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Resumen

El objetivo del presente estudio es explorar posibles vinculos directos e
indirectos de variables propias de la gestién y del contexto de Mipymes
manufactureras y de servicios que podrian incidir en la continuidad de
su actividad exportadora. Se recurri6 a un disefio cualitativo, procesando
datos verbales provenientes de nueve entrevistas a exportadores, median-
te el software NVIVO 10.0. Los resultados del estudio destacan el papel
que desempeflan la experiencia y el aprendizaje de la alta direccién de las
Mipymes en la continuidad exportadora, pudiendo esta incidir en otras
variables intermedias. Asimismo, se reconoce el papel del compromiso y el
involucramiento de la alta direccién de la Mipyme como posible alineador
de otras actividades y procesos que impulsen la actividad exportadora.

Palabras clave: continuidad exportadora, determinantes, Mipymes, compromiso
exportador.
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Abstract

The aim of the study is to explore possible direct and indirect linkages of ma-
nagerial and external variables that could affect the continuity of export activi-
ty in manufacturing and services in micro and SMEs. A qualitative design was
used, the verbal data of 9 interviews were processed in NVIVO 10.0 software
and evaluated under a thematic analysis. The results of the study highlight the
role played by the experience and learning of micro and SMEs managers in the
continuity of exports, which may affect other intermediate variables. It also
recognizes the role of the commitment and involvement of micro and SMES
managers as a possible aligner of other activities and processes that boost export
activity.

Keywords: export continuity, determinants, thematic analysis, export
commitment.
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DINAMICA EXPORTADORA EN MIPYMES MANUFACTURERAS Y
DE SERVICIO: UN ESTUDIO EXPLORATORIO DE DETERMINANTES

1. INTRODUCCION

La internacionalizacién involucra un conjunto de operaciones que facili-
tan el establecimiento de vinculos entre la empresa y los mercados inter-
nacionales a lo largo de un proceso de creciente implicacién y proyeccién
internacional (Welch y Luostarinen, 1988). Establecer este vinculo surge
de una decisién que tiene relevancia estratégica, en especial en pymes, no
solo en lo relativo al momento en que resulte conveniente acometer esta
decision, sino también porque ofrece oportunidades para su crecimiento
(Autio, Sapienza y Almeida, 2000). La exportacion es la via mds comin
de entrada en los mercados internacionales, en particular para pymes,
atribuido principalmente por su menor implicacién de recursos, menor
riesgo y costos, en comparaciéon con otros modos de internacionalizacion
(Leonidou , Katsikeas y Coudounaris, 2010), es decir, empresa conjunta
(joint venture), contrato de gerencia, fusiones y adquisiciones, greenfield,
inversion extranjera directa, entre otros.

A partir de la década de 1980, se increment6 el interés por el estudio
del comportamiento exportador de las empresas considerando factores
propios de la gestién, organizativos y del entorno empresarial. La litera-
tura ha identificado posibles inductores asociados al patrén regular o dis-
continuo (esporddico) que muestran las pymes exportadoras (Katsikeas,
1996; Bell, McNaughton y Young, 2001; Samiee y Walters, 2002). A
pesar de la evidencia empirica lograda, se reconoce el aporte de cono-
cimiento a la temdtica del compromiso y del desarrollo de las exporta-
ciones, en especial, las condiciones que inciden en mantener o abandonar
esta actividad es una tarea atin pendiente (Leonidou, Katsikeas y Cou-
dounaris, 2010).

Zahra, Ireland y Hitt (2000) apuntan que una combinacién de factores
institucionales (regulaciones, por ejemplo), factores industriales (en es-
pecial la competencia) y factores organizacionales son impulsores de la
actividad exportadora. Por otra parte, el drea de negocios internacionales
ha mostrado una revaluacién y cuestionamiento de las metodologias para
su abordaje y despertado un interés por el uso de métodos cualitativos y
de alternativas epistemoldgicas Nummela y Welch, 2000).
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Por todo lo anterior, el objetivo de este estudio es explorar posibles vincu-
los directos e indirectos de variables propias de la gestién y del contexto
de Mipymes manufactureras y de servicios que podrian incidir en la con-
tinuidad de su actividad exportadora. Para ello, se utilizé un disefio de
investigacion cualitativa que procesé los datos verbales de 9 encargados
de la actividad exportadora (propietarios/gerentes) de Mipymes con dife-
rente patrén de desarrollo exportador (5 continua, 2 en forma ciclica y 2
que abandonaron la actividad exportadora) mediante el software NVivo
10. Se identificaron los contenidos de las expresiones verbales vertidas por
los entrevistados y se agruparon estos datos segin siete subdimensiones,
previamente identificadas en la literatura. Se espera que los resultados
permitan explorar dimensiones de variables que sugieran dreas de andlisis
para la toma de decisiones al interno de la empresa y en otros actores que
puedan apoyar la continuidad exportadora de las Mipymes.

El articulo se ha dividido en cuatro secciones. La primera presenta los
principales inductores de continuidad exportadora destacados en la lit-
eratura, los cuales se agruparon en siete subdimensiones, dentro de dos
niveles de andlisis de la empresa: interno y externo. La segunda seccién
detalla el disefio metodoldgico cualitativo utilizado, describiendo los ca-
sos de estudio y los procedimientos utilizados para el andlisis de datos
verbales. La tercera seccién resume los principales hallazgos del estudio.
La dlcima seccién contiene las conclusiones y futuras lineas de investig-
acién propuestas.

2. REVISION DE LITERATURA

En la actualidad, la globalizacién, la dinamizacién de la economfa y la com-
petitividad hacen que las empresas deban buscar diferentes caminos, con
el fin de sobrevivir y ser exitosas, uno de estos caminos es la internaciona-
lizacién. Los objetivos de internacionalizar una empresa son apertura de
nuevos mercados, costes de produccién mds bajos y una estructura de la
produccién y la distribucién de la empresa mds eficiente (Canals, 1994).

