte del analisis se determinara si existe autocorrelacion, entre las
variables independientes, para lo cual se empleara la prueba de Durbin — Watson

(DW). El estadistico se calcula de la siguiente forma.
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Férmula 1. aplicacion Durbin — Watson
DW= d=X (e - e,_j)*

Donde, € es el error en el periodo de tiempo v y eu_i, es el error en el periodo
anterior, la férmula requiere que el término de error (Yi- Yj) se calcule para cada

periodo.
Las hipdtesis a comprobar serian como sigue:
Ho = 0 no existe autocorrelacion
H; # 0 si existe autocorrelacion

Si el valor de Durbin — Watson (DW) es cercano a 2, no se rechaza la hipotesis,
por lo que se debera considerar lo siguiente. Considerar el valor de significancia del
1% o del 5%.

Considerando el numero de muestras y el nUmero de variables del estudio se

identifica los valores para identificar donde se encuentra el dato de DW calculado.

Los valores que asumen los valores menores (dL) y valores mayores (du), para

el calculo de la DW se encuentran en el anexo 2 de la presente investigacion.

Se debe tomar en cuenta que para el calculo del valor mayor se debe operar (4
- du).

Si el valor de Durbin Watson es menor que el dL se sugiere una autocorrelacion
negativa y se rechaza la hipotesis nula. Si el valor de DW cae en medio de las dos
zonas restantes, la prueba no es concluyente. Por ello se debe revisar si la DW se

acerca a 2 o mas de 2.
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En caso el resultado de Durbin Watson fuera negativo estaria contemplada el

uso de modelos de ecuaciones estructurales.
3.4.3. Coeficiente de correlacién

Para el estudio se debe considerar es el coeficiente de correlacion desarrollado
por Carl Pearson, representado por una r, donde el coeficiente de correlacion puede

asumir valoresde: —1<rz+1

El valor de r= -1 indica la relacion negativa fuerte entre X y Y, mientras que un

valor de r= +1 indica una relacién positiva fuerte.

La correlacion considera tres medidas de desviacion, entre las que podemos

mencionar, la desviacién total, desviacion explicada y desviacion no explicada.

La desviacion total, es por lo cual los valores individuales de Y, (Yi) varian de su
media Y, (Yi - Y), el resultado sera la desviacion de la Y por encima de la recta de la
Y, se debera calcular todas las n para encontrar las desviaciones correspondientes,
estas se elevan al cuadrado y los resultados se suman, esta operacion nos brindara la

suma de cuadrados de las desviaciones totales (SCT).
Formula 2. Suma de cuadrados totales

Suma de cuadrados totales SCT = % (Yi - Y)?

La desviacion explicada, es la porcion de la desviacion total que es explicada
por el modelo de regresion, sera el resultado de la diferencia que predice el modelo de
regresién Y y el valor promedio de Y, (Yj- Y), la desviacién calculada debera ser
aplicada a las demas n (observaciones) y luego se debe elevar al cuadrado, los

resultados se suman, entonces se tendra la suma de cuadrados de la regresion (SCR).
Férmula 3. Suma de cuadrados de la regresién

Suma de cuadrados de la regresion SCR = Z (Y - Y)?
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La desviacidn no explicada, es la porcion de la desviacion total que no es
explicada por el modelo de regresion, es el error (Yi - Yj), el término de error calculado,
se debe aplicar a todas las demas observaciones, luego se eleva al cuadrado y los

resultados se suman. Luego se tendra la suma del cuadrado del error (SCE).

Formula 4. Suma de cuadrado del error
Suma de cuadrado del error SCE = X (Y - Yj)?

Por tanto, el coeficiente de correlacion se calcularia de la siguiente manera.
Formula 5. Coeficiente de correlacién

Coeficiente de correlacion r = Vvariacién explicada = V SCR
variacion total SCT

Se observa lo que r mide, se compara el monto total de desviacién alrededor de
la'Y, SCT, con la porcion de esta que esta explicada por el modelo de regresion SCR,
como la raiz cuadrada de SCR /SCT.

El coeficiente de correlacién proporciona una medida relativa de la capacidad
del modelo para explicar las desviaciones de los valores Y, por lo que se mide la

potencia de la relacién entre Y con la variable X.

Otra formula para calcular el coeficiente de correlacion es:
r=  SCxy
(SCx)(SCy)
SC = Suma de cuadrados
3.4.4. Coeficiente de determinacion

Para el estudio también se debe considerar el coeficiente de determinacion la

expresion se reconoce como r2,
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Formula 6. Coeficiente de determinacion

Coeficiente de determinacion r? = Vdesviacion explicada V' SCR
desviacion total SCT

Otra férmula para calcular el coeficiente de determinacion es

V(SCx)(SCy)

El r* también puede determinarse elevando al cuadrado el coeficiente de

correlacion r.

El analisis de correlacién y regresion han demostrado ser utiles para la toma de
decisiones, en diferentes empresas y analisis econdmicos, sin embargo, se deben
entender que hay limitaciones de su aplicacién. El analisis no determina las relaciones
de causa — efecto. No predice la variacion de x, la explicacién de Y esta en funciéon de
los rangos de X sometidos al estudio, por lo que no se puede predecir otra Y con estos
mismos datos. La correlacidn y regresion deben mantener una légica de relacion entre

las variables.
3.4.5. Prueba t para el coeficiente de regresion poblacional

Webster ( 2001). Define la regresion como un término estadistico que se emplea
para definir problemas en los negocios, el cual busca entender como las variables
independientes (también llamada variable explicativa o regresor) influye en el
desempefio de la variable dependiente (también llamada variable respuesta o

regresando).

Esta medicion permitira identificar cual de las variables se acerca a cero o es
diferente de cero, por tanto, ayuda a determinar la relacion entre las variables y se

plantea las siguientes hipotesis.
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HO: B, =0

H: B, diferente de 0

Se aplica la siguiente formula

Férmula 7. Prueba t para el coeficiente de regresion poblacional

Prueba t para el coeficiente de regresion poblacional t = b; - B4
Sb,

El estadistico t emplea 2 grados de libertad, donde 3, = 0, Sb; es el error
estandar de la distribucion muestral de b;, se reconoce que muestras diferentes dan
como resultados valores diferentes para b;. Por lo que si B4, es cero, estos valores

para b, se distribuiran alrededor de cero.

Sb; se puede calcular de la siguiente manera.
Formula 8. Error estandar del coeficiente de regresion

Error estandar del coeficiente de regresién Sb; = Se

Donde, Se, es el error estandar calculado, SCx es la suma de cuadrados de X.

