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RESUMEN
El objetivo de la investigación es presentar un análisis empírico de la relación 
entre la percepción de la distancia psíquica hacia los mercados internacionales 
por parte del gerente de la firma y el desempeño exportador, así como algu-
nas características estructurales de la firma. El estudio es desarrollado en la 
Región de La Araucanía, Chile, en una muestra de ochenta y ocho empresas 
exportadoras, la mayoría pequeñas y medianas (pymes), pertenecientes a 
los sectores agrícola y forestal. Los datos se analizaron con la prueba exacta 
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de Fisher y test para varianzas iguales y distintas. Los resultados muestran 
una relación positiva entre la distancia psíquica y el desempeño exportador, 
así como con el tamaño de la empresa. 

PALABRAS CLAVE
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Clasificación JEL: D83, F23, L25

ABSTRACT
The psychic distance and export 
performance: a challenge for smes 
in a globalization era

The objective of this research article 
is to present an empirical analysis 
of the relation between the company 
managers’ perception of the psychic 
distance to international markets 
and export performance, including a 
discussion of some of the structural 
characteristics of companies. A study 
was carried out in La Araucanía re-
gion in Chile with a sample consisting 
of 88 exporting companies, most of 
which are small- and medium-sized 
enterprises (SMEs) in the agricultu-
ral and forestry sectors. The data was 
analyzed using Fisher’s exact test 
and analysis of variance. The results 
show that there is a positive relation 
between psychic distance and export 
performance, as well as company size. 

KEYWORDS
Psychic distance, internationaliza-
tion, export performance, SMEs. 

RESUMO
A distância psíquica e o desem-
penho exportador: um desafio 
para as pme na era da global-
ização

O objetivo dessa pesquisa é apresen-
tar uma análise empírica da relação 
entre a percepção da distância psí-
quica até os mercados internacionais 
por parte do gerente da empresa e o 
desempenho exportador, bem como 
algumas características estruturais 
da empresa. O estudo é desenvolvido 
na região de La Araucanía no Chile, 
em uma amostra de oitenta e oito em-
presas exportadoras, na maior parte 
pequenas e médias empresas (PME) 
pertencentes aos setores agrícola e 
florestal. Os dados foram analisados 
com o teste exato de Fisher e o teste 
para variações iguais e diferentes. 
Os resultados mostram uma relação 
positiva entre a distância psíquica e 
o desempenho exportador, bem como 
com o tamanho da empresa. 

PALAVRAS-CHAVE
Distância psíquica, internacionali-
zação, desempenho exportador, PME.
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INTRODUCCIÓN
La era de la globalización ha condu-
cido a muchas firmas a entrar a la 
arena internacional, ya sea por una 
mayor cantidad de oportunidades 
comerciales o por la disminución de 
las barreras a la exportación. En este 
contexto, es a la pequeña y mediana 
empresa (pyme) a la que se le pre-
sentan los mayores desafíos en su 
proceso de internacionalización, el 
que ha sido llevado a cabo tradicio-
nalmente a través de la exportación 
por sobre otros modos de entrada. 
Por otra parte, se plantea la nece-
sidad de que países con mercados 
internos pequeños deben potenciar 
su internacionalización y sus pymes 
se deben orientar más hacia los mer-
cados internacionales (EuroChile, 
2008), para lo cual es necesario ver 
formas de acelerar estos procesos. Es 
así como en la actualidad se observa 
con detención las empresas denomi-
nadas born globals, que nacen para 
incursionar en un corto plazo en los 
mercados internacionales, saltándose 
las tradicionales etapas de interna-
cionalización (Oviatt y McDougall, 
2005).

Las decisiones involucradas en el 
proceso de internacionalización son 
afectadas, entre otros factores, por 
la percepción de familiaridad del 
emprendedor respecto a los distintos 
mercados externos, lo que es denomi-
nado en la literatura como distancia 
psíquica a los mercados, la cual a su 
vez es determinada por caracterís-
ticas, experiencias y conocimientos 
personales del tomador de decisiones 
(Zanger, Hodicova y Gaus, 2008).