La literatura ha identificado posibles determinantes del patrén exporta-

dor en mipymes (Katsikeas, 1996; Roberts y Tybout, 1997; Bell, Mc-
Naughton y Young, 2001; Samiee y Walters, 2002; Volpe-Martincus y
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Carballo, 2008). Conviene subrayar que, en este proceso del desarrollo
exportador, los inductores resultan ser diversos y reflejan un cardcter mul-
tidimensional (Ruzzier, Hisrich y Antoncic, 2006). Tomando como refe-
rencia literacura previa, es posible identificar determinantes que podrian
agruparse en subdimensiones que, a su vez, se podrian congregar en dos
grandes dimensiones: 1) la dimensién externa, con inductores que hacen
referencia a variables del contexto de la mipyme; y 2) y la dimensién
interna, que resefia posibles variables explicativas referentes a caracterfs-
ticas organizativas o al perfil emprendedor o del gestor exportador de la
mipyme. La figura 1 presenta una clasificacién propia de inductores en
siete subdimensiones, distribuidos en esos dos niveles o dimensiones se-
fialadas como referente tedrico. Primero, se hard referencia a aquellas que
hacen mencién del dominio de la gestién interna de las empresas.

DIMENSION EXTERNA
DIMENSION INTERNA
AN
o 4 N/~ ™
gh Aprendizaje y Cartera §
- experiencia exportable o)
Q. =]
i N I\ | 2
3 |< >| S
= 4 B ld N | =
] Perfil empresarial °
8' Productividad y gestor Q.
exportador
o AN /
N
Factor precio / no precio

Fuente: Elaboracién propia segtin Ruzzier et al. (20006).

Figura 1. Multidimensionalidad de inductores
de la dindmica exportadora.
Una primera subdimensién engloba el reconocimiento que se hace del

desarrollo exportador como un proceso de aprendizaje y acumulacién de

pensamiento & gestion, 44. Universidad del Norte, 261-287, 2018

265



Ronald Mora Esquivel
Rony Rodriguez Barquero, Ana Gabriela Viquez Paniagua

conocimiento capaz de coadyuvar a identificar y aprovechar oportuni-
dades en mercados externos (Brouthers, Nakos, Hadjimarcou y Brouthers,
2009). Se ha reconocido la contribucidn, en el desempefio exportador, de
la experiencia adquirida por la empresa con los afios (Ruzo, Losada, Na-
varro y Diez, 2011), del vinculo de las experiencias previas para la futura
toma de decisiones de negocios internacionales y de la experiencia y el
aprendizaje en mejorar o conformar capacidades internas y gerenciales
especificas requeridas para un mejor desempefio exportador (Harris y Li,
2011; Ruzo et al., 2011).

Una segunda subdimensién, denominada cartera exportable, considera
evidencias del efecto, en el flujo exportador o supervivencia exportadora,
de la cobertura exportadora de la empresa segin la diversidad de mer-
cados, productos o volumen exportable (Alvarez y Lopez, 2008; Esteve,
Pallard6 y Requena, 2009; Volpe-Martincus y Carballo, 2008). De acu-
erdo con Umaiia (2012), la diversificacién de mercados y productos pro-
duce un menor riesgo de salida del mercado internacional, asimismo,
las empresas multiproducto tendrian mayor probabilidad de retirarse de
un mercado y desarrollar uno nuevo. Por su parte, Perks (2009) men-
ciona que el grado de complejidad de un producto o servicio sumado a
la naturaleza de la relacién proveedor-comprador determina el tipo de
modo de entrada al mercado (mds o menos complejo en recursos y en
relacién requerida con el cliente), asi como que los productos o servicios
mads complejos necesitan una relacién mds directa y cercana con los cli-
entes; si el producto o servicio necesita educacién o personalizacién de
sus necesidades, se requieren modos de entrada mds de presencia que con
intermediarios comerciales.

Una tercera subdimensién destaca la contribucién de actividades ori-
entadas a generar ganancias en productividad y reducciones en costos
marginales como un mecanismo para incrementar la propension a seguir
exportando (Bernard y Jensen, 2004; Wagner, 2008; Esteve, Pallardé y
Requena, 2009; Harris y Li, 2011; Baldwin y Yan, 2012). Se ha men-
cionado que las exportadoras que muestran un crecimiento de la factura-
cién exportable o una expansién en destinos de sus exportaciones reflejan
niveles crecientes de productividad, un mayor tamafio, una mayor capaci-
dad de innovacién, proactividad y propension al riesgo (Putnins, 2013).
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Una dltima subdimensién destaca variables propias del perfil empre-
sarial y gestor exportador que podrian condicionar su desempefio en los
mercados internacionales que participan. Entre ellos, se ha evidenciado
que la estructura de la propiedad estarfa relacionada positivamente con
la propensién a exportar (Roberts y Tybout, 1997). Por otro lado, la ori-
entacién directiva a los negocios internacionales podria ejercer un efecto
condicionante en la supervivencia en los mercados internacionales (Har-
ris y Li, 2011). De esta manera, el interés en exportar, una actitud activa
de ejecutivos y entendimientos del negocio internacional estimularfan la
exportacién (Martinez, 2007). Ademds, el tamafio de la planta, la edad
de la planta, asi como la estructura de la propiedad, estdn positivamente
relacionados con la propension a exportar (Roberts y Tybout, 1997).