Al aplicar la prueba del estadistico t, si se selecciona el valor alfa & es del 5%, t

0.05, valort = + 2.160 la regla de decision sera.

No rechazar si t esta entre + 2.160, de lo contrario se rechaza.

Distribucién de b; si3; =0
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Figura 6. Distribucion de estadistico T, tomado de Webster

Si el resultado t fuera mayor que £ 2.160, la hipdtesis nula que B, = 0 sera
rechazada. Por lo que se concluira que al nivel de 5% podria existir una relacion entre
la variable Y y la X, asi también, se confirmaria mediante la revision del valor de

significancia, valor p el cual deberia estar en menor a 0.05.

Si la hipotesis nula no se rechaza, se debera concluir que la variable Y y la
variable X no estan relacionados, descartando el modelo y se debera emplear una

variable explicativa diferente.

En caso se rechace HO, se asume que [3; no es cero, para saber el valor de B,

se debe revisar el intervalo de confianza IC.
B:=b; £t (Sb,) donde
by + (t) (Sby) £ B1 < by + (1) (Sby)

El resultado se debera interpretar que se puede estar 95% seguro que el

coeficiente de regresion para toda la poblacion de todos los valores estara entre
by + (t) (Sb1) < B1 < by + (1) (Sby).
3.4.6. Regresion multivariada

Se emplea la regresion multivariada cuando consideramos que la variable

dependiente “Y” esta influenciada por mas de un elemento. Xy, X,, ..... Xn, donde X
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serian las variables. Ademas, a sera el intercepto y B4, B2....Bn, seran las pendientes

y e seria considerada el término de error. (Lewis, 1995)
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CAPITULO 4. ANALISIS DE RESULTADOS

4 .1 Analisis Cuantitativo

Para el analisis de la investigacion se emple6 un disefio descriptivo,
correlacional, explicativo, basado en informacion primaria, proveniente de una muestra
que representa al marco muestral de las empresas del sector manufactura,
especificamente metalmecanico y que se encuentren realizando operaciones de

exportacion, todas ellas ubicadas en la ciudad de Lima — Peru.

El marco muestral de empresas que se encuentran registradas en la base de la
Sociedad Nacional de Industrias son 58, por lo que la muestra calculada con un p=50,

g=50, confianza de 95%, error de 5%, z=1.96, se espera una muestra de 51 empresas.

El Instrumento empleado para la recoleccion de datos fueron Cuestionarios
aplicados a diferentes gerentes de la empresa, entre ellos estuvieron, gerente general,
gerente de operaciones, gerente financiero, gerente exportaciones, gerente

administrativo, gerente comercial y otros especialistas que el gerente designe.

Los primeros resultados obtenidos por los cuestionarios respondidos a través
del correo electrénico fueron de 20%, este resultado es similar a lo propuesto por el
estudio de Dillman, y otros, (2008), esperando esta tasa de respuesta, se procedio a

emplear otros mecanismos para mejorar el resultado.

La segunda etapa para la recoleccion de datos se procedio a realizar llamadas
telefénicas directamente a los gerentes, posteriormente se envid nuevamente las
encuestas via correo electronico, la tasa de respuesta en esta segunda etapa mejoré
en un 30%. Para alcanzar la cuota necesaria y aplicar la prueba piloto, se participé en
una reunién del comité metalmecanico y se logré alcanzar el 62%, posteriormente se

acumularon el 88% de encuestas. Total, 51 cuestionarios.
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4.2 Prueba Piloto

Las escalas empleadas en este estudio se fundamentaron en los estudios
previamente desarrollados por diferentes autores, las escalas y los items que lo
componen fueron sometidas a un analisis de consistencia interna mediante el valor de

Alfa de Cronbach que mide la confiabilidad.

La confiabilidad se refiere a la confianza que se tiene de los datos recolectados,
debido a que hay una repeticion constante, estable de la medida. Es la exactitud o
precision de un instrumento de medicion. Segun Peterson (1994), los valores a
considerar de acuerdo con el numero de items y el nivel que se pretende alcanzar por

la investigacidn se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 10. Seleccion del nivel de confiabilidad recomendado

Autor Situacion Niveles
Recomendados

Davis (1964, p.24) Prediccion para individuos Encima de 0.75
Prediccién para grupos de 25 — 50 0.5
Prediccién para grupos mayores a 50 Abajo de 0.50

Kaplan y Saccuzzo Investigacion béasica 0.70-0.80

1982, p.106

( P ) Investigacion aplicada 0.95

Murphy and Nivel inaceptable Abajo de 0.60

Davidshofer (1988

p_aB‘g) shofer (1988, \ivel bajo 07
Nivel moderado a alto 0.80-0.90
Nivel alto 0.9

Nunally (1978, pp. Investigacion preliminar 0.7

245 -24

5-246) Investigacion basica 0.8

Investigacion aplicada 0.90-0.95

Celina Oviedo, Heidi; Por debajo de ese valor la consistencia interna de 0.70

Campo Arias, la escala utilizada es baja.

Adalberto (2005, pp. Por encima de este valor se considera que hay 0.90

572-580) redundancia o duplicacion. Varios items estan
midiendo exactamente el mismo elemento de un
constructo;

Fuente: Adaptacion de Peterson, Robert, (Rositas, 2014), (Celina Oviedo & Campo Arias, 2005)
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Por lo tanto, el nivel esperado del Alpha de Cronbach estara entre 0.7 aceptable
y 0.9 buena. Celina Oviedo & Campo Arias (2005)

El resultado de las mediciones de los Alpha de Cronbach los tenemos en la

siguiente tabla.