La literatura de marketing interna-
cional señala a la distancia psíquica 
como un problema crítico para el 

avance de la empresa en el proceso 
de internacionalización (Leonidou y 
Katsikeas, 1996), representando un 
reto importante en el entorno em-
presarial. Así también, Skarmeas, 
Katsikeas, Spyropouiou y Salehi-
Sangari (2008) identifican a la dis-
tancia psíquica como un impedimento 
significativo para el desarrollo de 
las relaciones entre exportadores e 
importadores. Por su parte, Zanger 
et al. (2008) señalan que el sentido de 
no familiaridad con los países vecinos 
limita la iniciativa de las empresas 
para realizar acciones conjuntas 
entre ellas.

El análisis de la relación entre la 
distancia psíquica y el desempeño 
exportador ha tenido resultados 
contradictorios en las investigacio-
nes empíricas realizadas. Evans y 
Mavondo (2002) concluyen que la 
distancia psíquica explica signifi-
cativamente el desempeño finan-
ciero y la eficacia estratégica en los 
mercados distantes, pero no en los 
mercados cercanos, resultados que 
apoyan la existencia de la paradoja 
de la distancia psíquica. Los autores 
sustentan sus resultados en que la 
internacionalización hacia mercados 
distantes psicológicamente obliga a la 
firma a ser más cuidadosa en sus pro-
cesos de obtención de información y 
planificación, lo que implicará lograr 
mayores niveles de desempeño. Estos 
resultados plantean la necesidad 
de estudiar este concepto y apoyan 
el planteamiento de que existe una 
demanda por investigación para de-
terminar la relevancia del constructo 
de distancia psíquica (Zanger et al., 
2008).

En este contexto, los objetivos de la 
investigación son analizar la rela-
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ción entre la distancia psíquica a los 
mercados y el desempeño exportador 
de la firma, como también con las 
características estructurales de las 
empresas exportadoras (tamaño, 
sector y localización). La estructura 
de la investigación se inicia con la 
presentación de los constructos teó-
ricos, continúa con la descripción de 
la metodología utilizada, y finaliza 
con la discusión de resultados y las 
conclusiones. 

1. ANÁLISIS TEÓRICO

1.1. Distancia Psíquica
En el campo de los negocios inter-
nacionales diferentes modelos han 
sido propuestos para describir el 
proceso de internacionalización de 
la firma, es decir, la forma como las 
empresas se desarrollan y crecen en 
los mercados externos (Leonidou y 
Katsikeas, 1996). Un factor clave 
para explicar este proceso es el con-
cepto de distancia psíquica, el cual 
según Johanson y Vahlne (1977), es el 
conjunto de elementos que inhiben el 
flujo de información hacia y desde un 
mercado en particular. Es así como la 
escuela de Uppsala considera en su 
planteamiento teórico la percepción 
de otros países, variable que analizan 
a través de diferencias objetivas en-
tre los países (Nordström y Vahlne, 
1994). A nivel latinoamericano se 
puede citar el caso de la empresa 
Leonisa, dedicada a la confección y 
comercialización de ropa interior, 
quien comienza sus exportaciones 
en países latinoamericanos, para 
luego expandirse a Estados Unidos 
y Europa (Ramirez, 2006). Leonisa 
representaría un ejemplo de la teoría 
de etapas de internacionalización de 
la Escuela de Uppsala.