En el dmbito externo a la empresa, algunos autores han valorado ciertas
condiciones que caracterizan a los mercados atendidos que podrian afec-
tar la continuidad de la actividad exportadora. A esta subdimension la
hemos denominado perfil de los mercados de exportacién, en ella sobre-
sale el tamafio de la economia del destino de las exportaciones, que po-
dria ejercer un bajo efecto directo sobre la probabilidad de salida de una
empresa de los mercados externos y la empresa. La heterogeneidad entre
y dentro de los sectores en los que se compite (Alvarez y Lépez, 2008), la
competencia en el mercado de exportacién (Putnins, 2013) y las ventajas
proporcionadas por la pertenencia a redes de negocios en el pais receptor
podrian incidir en la continuidad exportadora (Rock y Ahmed, 2008).

Otra subdimensién que retoma diversos factores precio y no precio ha re-
cibido atencién como posibles inductores de la continuidad exportadora.
El costo de fletes podria incidir negativamente en la supervivencia en los
mercados de exportacién (Umafia, 2013). La presencia de costos hundi-
dos podria ser una fuente importante de persistencia exportadora (Rob-
erts y Tybout, 1997). Por otra parte, los menores costes comerciales se
asocian con mayores tasas de entrada y salida. Una mayor intensidad en la
publicidad aumenta los costos del comercio y reduce las tasas de entrada
y salida. Por su parte, las persistentes fluctuaciones en tipos de cambio
serfan responsables de cambios en las decisiones de entrada y salida a un
determinado mercado (Alvarez y Lépez, 2008).
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Finalmente, en la subdimensién politicas pablicas, se recogen aportacio-
nes del efecto de politicas o programas puiblicos como estimulo o inhibi-
dor de la actividad exportadora (Esteve, Pallard6 y Requena, 2009)2009.
Se ha destacado que las acciones de apoyo gubernamental podrian pro-
mover las exportaciones, pudiendo ampliar el volumen de exportacién
existentes, mediante politicas destinadas a promover la entrada de nuevos
exportadores (Roberts y Tybout, 1997). El disefio de incentivos financie-
ros a la exportacion podrian coadyuvar en el posicionamiento de empresas
fuera del mercado nacional (Chaves y Segura, 2010).

En resumen, podemos decir que la agrupacion de los determinantes de
la exportacién en las subdimensiones interna y externa revelan que las
estrategias de internacionalizacién predominantes en la primera subdi-
mensién acuden a identificar y aprovechar oportunidades en mercados ex-
ternos, mejorar o conformar capacidades internas y gerenciales especificas
requeridas para un mejor desempefio exportador, diversificar mercados
y productos, utilizar modos de entrada mds de presencia que con inter-
mediarios comerciales, reducir costos marginales, expansién en destinos
de sus exportaciones, orientacién directiva a los negocios internacionales
como los principales, mientras que en la dimensién externa los factores
que generan mayor impacto se encuentran definidos, entre otros, por el
tamaflo de la economia del destino de las exportaciones, la heterogenei-
dad entre y dentro de los sectores en los que se compite, las ventajas
proporcionadas por la pertenencia a redes de negocios en el pais receptor,
el costo de fletes, los costes comerciales, la intensidad en la publicidad,
las fluctuaciones en tipos de cambio, el efecto de politicas o programas
publicos, las acciones de apoyo gubernamental y el disefio de incentivos
financieros a la exportacién, principalmente.

3. DISENO METODOLOGICO

Siendo el propésito principal de este estudio explorar vinculos entre va-
riables asociadas a la continuidad exportadora en Mipymes, se recurre a
un disefio cualitativo sustentado en la importancia de conocer la opinién
de exportadores en razén de sus modelos de exportacion, mediante entre-
vistas en profundidad.
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Diversas investigaciones han utilizado un diseflo cualitativo con miras
a explicar la perfomance exportadora, entre ellos, Losada, Navarro, Ruzo
y Barreiro (2006), con un estudio de los factores que influyen en el re-
sultado exportador reflejados en literatura de marketing internacional, y
Méndez (2015), con un andlisis del comportamiento de internacionali-
zacion de pequefas y medianas empresas exportadoras, coincidiendo con
esta investigacion en que existen factores internos y externos que inciden
favorable o negativamente en la actividad exportadora.

4. MUESTRA

Para la seleccién de las Mipymes exportadoras se utilizé el muestreo
teérico o conceptual, por el interés en identificar las manifestaciones de la
variable de interés bajo estudio (Patton, 2002). En este sentido, se com-
biné tamafio de la empresa (micro, pequefia y mediana empresa), sector
de actividad (servicios o manufactura), antigiiedad exportadora, destinos
de exportacién y frecuencia exportadora en los Gltimos cinco afios. La
frecuencia exportadora para la presente investigacién se define mediante
tres categorias: 1) que hayan exportado continuamente, es decir que la
exportacién haya sido constante y permanente en el tiempo, en forma
discontinua (ciclica); 2) aquella que se ve interrumpida en razén de tem-
poradas, ciclos y particularidades especiales; y 3) que hayan abandonado
la actividad exportadora. Se recurrié a contactos de los investigadores en
la gran drea metropolitana y zonas rurales de Costa Rica, con el fin de
tener acceso a personal con rango de propietario, gerencia o encargado de
la actividad exportadora.