Tabla 11. Resultados del Alpha de Cronbach

Variable Resultado Inicial Resultado Final
Innovacion tecnoldgica 0.858 0.858
Gestion de Inteligencia de mercado 0.674 0.725*
Conocimiento de Mercado Internacional 0.798 0.798
Estrategia Empresarial 0.707 0.707
Internacionalizacion 0.827 0.827

* Se eliminaron dos preguntas
Elaboracion propia. Uso de software SPSS

Se procesaron 40 cuestionarios para realizar el calculo del Alpha de Cronbach
correspondiente y en el caso de la variable independiente Gestidén de Inteligencia de
Mercado, al obtener la correlacion de 0.674, que es un nivel menor al esperado,
minimo para aceptar el estudio debia ser de 0.7, se empled el analisis de fiabilidad,
considerando en el software SPSS, si se elimina el elemento, que nivel podria subir la

escala. El resultado se muestra en la siguiente tabla.
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Tabla 12. Estadisticas de total de elemento variable gestion de inteligencia de

mercado

Pregunta Media de Varianza de  Correlacion Correlacion Alfa de
escala si el escala si el total de multiple al  Cronbach si
elemento se ha elementose elementos cuadrado el elemento
suprimido ha suprimido corregida se ha

suprimido

P21 21.5385 5.273 321 453 604

P22 21.4615 5.900 .308 .689 .611

P24 21.6923 5.864 278 .640 .617

P25 21.2308 4.887 571 .533 519

P26 21.3077 5.080 481 .304 .549

P23 22.0000 3.765 377 432 .629

Elaboracion propia. Uso de software SPSS. La P se refiere a la pregunta evaluada

Al eliminar el item P23 el Alpha de Cronbach subié a 0.658, correlacion que aun
seguia por debajo del minimo esperado 0.7, por lo que se analiz6 nuevamente los
items con el software y en la siguiente tabla se muestra nuevamente el Item que debia

ser retirado del estudio para lograr un Alfa de Cronbach aceptable.

Tabla 13. Estadisticas de total de elemento variable gestion de inteligencia de

mercado, elimino P23

Pregunta Media de Varianza de  Correlacion Correlacion Alfa de
escala si el escala si el total de multiple al  Cronbach si
elemento se ha elementose elementos cuadrado el elemento
suprimido ha suprimido corregida se ha

suprimido

P21 17.6923 2.884 141 324 714

P22 17.6154 2.751 474 .689 544

P24 17.8462 2.643 476 .619 .536

P25 17.3846 2.437 472 459 528

P26 17.4615 2.449 451 .293 .539

Elaboracion propia. Uso de software SPSS
Al identificar que el item P21 podria incrementar el Alfa de Cronbach a 0.714,

se procedio a retirarlo.

Obtencion final del Alpha de Cronbach sin considerar dos items el P21 y P23,
se obtuvo una correlacién de 0.714, y Alfa de Cronbach basada en elementos

estandarizados de 0.725 finalmente con 4 items de 6 que se inici6 la medicion.
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4 .3 Resultados finales

De acuerdo con la metodologia se desarrollé en esta etapa, una tabla de
estadistica descriptiva, el calculo del Alpha de Cronbach, esperando que los resultados
de este ultimo se encuentren por encima de 0.7 y menor a 0.9, como lo propone Celina
Oviedo & Campo Arias (2005), Rositas (2014), evaluacion del analisis factorial

exploratorio, y aplicacion de la regresion multivariada.
4.3.1 Estadistica descriptiva

El objetivo sera la construccidon de tablas que permitan describir numéricamente
el conjunto de datos analizados. El numero de empresas que participaron de la

muestra son 52.

Con respecto a los afos de participacion de las empresas, respondieron las 52
empresas, donde la empresa mas joven es de 6 afios y la de mayor antigiedad es de

88 anos. En promedio las empresas participantes son de 43 afos.

Tabla 14. Estadistica descriptiva

) Porcentaje valido Porcentaje
Rangos Numero empresas acumulado
1-10 afos 3 6% 6%
11 - 20 afios 3 6% 12%
21 - 30 afios 5 10% 21%
31 - 40 afios 7 13% 35%
41 - 50 afios 13 25% 60%
51 - 60 afios 13 25% 85%
61 - 70 afios 4 8% 92%
71 - 80 afios 1 2% 94%
81 - 90 afios 3 6% 100%
Total 52 100%

Elaboracion propia
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4.3.2 Analisis estadistico

Como parte del estudio se empleo el analisis factorial, el cual intenta identificar
variables subyacentes, o factores, que expliquen la configuracion de las correlaciones

dentro de un conjunto de variables observadas.

El analisis factorial se emplea para identificar un numero reducido de factores
que explique la mayoria de la varianza observada en un numero mayor de variables

manifiestas

También puede utilizarse para identificar la colinealidad antes de realizar un
analisis de regresion lineal. Como parte del Analisis Factorial, se puede considerar el
Analisis de Componentes Principales (ACP), su objetivo es reducir la dimension de un
problema, en el sentido de que un numero grande de variables iniciales se puede
reducir a uno menor de nuevas variables, que asumiran ella denominacién de
Componentes, que son una combinacion lineal de las originales y que ademas son
incorreladas entre si. (Si r=0, no existe correlacion lineal y se dice que las variables

estan incorreladas.

Se tomo en cuenta dos pruebas para determinar si es necesario hacer un

analisis factorial.

La medida de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) de muestreo de adecuacion es una
estadistica que indica la proporcién de la varianza en las variables que podrian ser
causados por factores subyacentes. Los altos valores (cerca de 1,0) generalmente
indican que un analisis factorial puede ser util con los datos. Si el valor es inferior a

0,50, los resultados del analisis factorial probablemente no seran muy utiles.

Prueba de esfericidad de Bartlett pone a prueba la hipotesis de que la matriz de
correlaciones es una matriz identidad, que indican que las variables no estan

relacionados y por lo tanto no aptos para la deteccién de la estructura. Los valores
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pequefios (menos de 0,05) del nivel de significacion indican que un analisis factorial

puede ser util con sus datos.

Aplicando la prueba de Kaiser-Meyer-Olkiny, considerando la prueba rotada de
Varimax, (simplifica la interpretaciéon de los factores), se identific6 que el KMO
resultante es 0.461, este resultado es inferior a 0,50, se concluye estadisticamente que

los resultados del analisis factorial probablemente no seran muy utiles en el analisis.

En la prueba de esfericidad de Bartlett el resultado del valor de significancia fue
de 0.382, valores mayores a 0,05 del nivel de significacion, estadisticamente se

concluye que el analisis factorial no sera util con sus datos.

Tabla 15. Resultados KMO y Bartlett
Prueba de KMO y Bartlett

Medida Kaiser-Meyer-Olkin de adecuacion de muestreo 461

Prueba de esfericidad de Bartlett Aprox. Chi-cuadrado 6.381
Gl 6
Sig. 382

Elaboracion propia.

Aplicando el Analisis de Componentes Principales, se empled la matriz de
coeficientes de la puntuacion factorial, muestra los coeficientes por los cuales se

multiplican las variables para obtener puntuaciones factoriales.

Aplicando el método de rotacion de varimax el primer componente se obtendra

de la siguiente combinacion.

C1 =-0.160 x estrategia empresarial + 0,206 x innovacion tecnoldgica + 0.439

x gestion de inteligencia de mercado + 0.457 x conocimiento de mercado internacional.