De acuerdo con Zanger et al. (2008), 
las primeras investigaciones sobre 
distancia psíquica están relaciona-
das con el estudio del lenguaje y la 
distancia geográfica en el comercio 
internacional. Los autores manifies-
tan que durante los últimos treinta 
años, el entendimiento de la distan-
cia psíquica ha cambiado desde una 
percepción objetiva a un constructo 
determinado en forma más subjeti-
va, constituyendo la percepción indi-
vidual un importante componente de 
este constructo. Zanger et al. definen 
la percepción de un mercado externo 
distante como el grado en el cual éste 
es experimentado como no familiar. 
Esta definición permite diferenciar 
el término respecto a otros conceptos 
de distancia como son la distancia 
cultural o económica, los cuales es-
tán relacionados a dimensiones de 
carácter macroeconómico y del con-
texto nacional. Bajo esta conceptua-
lización, emerge la importancia del 
tomador de decisiones en el proceso 
de internacionalización, donde su 
experiencia, conocimientos y carac-
terísticas personales, configuran su 
percepción de los mercados interna-
cionales. A nivel latinoamericano se 
ha encontrado evidencia de un alto 
grado de confianza por parte del 
tomador de decisiones en sus habili-
dades y conocimientos empresariales 
basados en sus experiencias previas 
en negocios familiares y trabajos 
anteriores (Escandón, 2009). La dis-
tancia psíquica es conceptualizada 
como la percepción individual de la 
familiaridad de un país, resultante 
de una interpretación subjetiva 
de las diferencias percibidas entre 
el mercado doméstico y el externo 
(Zanger et al., 2008).
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1.2. Desempeño exportador a ni-
vel de la firma
El análisis de la literatura en desem-
peño exportador a nivel de la firma, 
pone de manifiesto que no existe un 
consenso de cuáles debieran ser las 
medidas del desempeño exportador, 
lo que ha generado estudios empíricos 
con diferentes indicadores, haciendo 
muy difícil la comparación entre ellos. 
Según Katsikeas, Leonidou y Morgan 
(2000), las medidas de desempeño ex-
portador relevantes a utilizar en una 
situación particular, dependerán de 
distintos factores, tales como el marco 
de referencia, la perspectiva de los 
stakeholders, la unidad de análisis, 
entre otros. Los autores a su vez, 
clasifican las medidas de desempeño 
exportador en económicas, no econó-
micas y genéricas. Entre las princi-
pales medidas económicas señalan 
las ventas y utilidades provenientes 
de la exportación. En las medidas no 
económicas destacan los productos y 
los mercados de exportación. Entre 
las medidas genéricas señalan el gra-
do de satisfacción en relación con los 
resultados internacionales, el cual ha 
sido utilizado en diferentes investiga-
ciones (Balabanis y Katsikea, 2003; 
Dimitratos, Lioukas y Carter, 2004; 
Zahra y Neubaum, 1998).

Por su parte Shoham (1998), apor-
tando un componente longitudinal, 
afirma que el desempeño exportador 
es el resultado compuesto de las ven-
tas internacionales de una firma, la 
cual incluye tres sub-dimensiones: 
ventas, rentabilidad y crecimiento de 
las exportaciones.

2. METODOLOGÍA 
La metodología utilizada correspon-
dió a un estudio correlacional que 
abarca un período de cinco años, 

entre el 2000 y 2005, comparando 
los resultados exportadores de las 
empresas a estudiar con la per-
cepción de los mercados de destino 
de sus dueños o gerentes y con las 
características estructurales de las 
mismas. La muestra correspondió 
a 88 empresas exportadoras de un 
universo de 108 existentes en la 
región de La Araucanía en Chile. Se 
definió como empresa exportadora 
a toda aquella empresa que había 
exportado por lo menos una vez en 
el período en estudio, siguiendo los 
lineamientos metodológicos plantea-
dos por Álvarez (2004), basados en 
la baja persistencia exportadora de 
las empresas chilenas. La recolec-
ción de datos correspondió a fuentes 
primarias y secundarias. La primera 
equivalió a una encuesta personal 
aplicada al tomador de decisiones 
de la empresa exportadora. La se-
gunda la constituyó la base de datos 
del Servicio Nacional de Aduanas 
de Chile, la cual contiene datos 
microeconómicos de las empresas 
exportadoras chilenas, identificando 
cada transacción de exportación de la 
empresa y su respectivo valor FOB 
en dólares exportados.