Se trat6 de llegar a un ntimero de datos considerando el criterio de satu-
racién, definido por (Bowen, 2008, pig.140) como el punto que “se al-
canza cuando el investigador retine datos hasta el punto de rendimientos
decrecientes, cuando no se agrega nada nuevo”. Las caracteristicas de la
muestra final se presentan en la Tabla 1. Como se puede observar en la
Tabla 1, cinco casos fueron empresas que exportaron continuamente en
los Gltimos cinco afios, en su mayoria manufactureras; dos de los casos se
traté de empresas con una discontinuidad exportadora, ambas manufac-
tureras y, otras dos abandonaron la actividad exportadora. En cinco de los
nueve casos, las empresas exportaban a un solo mercado.
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Tabla 1. Perfil de las empresas y los entrevistados

g Nuamero de Antigiiedad Frecuencia Mercado/s al Puestodel  Afios en
Cédigo Sector . 5 .
empleados exportadora exportadora que exporta entrevistado el cargo
A Manufact 45 20 Conti t CAM, PrOPletaflo 21
anufactura ontinuamente - AM, EUR y gerente
general
Gerente de
CAR, ASI
B Manufactura 100 17 Abandoné EI}R ’ divisién 15
exportadora
C Servicios 100 7 Continuamente NAM Gerente 12
general
. Gerente
D Manufactura 50 4 Continuamente CAM 26
general
E Manufactura 48 12 Continuamente NAM Presidente 3
Propietaria
F Manufactura 4 3 Ciclicamente NAM y gerente 6
general
. Gerente de
G Manufactura 55 31 Continuamente ~ CAM, CAR 15
ventas
H Servicios 77 6 Ciclicamente CAM GerenFe de 6
operaciones
ASI, EUR Gerente
I Manuf: 4 1 A 6 ; ’ 2
anufactura 5 5 bandoné NAM general 0
1 En afios.

2 Grado de frecuencia en que exporté durante los Gltimos cinco afios (2010-2014).
ASI: Asia; CAM: Centroamérica; CAR: Caribe; EUR: Europa; NAM: Norteamérica (Estados Unidos, Canadd o ambos)

Fuente: Elaboracién propia.

5. PROCEDIMIENTOS DE RECOLECCION

Y ANALISIS DE INFORMACION

Se recurrié a una guia de entrevista semiestructurada, con preguntas abi-

ertas que pudiesen detonar una respuesta a los objetivos descritos desde la

narrativa que establecen los sujetos (Creswell, 2014). Se solicité indicar

el tipo de frecuencia exportadora de la empresa durante los tltimos cinco

afios, en tres categorias posibles: a) exportar continuamente, b) ciclica-

mente, o ¢) haber abandonado la actividad exportadora. Posteriormente,

mediante preguntas abiertas y de sondeo, se solicité la opinién de qué tan

de acuerdo o no estaba en si las variables asociadas a cada una de las sub-
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dimensiones en estudio habfan estado ligadas con el tipo de frecuencia
exportadora indicado. Finalmente, se solicité a cada entrevistado expresar
comentarios sobre factores no mencionados durante la entrevista y que
pudieran relacionarse con la frecuencia exportadora en su empresa.

Las entrevistas fueron grabadas en audio, previa autorizacién del infor-
mante. Su duracién promedio fue de 56 minutos y se transcribieron en
su totalidad. El procesamiento de los datos cualitativos se realizé me-
diante el software NVivo 10.0. Para el procesamiento y andlisis de los
datos verbales, se tomé en cuenta técnicas analiticas para la reduccién o
sintesis de datos verbales, sugeridas por Namey, Guest, Thairu y Johnson
(2009). Entre ellas, codificacién estructural, uso de frecuencias de frases
o ideas, valor co-ocurrencia de cédigos, uso de resumen de gréficas, en-
tre otros. Los investigadores revisaron, conjuntamente, cada una de las
entrevistas transcritas. Se identificaron textos relevantes, se codificaron
y se distribuyeron en las subdimensiones afines al referente teérico (uti-
lizadas como cédigos iniciales). Seguidamente, se analizaron los textos
de cada subdimensién y, en forma consensuada, se reagruparon por su
afinidad temdtica. Se generaron frecuencias relativas de cada tema y se
procedié a resumirlos en un formato grafico. Se utilizé, como referente,
el formato de presentacién y sintesis recomendado por Vargas-Halabi,
Mora-Esquivel y Acufia (2015).

6. ANALISIS DE RESULTADOS

El proceso de andlisis de los textos transcritos permitié identificar 107
citas o textos relevantes, referentes a posibles variables asociadas con la
frecuencia exportadora. Este total constituyé el denominador de los por-
centajes que se describirdn en las diferentes subdimensiones. En lo rela-
tivo a subdimensiones del dmbito interno de la empresa, se cuantificaron
57 citas (53.3 % del total de menciones). De ellas, 17 se ubicaron, por su
contenido, en la subdimensién experiencia y aprendizaje, que represent6
un 15.9 % del total de menciones. Como lo muestra la figura 2, el prim-
er subtema identificado en esta subdimensién agrupé cinco expresiones
verbales que, por su contenido temdtico, resaltan el valor que aporta la
experiencia al conocimiento del mercado y a evaluar el riesgo de nuevos
negocios exportadores, en mercados actuales o nuevos mercados. En ellas,
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se reconoce el efecto positivo del £now-how obtenido con el tiempo para
hacer frente a futuras decisiones de negocio exportador. Los siguientes
dos subtemas, provenientes de otras cinco citas, giraron en torno al en-
foque hacia el cliente. El primero destaca la importancia de conocer la
idiosincrasia en los mercados extranjeros para saber negociar con clientes;
y el otro, la utilidad del conocimiento de clientes para generar relaciones
de confianza que permitan la continuidad exportadora.

El siguiente t6pico agrupé cuatro expresiones que resaltan el aporte posi-
tivo de la experiencia para lograr redes de contacto y vinculos colabora-
tivos que faciliten trdmites y la gestién exportadora en la empresa con
otros actores en el proceso (clientes, proveedores, distribuidores, entre
otros). El dltimo subtema, con tres citas, hace referencia a la utilidad
positiva que representa para la frecuencia exportadora la acamulacién de
informacién durante los afios en el negocio exportador, que permita estar
atento al entorno del mercado y aprovechar las oportunidades.