Se observa que el primer coeficiente tiene signo negativo, indicando que la
disminucién de la estrategia empresarial podria influir negativamente en la
internacionalizacion. Sin embargo, la investigacion se basara en el analisis de

regresion para calcular los coeficientes con un modelo que se presenta mas adelante.
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Tabla 16. La matriz muestra dos componentes, con valores no correlacionados.

Matriz de coeficiente de puntuaciéon de componente

Componente

1 2
Estrategia empresarial -.160 .691
Innovacion tecnoldgica .206 497
Gestion inteligencia mercado 439 -.061
Conocimiento mercado internacional 457 -.073

Método de extraccién: analisis de componentes principales.
Método de rotacion: Varimax con normalizacion Kaiser.
Puntuaciones de componente.

Elaboracion propia

4.3.3 Aplicacion Analisis de Regresion

La investigacion propone 4 variables (Xs), que explican el resultado de la 'Y, bajo
este supuesto se empleo el andlisis de regresion multivariado a fin de identificar la

ecuacioén que explique la propuesta.

Empleando el software spss, se calculd las relaciones de las variables
estudiadas obteniendo que el coeficiente de correlacion r es de 76%, mientras que el
coeficiente de determinacién r? es de 59%, y un error estandar de 0.618. El modelo

explica en 59% la relacién de las variables independientes con la dependiente.

Tabla 17. Resumen del modelo de Regresion

R R R Error Estadisticos de cambio
cuadrado cuadrado estandar Cambio Cambio g1 gl2 Sig. Durbin-
ajustado dela en R enF Cambio Watson
estimacion cuadrado enF
, 7692 591 .556 .61815 591 16.987 4 47 .000 1.816

Elaboracion propia.

Ademas, se realizaron las pruebas para identificar si existe autocorrelacion en
el modelo, empleando para ello el andlisis de Durbin Watson de acuerdo con lo

mencionado en la metodologia se busca probar las hipétesis como siguen:
Ho = 0 no existe autocorrelacién del error con su valor previo
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H; # 0 si existe autocorrelacidon del error con su valor previo

Los valores identificados para el calculo del Valor de Durbin — Watson (DW),
sondl 1.41; du 1.72, los datos son tomaos de la tabla de DW empleado para identificar
los limites superior e inferior. El du se debe calcular aplicando la operacion 4 — 1.72,

siendo el resultado final de du 2.59.

El resultado calculado por el software es 1.816 es cercano a 2, se encuentra
dentro del rango de 1.41 y 2.28, por lo tanto, es un resultado no concluyente, sin
embargo, esta cercano a 2, por lo que no se rechaza HO, estadisticamente no existe

autocorrelacion.

o dl 1.41

o duy 4-172=228

e DW 228

Rechazar H, NoRechazar Hy Rechazar Hy
Autocorrelacion No evidencia de No Autocorrelacion
Positiva No Autocorrelacion N Negativa
concluyente concluyente
] i ]
1.41 2.28

0 dL 2 du 4-dg 4-d; 4

Figura 7. Ubicacién de la Durbin Watson

4.3.4 Resultado de Coeficientes

A través del analisis de la regresion se identificé los coeficientes que los valores
de las beta o pendientes explican la internacionalizacion de la empresa es como sigue,
valor constante de — 0.465, potenciar el uso de la estrategia empresarial (pendiente de
0.756), mantener y no incrementar el esfuerzo en innovacion tecnoldgica (pendiente
de — 0.533), mantener y no incrementar el esfuerzo en la gestion de inteligencia de
mercado (pendiente — 0.912) y incrementar el nivel de conocimiento del mercado
internacional (pendiente de 1.746), permiten a las empresas lograr Ila

internacionalizacion de sus productos.
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Por lo tanto, la ecuacién de internacionalizacion seria la siguiente.

Internacionalizacion de pymes metalmecanicas = -0.465 + 0.765(Estrategia
empresarial) - 0.533 (Innovacién tecnoldgica) -0.912(Gestidn inteligencia de mercado)
+ 1.746 (Conocimiento de mercado internacional) - 0.61815 error estandar, como se

muestra en la tabla siguiente.

Tabla 18. Coeficientes de beta

Coeficientes?
Modelo Coeficientes no estandarizados
B Error estandar

1 (Constante) -.465 1.239
Estrategia empresarial .756 .148
Innovacion tecnoldgica -.511 229
Gestion inteligencia de mercado -.912 313
Conocimiento mercado internacional 1.746 335

a. Variable dependiente: Internacionalizacién pyme metalmecanica
Elaboracion propia.

4.3.5 T Student

Al aplicar la prueba del estadistico t, si se selecciona el valor alfa (&) es del 5%,
t 0.05, valor t = £ 2.160 la regla de decisién sera. No rechazar la hipotesis si t esta

entre + 2.160, de lo contrario se rechaza.

En la tabla de t, encontramos que los valores de Estrategia empresarial son de
5.105, Innovacion tecnoldgica -2.229, Gestion de inteligencia de mercado -2.912 y
Conocimiento del mercado internacional es 5.219, por lo tanto, estadisticamente
consideramos que las variables no son iguales a cero, estadisticamente todas tienen

relaciéon con la internacionalizacion.
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Tabla 19. Resultados de tabla t

Coeficientes?

Modelo t

1 (Constante) -.375
Estrategia empresarial 5.105
Innovacion tecnoldgica -2.229
Gestion inteligencia mercado -2.912
Conocimiento mercado internacional 5.219

Elaboracion propia

4.3.6 Probabilidad

Con respecto al valor de p de la probabilidad de rechazar la hipotesis nula

errbneamente, se debe tomar en cuenta un nivel de significancia de 5%.

El valor p debe ser menor a 0.05 para considerar una relacion significativa a un

nivel de 5%, en las tablas se debe identificar por los datos en la columna significancia.

En la tabla de significancia p para calculo de probabilidad, encontramos que los
valores de estrategia empresarial es de valor p 0.000, innovacién tecnoldgica valor p
0.31, gestion de inteligencia de mercado el valor p 0.05 y conocimiento del mercado
internacional el valor p de significancia es 0.00, por lo tanto, estadisticamente

consideramos que las variables tienen una relacion significativa.

Tabla 20. Resultados de probabilidad

Coeficientes?

Modelo t Sig.
1  (Constante) -.375 .709
Estrategia empresarial 5.105 .000
Innovacién tecnolégica -2.229 .031
Gestion inteligencia mercados -2.912 .005
Conocimiento mercado internacional 5.219 .000

Elaboracion propia
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4 3.7 Colinealidad o multicolinealidad

El analisis de colinealidad o multicolinealidad se aplica cuando se busca
identificar si las variables estan correlacionadas, por lo que generarian un problema

de metodologia e interpretacion.