La distancia psíquica a los mercados 
se definió dependiendo de la cerca-
nía o lejanía de los mercados que 
atendía cada empresa, para lo cual 
se midió la percepción individual de 
los gerentes o dueños de las pymes. 
Se les preguntó específicamente si 
con relación a Chile los mercados a 
los cuales exporta eran muy simi-
lares o muy diferentes respecto a la 
mentalidad, normas socioculturales 
y valores, utilizando una escala 
Likert de 1 a 7. A continuación, los 
exportadores fueron clasificados como 
exportadores a países cercanos, si los 
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puntajes promedios se encontraban 
entre 4 y 7, y exportadores a países 
lejanos si los puntajes promedios se 
encontraban entre 1 y 3,9. Para lo 
anterior se consideraron los valores 
de categorías utilizados por Pedersen 
y Petersen (2004). Para el constructo 
de distancia psíquica, el porcentaje de 
varianza explicada del análisis facto-
rial de los ítems fue de un 75,2%, con 
una consistencia interna de Alpha de 
Cronbach de 0,835.

Respecto al constructo de desempeño 
exportador, tomando en conside-
ración los elementos conceptuales 
encontrados en la literatura, se 
midieron las ventas externas acumu-
ladas (valores FOB) y la satisfacción 
percibida de los dueños/gerentes con 
la exportación, en el período 2000-
2005. Adicionalmente se utilizó una 
medida para el año 2005, referida a la 
propensión exportadora de la firma, 
es decir, las ventas externas en rela-
ción con las ventas totales.

Para medir el grado de satisfacción 
con la actividad exportadora se uti-
lizó la escala de Zahra, Neubaum y 
Huse (1997), la cual considera una 
escala Likert de siete puntos, y está 
compuesta de tres ítems o afirma-
ciones relacionadas con el grado 
de satisfacción con las actividades 
exportadoras. Las afirmaciones son: 
“nuestra empresa ha tenido éxito 
en sus actividades exportadoras”, 
“nuestra empresa se ha desempeñado 
en el extranjero como un competidor 
clave en las exportaciones”, y “nues-
tra empresa ha realizado progresos 
satisfactorios en actividades exporta-
doras”. El constructo de satisfacción 
percibida presentó un porcentaje de 
varianza explicada de 75,7% con un 
Alpha de Cronbach de 0,8272.

Para la caracterización de las em-
presas exportadoras se analizaron 
las variables de control de sector, 
localización y tamaño. El tamaño 
fue analizado según ventas y núme-
ro de empleados, de acuerdo con la 
clasificación chilena. La comparación 
de los porcentajes se realizó con la 
prueba exacta de Fisher y las medias 
con la prueba t-student para varian-
zas iguales y distintas. El nivel de 
significación fue de 5%. Las variables 
y sus medidas son resumidas en la 
Tabla 1.

3. RESULTADOS 
La muestra de 88 empresas exporta-
doras de la Región de La Araucanía 
representan un 81,5% del universo 
de empresas que exportaron por lo 
menos una vez en el período 2000-
2005. En este período las empresas 
destinaron sus exportaciones prin-
cipalmente a mercados psicológi-
camente cercanos (62,5%), es decir, 
exportaron mayoritariamente a 
países con mentalidades, normas 
socioculturales y valores similares 
a los de Chile. Las empresas expor-
tadoras de la región se caracterizan 
por ser en su mayoría pymes (59,1%), 
de acuerdo con la clasificación de 
ventas según tamaño existente en 
Chile. Sin embargo, si las empresas 
fueran medidas por el número de 
empleados predominan las microem-
presas (48,9%).