Subdimensid ndizaje (17* 15,

Cita representativa

“Hay sitluaciones en donde un negocio puede ser muy
atractivo pero también te pucde hundir ¥ ahi cs donde Valorar y gestionar riesgo de
cntran va otros clementos la experiencia, como decian . : :

5
Gestion  Riesgo  de

o N P - portador en A
los vigjitos, el tino, ¢l poder ol fatear un negoio a licmpe ot ac _]‘ - negocio exportadeor
¥ darse cuenta que aungqus parczea muy atrastive podria mercado actual o nuevo 0h
representar un mal negocio” (E) 4,7%

“los que me compran en el exterior som empresas
grandes, ... y nosotros tenemos csa confianza para
venderles porque el tema del crédito que s
mucho en el negocio de nosolros e importante, ... capacidad de convencimiento
nosotros tenemos que nuy sepuros a quien le con el cliente externo
vendemos entonces va dependiendo del tipo de

empresa ... Es muchos afios de relacion” (G)

La relacion de confianza v

L

58

, Enfoque al cliente

extemo
““La idiosi s un fuerte comp a evaluar en Comprender  idiosincrasia 4,7%"
la estrategia de entrada a un mercado, en especial, como » para saber mnegociar con
negociar™ (H) clientes externos
“yo quito tedo mi departamento de venias, me voy yo ¥
cutra un vendedor nuEve con un grupoe mucve de gente
queé 1o tengan ace<so a mi informacién y yo <ree que se Lograr redes de contacto y 4
» “patinando” bastante ti o, micntras loj z i s colaborativos J
&I'[lCd-ﬂ patinando I!:« I|: ‘l‘lclmik lnu.m: logra hacer - \_m_u_xlux colaborativos que » Redes de contacto
los contactos con la salida del producto, permisos, ete.. faciliten la gestion .
trimites aduaneros, contratos con los transportistas, toda exportadora 3,799
esa de s bien imy
(G)
30
Se debe entrar formal y fucrte do_.k ¢l inicio. Se¢ d_:'la: Conocer el medio v Conecimiento del
conocer ¢l entomo, sus caracteristicas y sus falencins - ¢ 3 0
ps aprovechar oportunidades medio
2,89

“ Ntimero de citas textuales identificadas en la subdimensién (frecuencia absoluta).

b Frecuencia relativa de citas identificadas en esta subdimensién respecto del total de citas
obtenidas de las entrevistas.

Fuente: Elaboracién propia, tomando como referente el formato de Vargas-Halabf, et al.
(2015).

Figura 2. Andlisis de la subdimension experiencia y aprendizaje
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Lo reflejado nos lleva a reflexionar sobre el efecto positivo que tiene la sub-
dimensién aprendizaje y experiencia en la frecuencia exportadora de las
mipymes estudiadas, que fue una de las méds mencionadas en el estudio.

En lo relativo a la subdimensién perfil empresarial, se identificaron di-
ecinueve citas que representan un 17.8 % del total de menciones. En la
figura 3, se puede apreciar que dos subtemas concentran la mayor can-
tidad de afirmaciones de los entrevistados. El primero tiene que ver con
asegurar un adecuado sistema de gestién de los recursos de la empresa.
Lo anterior sobresale ante el hecho de que los entrevistados mencionaron
no contar con una estructura formal (departamento) dedicado a la export-
acion. Las dreas de atencidn a gestion de recursos mencionadas fueron: 1)
la gestién financiera, en lo referente a garantizar la prudencia financiera
y en gestién de ventas a crédito, usual en el negocio exportador; 2) el tal-
ento humano, en su formacién y retencion; y 3) la gestién del servicio y
soporte al cliente, subrayando la importancia de su seguimiento perman-
ente. En el segundo, el contenido afin gir6 alrededor de una caracteristica
necesaria en el gestor de la exportacién (duefio o gerente), a saber, el in-
volucramiento permanente y la perseverancia en la actividad exportadora.
El énfasis de las citas estuvo puesto en un necesario sentido de compro-
miso hacia esta actividad, que dé sentido al apoyo desde el nivel mds alto
de la empresa hacia la operacion del negocio exportador. Y el tercer tema
agrupd cuatro citas subdivididas en dos subtemas. El primero reconoce la
pertenencia a gremios empresariales como un medio de apoyo a la pyme
exportadora; y el otro, la habilidad para establecer alianzas estratégicas
que fomenten las relaciones comerciales en el exterior.

El perfil empresarial sin lugar a dudas favorece la frecuencia exportadora.
Segin lo indagado, es relevante reforzar algunas caracteristicas que se
tengan en la empresa hacia la actividad exportadora de manera que se
fortalezcan variables trascendentales del perfil empresarial en favor de la
exportacion, y esto se ve reflejado, principalmente, en la importancia que
tiene el compromiso directo con esta actividad como tema clave de per-
manencia de la actividad en el tiempo, asi como en gestionar alianzas que
favorezcan las relaciones comerciales hacia la exportacién, variable que
nace de gestionar recursos de apoyo que influyen en el fortalecimiento de
la actividad.
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Subdimensién: Perfil empres