Para estimar el nivel de colinealidad se tomara en cuenta la tolerancia que es
representada por la varianza de un indicador que no puede ser explicada por otros

indicadores de la misma variable, Hair, Hult, Ringle, & Sarstedt (2014)

La medida de colinealidad se explica a través del factor de inflacién de varianza,
conocido por sus siglas en inglés (VIF. Variance inflation Factor) y su reprocidad con

la tolerancia.

Un valor VIF igual o superior a 5 implica un problema potencial de colinealidad.

Un valor de tolerancia igual o menor a 0.20, implica un problema potencial de

colinealidad.

El resultado estadistico de colinealidad o multicolinealidad obtenido en cada
variable estudiada es menor a 5 por lo que se cumple el primer objetivo de demostrar
que no existe colinealidad o multicolinealidad entre las variables. Con respecto a la
tolerancia cada una de las variables estudiadas son superiores al 0.20. Por lo tanto, se
concluye estadisticamente que el modelo no presenta colinealidad o multicolinealidad

entre las variables.

Tabla 21. Resultados de Colinealidad

Modelo Estadisticas de colinealidad
Tolerancia VIF
1 (Constante)
Estrategia empresarial 911 1.098
Innovacion tecnolégica .710 1.409
Gestion de inteligencia de mercado 424 2.361
Conocimiento mercado internacional .521 1.919

Elaboracion propia
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En la siguiente tabla se muestra el resumen de los coeficientes para presentar

el modelo de regresion multivariado.

Tabla 22. Resumen de los coeficientes para presentar modelo matematico

Coeficientes®
Modelo Coeficientes no Coefic T Sig. 95.0% intervalo de Estadisticas de
estandarizados ientes confianza paraB  colinealidad
estan
dariza
dos
B Error Beta Limite Limite Toleran VIF
estandar inferior  superior cia
1 Constante -465 1.239 -.375 709 -2.958  2.028
Estrategia 756 448 499 5105 000 .458  1.054 911  1.098
empresarial
Innovacion 514 229 -247 2229 031 -973  -050 .710  1.409
tecnoldgica
Gestion
inteligencia -912  .313 -417  -2912 .005 -1.543  -282 424 2.361
mercado
Conocimiento
mercado 1.746 .335 .674  5.219 .000 1.073 2.420 .521 1.919

internacional

a. Variable dependiente: Internacionalizacion de pymes metalmecanicas.

Con los resultados de la tabla se procede a realizar la validacién de las hipotesis

propuestas, donde estadisticamente se puede concluir lo siguiente.
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Tabla 23. Resumen para validacion de hipétesis

Hipotesis planteadas Alfa Beta t Sig VIF Resultado Aprobacion

H1. La innovacién tecnoldgica tiene Tiene

relacién con la mtern:’:\c.lonallzam_on de 0858 -511 -2229 0031 1409 relacion Se rechaza

las pymes metalmecéanicas de Lima - ; la prueba

- negativa

Peru

H2. La gestion de inteligencia de Tiene

mercado tiene relacion con Ia 0725 -912 2912 0005 2361 relacion oo echaza

internacionalizacion de las pymes : la prueba
L . ., negativa

metalmecanicas de Lima — Peru

H3. El conocimiento del mercado Tiene

internacional tiene relacion con Ia 0798 1746 5219 0000 1919 relacion ¢

internacionalizacion de las pymes o aprueba
s . ., positiva

metalmecanicas de Lima — Peru

H4. La estrategia empresarial tiene Tiene

relacion con la mterngc_lonallzac[on de 0707 756 5105 0.000 1.098 relacion Se

las pymes metalmecanicas de Lima - positiva aprueba

Peru

Elaboracion propia

En este trabajo dirigido a empresas pymes del sector metalmecanico se ha
podido comprobar que las variables propuestas tienen relacion positiva y negativa con

la internacionalizacion.

La variable de mayor relieve es el conocimiento del mercado internacional (Beta
1.746, t 5.219, p 0.00), Es clave que los empresarios identifiquen el tamafo del
mercado en que buscan incursionar, al identificar el nicho especifico y las necesidades
incrementa una gran oportunidad para concretar ventas, esta variable concuerda con
lo propuesto por Johanson, Vahine (1990) que proponen que acercarse a un mercado
donde se tiene cierto dominio de la cultura y el idioma favorecen la penetracién y
futuras ventas, asi también, es importante estar enterado de los acuerdos comerciales
que se logran concretar entre los paises (pais de origen y pais destino), esto permitira

identificar la existencia o no de barreras comerciales.
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La segunda variable de mayor relieve resulto ser la gestion de inteligencia de
mercado (Beta — 0.912, t -2.912, p 0.00), en cuanto a la hipotesis planteada esta fue
rechaza porque se esperaba una relacion positiva y resultado de la investigacion es

de signo negativo, la variable sigue siendo una variable para tomar en cuenta.

Las empresas consideran que mantener la opcion de realizar la venta directa a
los clientes en mercado destino sigue siendo una buena alternativa que genera
ingresos por ventas internacionales. Esta propuesta coincide con lo propuesto por
Milesi, Moori, Robert, & Yoguel (2007). Sin embargo, muchas de las empresas
pequeias y medianas consideran que hacer un seguimiento de los mercados y los
clientes no resulta ser tan necesario por el alto costo que representa, estas ventas
internacionales representadas en las exportaciones resultan muchas veces como
consecuencia de contar con paginas web, obtienen la posibilidad de visibilizacion a
nivel internacional y como consecuencia de ello inician sus exportaciones, pero no han
realizado un estudio de cliente y canales de distribucién, por lo que esperan en el

camino aprender sus experiencias.

La adaptacion del producto a las necesidades de los clientes resulta ser
estratégica, considerando que los mercados cambian permanentemente producto de
la innovacion tecnoldgica. Una vez comenzado las operaciones de exportacion es
necesaria que la direccidn de la empresa promueva la permanente busqueda de

nuevos clientes potenciales que aprecien el producto que la empresa provee.

Sin embargo, se debe tomar en cuenta que la variable podria influenciar
negativamente en las exportaciones cuando se deja de atender cada uno de los

hallazgos identificados.