En general, se aprecia la tendencia a 
que las empresas más pequeñas ex-
portan a mercados cercanos, mientras 
las más grandes a mercados lejanos, 
situación similar si se mide a las 
empresas por ventas o por número de 
empleados. Sin embargo, no se pre-
sentan diferencias estadísticamente 
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Tabla 1. Operacionalización de las variables

Variable Ítems Medidas Resultados

Distancia 
Psíquica

Con relación a Chile, el (los) país 
(es) a los cuales exporta o ha expor-
tado sus productos es:

Escala Likert de siete puntos en 
donde 1 es “Muy en desacuer-
do” y 7 es “Muy de acuerdo”

Medida Dummy donde 1 es 
“Mercados cercanos (puntaje 
4 a 7)” y 0 “Mercados lejanos 
(puntajes 1 a 3,9)”

Porcentaje de 
varianza explica-
da=0,7517
Alpha de 
Cronbach=0,8348

1) Muy similar con relación a la menta-
lidad
2) Muy similar con relación a las normas 
socioculturales
3) Muy similar con relación a los valores

Desempeño 
Exportador

Exportaciones acumuladas en el período  
2000-2005 (Miles de USD$ FOB)

Propensión exportadora año 2005 Porcentaje de las exportaciones 
sobre las ventas totales al año 
2005 (%)

 

Satisfacción con las exportaciones 
en el periodo 2000-2005

Escala Likert de siete puntos en 
donde 1 es “Muy en desacuer-
do” y 7 es “Muy de acuerdo”

Porcentaje de 
varianza explica-
da=0,7569
Alpha de 
Cronbach= 0,8272

1) Nuestra empresa ha tenido éxito en 
sus actividades exportadoras
2) Nuestra empresa se ha desempeñado 
en el extranjero como un competidor 
clave en las exportaciones
3) Nuestra empresa ha realizado 
progresos satisfactorios en actividades 
exportadoras

Variables de 
control

Sector 1=agrícola, 2=forestal, 3=ma-
nufacturero, 4=otros sectores

 

Localización 1=Temuco y Padre Las Casas; 
2=Pucón y Villarrica; 3= otra

 

Tamaño según ventas* 1=micro=Menor a 2.400 UF 
(<43 millones CLP$); 2= pyme. 
Entre 2.401 – 100.000 UF 
(43 – 1800 millones CLP$); 3= 
grande=Mayor a 100.000 UF (> 
1.800 millones CLP$)

 

Tamaño según Nº de empleados 1=micro=<10 empleados; 
2=pequeña=entre 10 y 200 
empleados; 3=grande=>200 
empleados

 

*Peso chileno (CLP$)

La distancia psíquica y el desempeño exportador: un reto para la pyme en la era de la globalización

significativas al considerar el tamaño 
de la empresa y la distancia psíquica 
de sus mercados de destino.

El principal sector exportador de 
la región es el forestal, le sigue en 
importancia el agrícola, que juntos 

representaron el 67,1% de las expor-
taciones de la región el año 2005. Sin 
embargo, no se presentan diferencias 
estadísticamente significativas en 
la distancia psíquica a los mercados 
según sea el sector exportador invo-
lucrado (ver Tabla 2).
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Respecto a los resultados obtenidos 
por las empresas, el valor acumula-
do promedio de las exportaciones en 
el período 2000-2005 fue de 2.520,1 
miles de dólares FOB, donde los ex-
portadores a países lejanos exportan 
más, sin embargo, estas diferencias 
no son estadísticamente significati-
vas. Al examinar la satisfacción de la 
gerencia con la actividad exportado-
ra, ambos grupos presentan una eva-
luación positiva, con una asignación 
promedio de una nota de 4,3 (en una 
escala Likert de 1 a 7), no presentán-
dose diferencias significativas entre 
los grupos.

La propensión exportadora promedio 
de las empresas al año 2005 fue de 
un 31,6%. Al comparar este indica-
dor entre empresas que exportan a 
países cercanos y lejanos, el indicador 
es mayor en aquellas empresas que 
exportan a países con mayor dis-
tancia psíquica, sin embargo, estas 
diferencias no son estadísticamente 
significativas. Los resultados del 
desempeño exportador de las empre-
sas según distancia psíquica a sus 
mercados de destino se presentan en 
la Tabla 3.