Cita representativa Sub-Tema afin Tema

el tema de gestion empresarial, esa prudencia fmancier, o Mantener  un  adecuado g
ema de ges esarial, esa pa anclen, ese "
manejo adecaado de talento humano, ese tratamiento sdecundo » sistema  de  gestion  de - - Sistema de gestion de
de los clientes, del servicio al cliente” (C) recursos  de apoyo a la la empresa
exportacion 7.5%"
“guANdO UNA PErSOnA O UNAS Personas emprenden un pegocio,
primer escalio abandors
tos que ftiene ofros M . 7
yecto de vida, ese tipo de Mantener un compromiso ¢ . .
alto de éxito. En el caso - , Compromiso

involucramiento  permanente

Sheste, exiet hacia la exportacion

ompromiso muy fuette . 10 58 motha o
pente estin permanentemente evahiando
nes y movidndonos de severdo a s 6,5%"
coyunturas que se vengsn® ™ (A)

exportador

“tenemos I asociacion de empresarios, que ha favorecido

mucho a nuestro esfierzo, ... pomue unimos fuerzas ¥ nos s Vincuios cobborsthos con  gremics
. - (g empresariales.
coadyuvamos en lo que sea posible ™ (E) -
Vinculos
ticn (distribuidor, tamitologia interna y externa, de colaborativos
almacenaje, toda la 37950
wercaderia aqui. Y para eso se Oestionar  alianzas  para  fortalecer ’

Buscar un tipo de rel s rwhigiones somersiales
comerciales, COn eMPresas que se encuentren en condiciones

sy similares™ (A)

* Ntumero de citas textuales identificadas en la subdimensién (frecuencia absoluta).
b Frecuencia relativa de citas identificadas en esta subdimensién respecto del total de citas

obtenidas de las entrevistas.

Fuente: Elaboracién propia, tomando como referente el formato de Vargas-Halabi, et
al. (2015).

Figura 3. Andlisis de la subdimensién perfil empresarial

En lo referente a la subdimensién productividad, se registraron trece
expresiones verbales (un 12.1 % de las menciones), las cuales aborda-
ban contenidos relativos a la eficiencia en el negocio exportador (véase
figura 4) y se agruparon en dos subtemas. El primero recoge expresiones
verbales que se refieren a la importancia de mejorar la eficiencia de los
procesos productivos de los productos y servicios exportables (ocho citas
textuales que representaron un 7.5 % del total de menciones). En el otro
subtema, las cinco citas ponen el acento en la relevancia de la gestién de
la calidad como variable esencial, para garantizar una oferta exportable
que satisfaga las exigencias de los mercados.

Siendo que la productividad es una subdimensién que tiene un efecto
positivo hacia la actividad exportadora, ya que la actividad por si sola
exige eficiencia y calidad en procesos y productos para lograr la perma-
nencia en un entorno empresarial que exige competir activamente con
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miras a propiciar el mejoramiento de los producido para satisfacer los
mercados por penetrar.

2
““De becho la eficiencia, mucho de esa experiencia va a ir . 8
moldeando una serie de pricticas intemas para ser mds . Cou ol tampo se lkww!hﬂ practicas » Eficientizar procesos
eficientes, que €50 lo va dando los afios™ (€) lnleraae pars mejorar procesos .

7,5%

La gestion de I calidad es “esencial, o sea el producto de
exportacion nosotros lo manejamos totamente diferente, se Gestionar la  calidad  del
revisa diferente, se empaca diferente y se embala diferente, es o .
otra cosa 20 €5 bo misme que una produccion local, nosotosle * producto y servicio requiere
ponemos muchisimo mAs empefio i mds supervisidn a un gran esfuerzo y empefio
esos temas es mucho o que estd en juego” (G) 4.7%"

58
Calidad del producto
¥ servicio exportable

* Ndmero de citas textuales identificadas en la subdimensién (frecuencia absoluta).
® Frecuencia relativa de citas identificadas en esta subdimensién respecto del total de citas

obtenidas de las entrevistas.

Fuente: Elaboracién propia, tomando como referente el formato de Vargas-Halab{, et al.
(2015).

Figura 4. Anilisis de la subdimensién productividad

La dltima subdimensién del dmbito interno de la empresa, cartera ex-
portable, abarca ocho citas que representan un 7.5 % del total de men-
ciones (véase figura 5). De ellas, cinco contienen una similitud temdtica
en lo relativo a la valoracién de la diversificacién de mercados y productos
para la continuidad exportadora. La posibilidad de diversificar puede rep-
resentar un medio para amortiguar efectos de contraccién de mercados de
exportacién, que exige, entre otros, esfuerzos de mercadeo, exploracién
de mercados, de ajustes de capacidad de produccién y de negociacién de
precios.

El otro subtema agrupd 3 expresiones verbales que ponen el acento en la
diferenciacién de producto, para mercados mds focalizados y exigentes,
con un componente de valor agregado en el producto.

Se puede afirmar que la cartera exportable es, sin lugar a dudas, una sub-
dimensién que influye positivamente en la actividad exportadora, para
lograr permanecer en los mercados internacionales y fortalecer la oferta
que se mantiene.
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Cita representativa Sub-Tema aflin

*pensamos en que no podiamos tener todos los hueves en la
misma canasta, por tanto, se iban buscando nuevos mercados,
¥ diversificar los productos ...n0 fue ficil porque hubo que

50

Diversificacion de
Acceder a diversidad de mercados con

viajar, explorar muevos mercados, bajar precios, ¥ hacer todo - " mercados v productos
un tmbajo de marketing para poder salir adelante, y esas diversidad de productos L P

situaciones nos fortalecieron porque hoy por hoy cstamos 4,7%!

exportando en un montén de paises” (A)

3
Nosotros estamos para producir cantidades razonables, y crear Crear valor agregado para <+ . o
productos diferenciados .. Querer entrar en mercados chinos, liferenci aduc do el Diferenciacion  del
etc, no. Hay que entrar en mercados finos, con niveles de ciferenciar producto cuando e producto exportable

exigencia” (A) énfasis no es cantidad
3,8%"

v

* Nimero de citas textuales identificadas en la subdimensién (frecuencia absoluta).
b Frecuencia relativa de citas identificadas en esta subdimensién respecto del total de citas

obtenidas de las entrevistas.

Fuente: Elaboracién propia, tomando como referente el formato de Vargas-Halabi, et al.
(2015).