La tercera variable de mayor relieve fue estrategia empresarial, (Beta 0.756, t
5.105, p 0.00), como lo plantean los autores, la decision de internacionalizarse, fue
como resultado de identificar oportunidades internas y externas que fueron
aprovechadas, la estrategia de ingresar a nuevos mercados, identificar unidades

estratégicas de negocio y exportar, propone que las empresas de acuerdo a su nivel
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de madurez pueden acogerse a este tipo de estrategias, sacando a relucir su producto
y capacidad interna para dar respuesta a las necesidades del mercado. Se ha podido
identificar que el promedio de edad de las empresas que se encuentran laborando en
el sector es de 43 afos, tiempo que justifica que las empresas tengan dentro de sus
planes su crecimiento y adquisicion de experiencia para que los planes estratégicos
funcionen y sean mejoradas, este punto coincide con lo propuesto por Johnson,
Scholes, & Whittington (2006), Canals (1996), Johanson, Vahine (1990) ademas, han
logrado poner a prueba su ventaja competitiva logrando ingresar a mercados
internacionales, esta ventaja competitiva permitira seguir identificando oportunidades
no cubiertas por sus competidores en pais destino, esta perspectiva es también
descrita por Buckley (1985), Dunning (1988), aunque este ultimo lo relaciona al
desempefio de las empresas multinacionales y no exactamente con las empresas

medianas y pequefas.

La cuarta variable que tiene un relieve menor es la innovacion tecnolégica (Beta
-0.511, t — 2.229, p 0.03), la relacion es de signo negativo, en cuanto a la hipotesis
planteada esta fue rechaza porque se esperaba una relacioén positiva y resultado de la
investigacion es de signo negativo, sin embargo, sigue siendo una variable para tomar

en cuenta.

Las empresas consideran que la comunicacion entre la empresa y su potencial
mercado internacional es clave, la visibilizacion de los servicios y productos es
extremadamente importante. Sin embargo, las empresas pequefias y medianas aun
se encuentran en una etapa inicial para maximizar su comunicacion y emplear el
acompanamiento de componente tecnoldgico en sus procesos, los resultados de uso
de paginas web, correo electronico, ha logrado visibilizar a las pymes a nivel
internacional, pero aun no han logrado explotar la innovacién tecnolégica en todos los
campos para seguir siendo atractivos, sin embargo, existe una alta tasa de respuesta
entre los clientes internacionales que identifican a sus proveedores a través de las
paginas web, pero no desarrollan su maximo potencial de esta herramienta porque no

consideran las ventajas de ser localizados en los principales motores de busqueda.
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Se sigue valorando que las empresas cuenten con certificaciones
internacionales para poder tener aceptacion en mercados destino, las pymes esto aun
sigue siendo necesario, pero no importante, por ello el esfuerzo de mantener procesos
confiables y personal capacitado sigue siendo clave para entender las necesidades del

mercado. Esta postura coincide con lo propuesto por Villena (2016).

El entorno obliga a contar con una innovacidn permanente, cuidado de
maquinaria y la constante busqueda de una mejor relacion cliente empresa, por ello la
innovacion tecnoldgica no solo se centra en hardware, sino también en coOmo se crean
nuevas maneras de relacionamiento con el cliente, por ello se explora muevas
maneras de comercializacion, esta postura es para toda la region y coincide con lo

propuesto por Escandon & Hurtado (2014).

Sin embargo, se debe tomar en cuenta que la variable podria influenciar
negativamente en las exportaciones cuando se deja de atender cada uno de los

hallazgos identificados.
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Coincidencias o

Hipotesis planteadas Relacion  Autor Propuesta o
contradicciones
Ha. La innovacion Si. Frohman, Ciertos paises tienen  Las pymes
tecnoldgica tiene relacion Negativa  Mulder, mejor desarrollado su  metalmecanicas aun se
con la internacionalizacién Se Olmos, proceso de encuentran en etapa
de las pymes rechaza Urmeneta internacionalizacién basica para maximizar
metalmecanicas de Lima - (2016) La limitada de su comunicaciéon y
Peru Escanddn & innovacion tecnolégica emplear mejor la
Hurtado, podria perjudicar el innovacion tecnoldgica
2014. crecimiento del
volumen de
exportaciones.
Hb. La gestiéon de Si. Knight & Pymes concentran Se aproxima mas al
inteligencia de mercado Negativa, Cavusgil poco interés en pensamiento de las
tiene relaciéon con la Se (1994) afianzar sus procesos Born Global, sin
internacionalizacién de las  rechaza Kotler internos. embargo, es probable
pymes metalmecanicas de (2001) Identificacion de los que las pymes obvien
Lima — Peru Johanson & canales de este paso por
Mattson distribucion. considerarlo costoso y
(1988) Contar con personal bastaria con las redes
idéneo, mantener la de contacto para
relacion con el cliente  alcanzar la
internacionalizacién. Es
probable que este
actuar en el tiempo sea
vuelva una desventaja
Hc. El conocimiento del Si. Tabares Conocimiento del Coincide con lo
mercado internacional tiene  Positiva. (2012) idioma, la cultura, las  propuesto por los
relacién con la Se Mogos & barreras arancelarias, autores
internacionalizacién de las  aprueba Walliser politica del pais
pymes metalmecanicas de (2013) destino
Lima — Peru Jiménez
(2007)
Johanson &
Vahlne
(1990)
Hd. La estrategia Si. Positiva Tabares La toma de decisiones Coincide con lo
empresarial tiene relacion Se (2012) planificadas propuesto por los
con la internacionalizacion  aprueba Fernandez, La aplicacion de autores
de las pymes Pefa & estrategia empleando La capacidad de
metalmecanicas de Lima - Hernandez  ventajas competitivas desarrollar una
Peru (2008) Uso de recursos de la  estrategia en el
Villareal empresa que se desarrollo de mercado
(2008) adecuen de mejor (Ansoff) a través de
Ameur & Gil forma a los UEN.
(2003) requerimientos y Desarrollan una
Porter oportunidades estrategia competitiva
(1980) identificadas exportadora asociada a

sus ventajas
competitivas
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CONCLUSIONES

Las investigaciones sobre internacionalizacion siguen siendo un tema de amplio
estudio y Peru no es la excepcion, en ese sentido y con la finalidad de aportar en los
futuros estudios acerca de este fendmeno, en este trabajo se han analizado la relacion
de factores internos que pueden estar influyendo en la internacionalizacion de las
pymes a través del proceso de exportacidén, cabe mencionar que este trabajo se aplico

en un marco muestral de empresas metalmecanicas ubicadas en Lima — Peru.