Tabla 2. Características de las ERE según distancia psíquica a los mercados

Variables

 Distancia psíquica  
p (prueba 
exacta de 

Fisher)

 Cercana 
(n=55)

 Lejana 
(n=33)

 

 Frec. %  Frec. %  

Tamaño 
según 
ventas

Microempresa (n=21)  15 71,40  6 28,60  0,154

Pyme (n=52)  34 65,40  18 34,60   

Grande (n=15)  6 40,00  9 60,00   

Tamaño 
según 
número de 
empleados

Microempresa (n=43)  29 67,40  14 32,60  0,515

Pyme (n=37)  22 59,50  15 40,50   

Grande (n=8)  4 50,00  4 50,00   

Sector Agrícola, ganadero y pesquero (n=27)  13 48,20  14 51,80  0,099

Forestal y alguna de sus manufactu-
ras (n=32)

 25 78,10  7 21,90   

Manufacturero y productos en gene-
ral (n=13)

 7 53,90  6 46,10   

Otros sectores (n=16)  10 62,50  6 37,50   

Localización 
(comuna)

Temuco y Padre Las Casas (n=43)  28 65,10  15 34,90  0,287

Pucón y Villarrica (n=16)  12 75,00  4 25,00   

Otras comunas (n=29)  15 51,70  14 48,30   
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4. CONCLUSIONES
El trabajo contribuye al conocimiento 
sobre el efecto de las actitudes per-
sonales del emprendedor sobre sus 
decisiones de internacionalización, 
que influencian positivamente los 
procesos de internacionalización de 
una firma.

Los resultados de esta investigación 
proveen de apoyo empírico a la impor-
tancia que tiene la distancia psíquica 
en el proceso de internacionalización 
de la firma. Esta información puede 
ser tomada como base para futuras 
investigaciones en el campo de la 
percepción del tomador de decisio-
nes y los factores estructurales de la 
firma que influencian la decisión de 
internacionalizarse, lo que permitirá 
entregar mayor conocimiento sobre 
cómo potenciar y estimular la salida 
de las pymes a los mercados inter-
nacionales. 

Se puede concluir que las empresas 
exportadoras de la Región de La 
Araucanía en Chile exportan princi-
palmente a países psicológicamente 
cercanos, ya que un 62,5% de los to-

madores de decisiones, de las 88 em-
presas exportadoras, manifestaron 
que los países a los cuales han reali-
zado sus exportaciones son muy simi-
lares en relación con la mentalidad, 
normas socioculturales y valores. La 
Región se caracteriza por contar con 
empresas exportadoras de tamaño 
pequeño y mediano, las cuales ex-
portan mayoritariamente a mercados 
cercanos. Los principales sectores 
económicos exportadores de la Región 
son el agrícola y el forestal, los que en 
conjunto exportan principalmente a 
países cercanos. También es posible 
señalar que en aquellas comunas 
donde se concentra el mayor número 
de empresas exportadoras (Temuco/
Padre Las Casas y Pucón/Villarrica), 
las exportaciones son destinadas a 
países psicológicamente cercanos. En 
general, se aprecia que las empresas 
más grandes, pertenecientes a los 
sectores agrícola, ganadero y pesque-
ro, son las que exportan a mercados 
psicológicamente distantes. Sin em-
bargo, no se encontraron relaciones 
estadísticamente significativas entre 
las características estructurales de 

Variables
Distancia psíquica

 PCercana (n=55) Lejana (n=33)
Media SD Media SD

Valor exportaciones acumulados 2000-2005 en 
Miles de USD$ FOB (2520,1±8248,01)

2052,7 6843,83 3299,0 10200,00 0,5376*

Satisfacción con la actividad exportadora 
2000-2005

     

Escala Likert 1 a 7 con 7 como “muy alto” y 1  
“muy bajo” (4,3±1,48)

4,30 1,48 4,30 1,49 0,9509

Propensión exportadora 2005 (31,6±38,81) 31,10 37,33 32,45 41,74 0,8743

Tabla 3. Indicadores de desempeño exportador por distancia psíquica a los 
mercados

*Test para varianzas distintas. Prueba de análisis de varianza (ANOVA).