Figura 5. Andlisis de la subdimensién Cartera exportable

La tabla 2 resume los subtemas anteriores, relativos a la dimensién in-
terna, con una representacion relativa del total de las citas de un 53.3 %,
que correspondi6 a esta dimensién, segin la frecuencia en que fueron
mencionados por los entrevistados. Véase la mencién por cédigo de em-
presa segtn lo asignado en la tabla 1 y su distribucién segtn la categoria
de frecuencia exportadora en que se ubicaron los entrevistados que apor-
taron estos datos verbales (continua: FACnt; ciclica: FACic).

Un adecuado sistema de gestion de recursos, el desarrollo de practicas
internas que mejoren los procesos de la empresa y una actitud proactiva
hacia el compromiso e involucramiento permanente hacia la exportacién
estuvieron mayormente presentes en las expresiones verbales de los en-
trevistados, al concentrar el 21.5 % del total de menciones. Su mayor
frecuencia se mostré en todos los casos de pymes con una continuidad
exportadora, las cuales, en su mayoria, muestran mayor cantidad de afios
en la actividad exportadora. Sin embargo, también fueron valorados por
uno de los gerentes de pymes con una discontinuidad exportadora y otro
de pyme que abandon6 la actividad.

276 pensamiento & gestion, 44. Universidad del Norte, 261-287, 2018



DINAMICA EXPORTADORA EN MIPYMES MANUFACTURERAS Y
DE SERVICIO: UN ESTUDIO EXPLORATORIO DE DETERMINANTES

Tabla 2. Principales subtemas de subdimensiones

relativas al dmbito interno de la pyme

FACnt FACic FAADb
Dimensién Subtemas FA FR(% A E D G C F H 1 B
Perfil empresarial T LAntener adecuado sistema de 8 75 1 01 2 3 1 00 0
gestion de recursos
Productividad Des.arrollo de précticas internas para 8 75 112 1 10 1 0 1
mejorar procesos
Mantener compromiso e
Perfil empresarial involucramiento permanente hacia 7 6.5 1 01 1 1 1 0 1 1
exportacion
Experie.nc‘iay Valora%rygestionar riesgo de 5 47 1 11 1 000 1 0
aprendizaje negocio exportador
Esfi fi i 1
Productividad sfuerzo y empefio en gestionar la 5 47 L 11 10100 0
calidad
Cartera Acceéera§iversidad de mercados 5 47 L 00 0 200 1 1
exportable con diversidad de productos
Experiénc.iay Lograr refles de contacto y vinculos 4 3.7 01 1 1 0100 0
aprendizaje colaborativos
xperxe.nc.lay Comp}‘ender 1d'1osmcra51a para saber 3 28 1 00 1 0010 0
aprendizaje negociar con clientes externos
Experiejnc-iay Conocer'el medio y aprovechar 3 58 010 1 000 1 0
aprendizaje oportunidades
Cartera C'rear va'lor agregado para 3 28 100 0 1100 0
exportable diferenciar producto exportable
E L Relacién de confianza y capacidad
xper1e.r1c.1ay de convencimiento con cliente 2 1.9 0O 0 0 1 1 0 0 0 O
aprendizaje
externo
Vincul laborati i
Perfil empresarial o0 COAPOTAUIVOS CONGIEMIOs 5 19 5 1 o 0 0 0 0 0 1
empresariales
. Gestionar alianzas para fortalecer
Perfil empresarial . . 2 1.9 1 01 0 O O 0O 0 O
relaciones comerciales
Subtotal 57 533 9 6 8 10 9 5 2 4 4

FA: frecuencia absoluta; FR: frecuencia relativa; FACnt: Frecuencia absoluta de citas textuales expresadas por

cinco entrevistados de los casos de pymes de la categoria Han exportado continuamente; FACic: frecuencia

absoluta de citas textuales expresadas por dos entrevistados de los casos de pymes de la categoria Han expor-

tado ciclicamente; FAAD: frecuencia absoluta de citas textuales expresadas por dos entrevistados de los casos

de pymes de la categoria Abandonaron la actividad exportadora.

Fuente: Elaboracién propia.
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En un nivel intermedio, se ubicaron expresiones verbales relativas al valor
de la experiencia para gestionar el riesgo de nuevos negocios exportado-
res, con citas expresadas por las mipymes de mayor continuidad y una
de mipyme que abandond la actividad. Asimismo, se ubican conteni-
dos temdticos que resaltan fortalecer la gestién de calidad del producto
y servicio exportable como parte de la subdimensién productividad, la
diversificacién de productos en los mercados externos y el logro de vincu-
los colaborativos en las subdimensiones cartera exportable y experiencia-
aprendizaje, respectivamente.

Por lo que se refiere a subdimensiones del dmbito externo a la empresa,
se cuantificaron cincuenta citas que representaron un 46.7 % del total de
menciones. La subdimensién que mds citas relevantes vincul6 fue factores
competitivos precio y no precio. En total, coincidieron veintitrés textos
que representaron el 21.5 % del total de menciones. Como lo muestra la
figura 6, el primer tema estd conformado por tres subtemas que podrian
incidir en la frecuencia exportadora, a saber, tipos de cambio en momen-
tos que se producen fluctuaciones considerables, variables que inciden en
costos de produccién (fletes, electricidad, salarios) y que variables ligadas a
condiciones infraestructurales inadecuadas. Si bien se menciona el subtema
de costos de marketing para posicionamiento de marca, los textos apuntan
a que estos no inciden en la frecuencia exportadora, ante alternativas como
redes sociales o distribuidores en el extranjero. En tres citas, se alude a la
exposicion de ineficiencias o traslados de costos entre actores dentro del
eslabdén de la cadena logistica en que estd inmersa la pyme exportadora que
podrian afectar el flujo de producto exportado. Se hace referencia a variables
de costos o aprovisionamiento de materia prima de calidad exigida por el
exportador a su proveedor o de dependencia del cliente de la exportadora
de lograr eficiencias para un costo razonable del producto del exportador.
Esto podria obligar a mipymes, en especial de mayor tamafio, al disefio de
estrategias de integracion en su proceso exportador.