Por otra parte, se ha logrado cumplir con cada uno de los objetivos propuestos,
se han analizado los antecedentes acerca del tema y se ha coincidido en que las
empresas pymes pueden haber aplicado mas de una perspectiva en su proceso de
internacionalizacién a través de la exportacion. Botero, Alvarez, & Gonzales (2012).
Se ha comprobado que los factores internos analizados como la innovacion
tecnolégica, Villena (2016), Alaya, Fernandez, & Gonzalez (2004), Escandon &
Hurtado (2014), la gestién de inteligencia comercial, Kotler (2001), Johanson &
Mattson (1988), Johanson. Vahine, (1977), el conocimiento de mercado internacional,
Johanson, Vahine (1977), Mejri & Umemoto ( 2010), Mogos Descote & Walliser (2013)
y la estrategia empresarial, Villareal (2008), Fernandez & Nieto (2005), Katsikeas,
Piercy, & loannidis (1996), Fernandez, Pefia, & Hernandez ( 2008), tienen relacién con

la internacionalizacion.

Se ha logrado identificar la fundamentacion tedrica a través de la revision de las
diversas perspectivas que hacen referencia a la internacionalizacién, el enfoque que
siguio el estudio estuvo bajo la perspectiva de procesos o modelo Uppsala propuesto
por Johanson, Vahlne (1990), sin embargo se identificé que algunas empresas por su
condicion de pymes podrian haber obviado algunos pasos del modelo esto hace
pensar que las empresas pymes que buscan internacionalizarse concentran poco
interés en afianzar sus procesos internos y buscan las ventas internacionales a través
de identificar oportunidades no cubiertas, este tipo de enfoque es similar a lo propuesto
por la teoria de las born global Knight & Cavusgil (2004).
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Se ha elaborado un instrumento para la recoleccion de los datos el cual se
presenta en el anexo, se aplico la muestra a un marco muestral de pymes del sector
metalmecanico registradas en la S.N.| total 52 empresas que participaron, los
resultados fueron procesados empleando el software spss, la fiabilidad fue evaluada
mediante el analisis de la consistencia interna de los datos a través del coeficiente alfa
de Cronbach, todos los coeficientes oscilaron entre .707 y .858, superando el valor
corte de .708 Nunally & Bernstein (1994).

Objetivos operacionales / especificos

En primer lugar, se ha validado estadisticamente quei el factor innovacion
tecnologica tiene relacion positiva con la internacionalizacion. Los resultados arrojan
que el factor estudiado tiene relaciéon negativa. Las empresas consideran que la
comunicacién entre la empresa y su potencial mercado internacional es clave, la
visibilizacion de los servicios y productos es extremadamente importante. Sin
embargo, las pymes aun se encuentran en una etapa inicial para maximizar su
comunicacion y emplear el acompafamiento de componente tecnoldégico en sus
procesos, los resultados de uso de paginas web, correo electronico, ha logrado
visibilizar a las pymes a nivel internacional, pero aun no han logrado explotar la
comunicacion esperada que estas herramientas proponen. Probablemente estas
empresas se hayan “saltado” un proceso previo de analisis de la importancia de contar
con este tipo de herramientas y su gestion respectiva para acercarse a mercados

internacionales y clientes potenciales.

Es probable que las empresas cuenten con certificaciones internacionales como
cumplimiento de los requisitos para alcanzar la exportacion, (Villena, 2016), sin
embargo, las pymes aun no terminan de comprender la importancia de sostener estos
procesos de mejora producto de las certificaciones logradas, en muchos casos no

cuentan con procesos justificables de la obtencion de la certificacion.

Por ello, es clave el esfuerzo de mantener procesos confiables y personal

capacitado que entienda las necesidades del mercado alcanzado, contar con una
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innovacion permanente, por ello la innovacion tecnolégica no solo se centra en
hardware, sino también en como se crean nuevas maneras de relacionamiento con el
cliente, por ello se explora muevas maneras de comercializacion, Escandon & Hurtado
(2014) La falta de innovacioén tecnologica podria perjudicar el crecimiento del volumen

de exportacion de las empresas..

En segundo lugar, se ha validado estadisticamente que el factor gestién de
inteligencia de mercado tiene relacion positiva con la internacionalizacion. Los
resultados arrojan que el factor estudiado tiene relacion negativa. Este resultado
explica que las pymes que lograron exportar probablemente practican algun tipo de
inteligencia de mercado ya sea por los contactos de los gerentes y uso de sus redes
de Johanson & Mattson (1988), ademas de emplear canales tradicionales Kotler
(2001), sin embargo, el exportar no asegura que las pymes cuenten con un sistema de
inteligencia de mercado especializado, es probable que obviaron algunos de los
procesos, como lo menciona la teoria born global. En este aspecto se observé que las
PYMES podrian estar realizando poco seguimiento a los clientes porque lo asocian
con altos costos para las empresas, los canales de distribucién internacional
empleados probablemente seran los tradicionales, y por ahora no se ha evidenciado
que las pymes consideren la distribucién con la participacion de socios estratégicos
internacionales. La falta de gestion de inteligencia de mercado podria limitar el

crecimiento del volumen de exportacién de las empresas.

En tercer lugar, se ha validado estadisticamente que el factor conocimiento del
mercado internacional tiene relacion positiva con la internacionalizacion. Los
resultados arrojan que el factor estudiado tiene una relacién positiva. A mayor
conocimiento del mercado internacional, sobre todo logrando una buena comunicacion
a través del manejo del idioma, conocimiento de su cultura y conocimiento de
actualizado de los acuerdos comerciales las probabilidades de identificar nichos de
mercado rentables se incrementan, esto favorece la penetracion al nuevo mercado y
futuras ventas. Johanson, Vahine (1990), Mogos Descote & Walliser (2013), Mejri &
Umemoto (2010)
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En cuarto lugar, se ha validado estadisticamente que el factor estrategia
empresarial tiene relacion positiva con la internacionalizacion. Los resultados arrojan
que el factor estudiado tiene una relacion positiva. La decision de internacionalizarse
es el resultado de identificar oportunidades internas y externas, la estrategia empleada
se asocia mas al ingreso a nuevos mercados, sacando a relucir su producto y
capacidad interna para dar respuesta a las necesidades del mercado. EIl
aprovechamiento de su ventaja competitiva permitira seguir identificando
oportunidades no cubiertas por sus competidores en pais destino. Las empresas que
siguen un proceso de crecimiento sostenido y cuenten con mayor edad de
participacion en el sector, podran identificar mejor sus oportunidades para lograr
alcanzar posicionamiento en los nuevos mercados, fortaleciendo sus productos vy
capacidades, las mismas que se incrementaran por la experiencia adquirida.
Katsikeas, Piercy, & loannidis (1996), Fernandez, Pefa, & Hernandez (2008)