La distancia psíquica y el desempeño exportador: un reto para la pyme en la era de la globalización
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las empresas (tamaño, localización y 
sector de actividad) con la distancia 
psíquica a los mercados de destino 
que atiende la empresa. 

Respecto a los resultados de desem-
peño exportador, aquellas empresas 
que exportan a países psicológica-
mente distantes lograron, en pro-
medio, un mayor valor exportado en 
el período 2000-2005, y presentaron 
una mayor propensión exportadora 
en el año 2005, sin embargo, estas 
diferencias no son estadísticamente 
significativas. Respecto a la satisfac-
ción de la gerencia con la actividad 
exportadora, ambos grupos presen-
tan una evaluación positiva, con una 
asignación promedio de una nota de 
4,3. En general, son las empresas más 
grandes, aquellas que pertenecen a 
los sectores agrícola, ganadero y pes-
quero, las que exportan a mercados 
psicológicamente distantes. 

Los resultados obtenidos indican 
la necesidad de realizar más in-
vestigaciones empíricas, dado que 
estos demuestran que las empresas 
que exportan a países más lejanos 
psicológicamente logran mayores 
resultados, y que corresponden a las 
grandes empresas.

Si la pyme y la microempresa repre-
sentan la mayoría de las empresas 
exportadoras de la región de La Arau-
canía, y éstas están llegando princi-
palmente a países cercanos, logrando 
menores niveles de resultados expor-
tadores, es importante incentivarlas 
para que se internacionalicen hacia 
países más lejanos. Parte de este 
apoyo debiera estar dirigido al toma-
dor de decisiones, quien percibe a los 
mercados internacionales de acuerdo 
con sus conocimientos, experiencias y 
características personales.

Para los países en vías de desarrollo 
como Chile, la política pública de apoyo 
a la internacionalización de las empre-
sas, especialmente para la pyme, juega 
un rol importante. La política pública 
de promoción de exportaciones, en el 
caso de Chile, se enfoca a entregar ins-
trumentos dirigidos a la empresa para 
obtener información de los mercados 
internacionales, participar en ferias 
comerciales internacionales y realizar 
misiones de prospección de mercados 
internacionales. Sin embargo, son 
escasos los instrumentos dirigidos a 
trabajar con el perfil del emprendedor, 
que desea internacionalizarse o se 
encuentra realizando los primeros em-
barques a sus nuevos clientes externos. 
Como se ha demostrado en el caso de 
la región de La Araucanía, el empren-
dedor con una percepción personal 
del mercado externo distante, genera 
mejores y diferentes resultados finales. 
Es necesario ver formas de abordar el 
perfil del emprendedor, especialmente 
respecto a su percepción de los merca-
dos externos, con el fin de estimular la 
salida hacia mercados internacionales 
más lejanos que pueden permitirle a la 
firma obtener mejores resultados. 

Las principales limitaciones de la 
presente investigación han sido el nú-
mero de empresas analizadas, lo que 
se debió al bajo número de empresas 
exportadoras existentes en la región 
de La Araucanía. Por lo tanto, es reco-
mendable ampliar la base de estudio 
a otras regiones, así como realizar 
estudios cross culturales que puedan 
confirmar estos primeros resultados. 
En segundo lugar, el constructo de 
distancia psíquica requiere mayor 
atención, por ejemplo, considerando 
la percepción del tomador de medicio-
nes en diferentes aspectos, además de 
mentalidad, normas socioculturales y 
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valores de los mercados externos. Por 
último, en la presente investigación 
se analizó la distancia psíquica al con-
junto de mercados al cual exportaba 
la empresa, y sería necesario analizar 
cada mercado o grupos de mercados 
en forma independiente para obtener 
resultados más adecuados a las dis-
tintas realidades.
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