La investigacion ha respondido parcialmente a la pregunta de investigacion,
identificando que los cuatro factores propuestos tienen relacibn con la

internacionalizaciéon. Se ha logrado completar cada uno de los objetivos propuestos.
Objetivos metodoldgicos

* Se ha analizado los antecedentes coincidiendo con algunos autores

+ Se ha identificado la fundamentacion tedrica sobre la internacionalizacién, se
identificd que en Peru las empresas del sector pueden haber empleado mas de
una perspectiva durante su proceso de internacionalizacion

* Se ha elaborado un instrumento para la recoleccion de datos aplicados a un
marco muestral de empresas (52 en total) Instrumento validado a través del Alfa
de Cronbach con valores entre de 0.7 y 0.9

+ Se ha ejecutado las pruebas de KMO obteniendo un valor de .461 y Bartlet
0.382, indican que los items son aceptados de acuerdo a cada constructo

» Se aprobo la prueba de Durbin Watson 1.816 y la de colinealidad donde los

factores estudias en la medicidn de tolerancia las variables tienen valores
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mayores a 20% EE .911, 1T .71, GIM .42, CMI .52, mientras que el VIF en cada
uno de los casos fue menor a 5, EE 1.09, IT 1.40, GIM 2.36, CMI 1.91. Por tanto,
no se ha identificado colinealidad o multicolinealidad entre las variables

* El Modelo de Regresiéon propuesto explica en un 59% la relacién de estos

factores con la internacionalizacion

Entre las limitaciones de la investigacion se encuentra el numero de empresas
que actualmente estan exportando registrados en la base de datos de la Sociedad
Nacional de Industrias al 2019, por lo que los resultados y conclusiones estan regidos
por la temporalidad del estudio, sin embargo, los aportes del estudio son importantes

para la generacion de conocimiento en el campo de la internacionalizacion en Peru.

El estudio contribuye a la investigacion de empresas pyme en Peru, donde la
literatura en el tema aun es limitada y permite abrir nuevos campos de investigacion,
con un analisis mas detallado por cada uno de los factores propuestos, asi también, el
estudio permite analizar los mismos factores empleando otras metodologias diferentes
a la regresion multivariada como es este caso, y podria aplicarse un analisis con

ecuaciones estructurales.

El modelo metodoldgico propuesto puede emplearse en otros sectores de los
negocios internacionales sea para empresas privadas o empresas publicas, donde

busquen identificar factores que sigan explicando el modelo de internacionalizacion.

Adicionalmente los resultados de este estudio generan una informacion
atractiva para efectos del disefio de mejoras en los planes de expansion,
comunicacién, adquisicion de conocimiento previo para ingresar a mercado
internacionales. Y en lo que respecta a iniciativas publicas fomentar los factores de
mayor relacion positiva con la internacionalizacion como mecanismo de promover el
crecimiento empresarial de las empresas pymes en Peru, que es muy apropiado para
el contexto actual donde se cuenta con una gran cantidad de tratados de libre comercio
que deben ser optimizados para mejorar generar crecimiento econoémico del pais y

sostenibilidad de las pymes.
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ANEXO

CUESTIONARIO FACTORES QUE INFLUYEN EN LA INTERNACIONALIZACION DE LAS EMPRESAS

Estimado/a, el presente estudio se realiza en el marco de una investigacion del programa de doctorado
de la Universidad Auténoma de Nuevo Ledn en México en convenio con la Universidad de San Martin

de Porres en Peru.

La encuesta tiene por objeto identificar aquellos elementos que el empresario (a) ha considerado
relevante al momento de internacionalizar su producto o servicio.

De antemano agradezco su tiempo y respuesta objetiva a las preguntas planteadas.

Marcar con una “X” donde corresponda

1. Tamafo de empresa:

Grande| ( ) Mediana ( ) Pequena (
2. Sector donde se desempefia la empresa:
Manufactura ( ) Comercio () Servicio (
Otros ( )
3. Cargo del que responde la encuesta:
Gerente general ( ) Gerente de operaciones
Gerente financiero  ( ) Gerente de exportaciones

administrativo () Otro

4. Numero de afios de funcionamiento de la empresa,

5. Laempresa exporta Si.

, No.

)

) Gerente

En los siguientes enunciados marque con una “X” el nivel de acuerdo o desacuerdo que considere para
justificar las exportaciones de la empresa

Considere la siguiente escala.

1= Totalmente en desacuerdo 2= En desacuerdo 3= Neutral. 4= De acuerdo 5=Totalmente

de acuerdo
Totalmente En Neutral. | De Totalmente
en desacuerdo acuerdo | de acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5

Las exportaciones son el resultado
de la estrategia de crecimiento de la
empresa
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Las exportaciones son el resultado
del uso de la ventaja competitiva
con la que cuenta la empresa

Las exportaciones son el resultado
de la estrategia de reducir costos en
los procesos

Las exportaciones se lograron por
identificar oportunidades no
cubiertas en el extranjero

10

Las exportaciones resultaron por
contar con un producto competitivo

11

Las ventas por exportaciones
podrian representar mds del 20%
del total de ventas de la empresa

12

La produccidn que se destina para
exportacion podria representar mas
del 20% del total producido en la
empresa

En los siguientes enunciados marque con una “X” el nivel de importancia que considera debe contar la
empresa para lograr la exportacidn de sus productos

Considere la siguiente escala.

1= Para nada importante. 2 = Minimamente importante. 3= Neutral 4= Importante. 5= Muy
importante.

Para nada Minimamente Neutral. Importante. Muy
importante importante importante

1 2 3 4 5

13

Contar con pagina web

14

Usar correo electrénico

15

Contar con alguna certificacién
internacional

16

Desarrollar productos nuevos o
mejorados

17

Mejorar procesos

18

Desarrollar nuevas técnicas de
comercializacién

19

Invertir en capacitacion de
personal

20

Invertir en maquinaria y equipo
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21 | Contar con experiencia de los
directivos

22 | Contar con un area de comercio
exterior

23 | Emplear intermediarios para la
venta de productos en pais
destino

24 | Ejecutar la venta directa de
productos en pais destino

25 | Identificar las necesidades del
cliente para adaptar el producto

26 | ldentificar cartera de clientes
internacionales potenciales

27 | ldentificar el tamafio del mercado
en pais destino

28 | Conocer barreras comerciales

29 | ldentificar a los competidores

30 | Conocer la cultura del pais destino

31 | Conocer el idioma del pais destino

32 | Conocer los acuerdos comerciales

entre paises
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