La subdimensién factores competitivos y no precio es evidentemente,
dentro de la dimensién externa, la mds representativa; su influencia en el
no abandono de la actividad exportadora es contundente. Es interesante
aclarar que, al realizar la entrevista en profundidad, se hizo énfasis en los
costos de las diversas variables relacionadas con estd subdimensién, y en
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el caso de la variable costos de marketing, incluida en esta dimensién, los
entrevistados no dan un peso relevante aduciendo que la economia y pen-
etracion de marketing propicia el uso de las redes sociales.

Subdimension: Factores competitivos Precio y no-precio (23* 21,

Cita representativa Sub-Tem

Efecto de movimientos
“en nuestro caso particular ks v ones en el tipo de cambio considerables  del tipo de
afectaron directamente en po e el mismo sufrd » cambio en cOstos de

afectaciones considerables”™ (B) produccion (via importacion)

v en rentabilidad 16
“Muchos costos, hay momento en que peso mucho ln encrgin Peso de costos fijos (fletes,

eléctrica, los procios del petrdleo ¥ los movimientos del tipo de slectrics . - Variables
cambio ...Ir a In municipalidnd donde se paga una patente, no electricidad, transporte . N
hncen por donde mejorar In infriestructum, las cameterns es un terrestre, aduaneros) en el - fllﬁcmwmlumlco& e
factor que aumenta o3 costos ™ (A) costo total infraestructurales

Esto: cuerdo en que este pals 1os salarios sean buenos, , R 15,0%"

que la @ gane bien, que haya cargas sociales, €50 ¢ parte Peso de cargas sociales vs no

de nuestras conquistas, e pante del desamollo come sociedad,
Que eso hace que se encarezca nuestra forma de produch no

A\

retribucion de  eficiencia

estatal
importa, Pero siempre ¥ cuando el estado funcione (A)
. ) X a0
Marketing 10 tanto porque ¢l tipo de marketing que tenemos Poco peso de costo de Costo de marketing
s mis directo, aparte que par eso estin las redes sociales + marketing para L :
© R para posicionamiento
posicionamiento
3,7%"
“resulia que en el pais no hay una oferta pais que me permita 3
a que ais 1o ha erta pais a B b odn e alotin o X 3
tener algo metalmecinico que sea eficiente, porque lo que Ineficiencia en algin eslabon .
mando 4 traer & ofros paises me cuesta mas basto que wa . de la  cadena logistica » Eslabones  en la
pieza nueva, Ahi es donde Eficiencia — pais tene que cambiar proveedor-exportador-cliente cadena logistica
Mantenimiento de equipos en ingeniers son los que me he xIero
que comoy  ineh (D) extem 2,8%"

* Namero de citas textuales identificadas en la subdimensién (frecuencia absoluta).
b Frecuencia relativa de citas identificadas en esta subdimensién respecto del total de citas
obtenidas de las entrevistas.

Fuente: Elaboracién propia, tomando como referente el formato de Vargas-Halabi, et al.
(2015).
Figura 6. Anilisis de la subdimensién factores
competitivos precio y no precio

La figura 7 muestra el agrupamiento, por contenido afin, de dieciséis
textos relativos a caracteristicas de mercados en los que compiten las
mipymes exportadoras. El primer subtema identificado resalta la impor-
tancia que otorgan estas organizaciones a cumplir con las exigencias téc-
nicas o de volumen de produccién en mercados extranjeros. Este aspecto
obtuvo el 6.5 % del total de menciones. El siguiente subtema rechaza el
efecto adverso de la distancia geografica en la capacidad de hacer negocios
en el extranjero. Un tercer subtema destaca la mayor exposicién a la com-
petencia en mercados extranjeros. Los textos revelan que la mipyme que
produce bienes genéricos (homogéneos) podria estar mds expuesta a com-
petencia en costos, por la via de escala de produccién de competidores,
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o por condiciones de infraestructura, o por factores precio que favorecen
a los competidores establecidos en el mercado de destino, con los cuales
compiten las pymes exportadoras. El cuarto subtema corresponde a dos
citas verbales que subrayan el efecto de bajo crecimiento de la demanda
local como uno de los motivos que impulsa a las mipymes a mantenerse
en los mercados internacionales.

nslon: Perfll de

7a
“enemos  que  producir  uma  calidad  mundial La exigencia técnica, de
incuestionable...con un demanda tésaica del mis akio nivel nicho o de volumen incide Demandas del
.. estamos compitiendo en calidad, en precios ¥ estamos > -
compitiendo en entrega, 0 sea que 305 son los elementos que para  atender mercado mereado
08 van a hacer competitivos (E) extranjero 6,5%%"
Distancia de mercado NO. Hoy por hoy, para La distancia geogrifica no a0
la comunicacion no hay problema, para = afecta s0n mercados = Distancia geografica
transporte [mpoco (A) naturales 3,790
+_en el pasado los paises vecinos no habian
explotade la actividad, ahora vinieron, vieron 38

) . N La compete R
como lo hacemos, copiaron la actividad, y al " Mercados

+ mercado internac

tener costos de mano de obra v electricidad
mds bajos se vuelven mads competitivos que
nosotros, (1)

- .
ivi competitivos
la actividad exportadora competiivos

2,8%"

imen de prod:
mos mas volume
s salir al me

1on de nosotros di N »
Tamano de la demanda del

Tamafio del mercado
local

tonces por eso
ado internacional, es
T en ventas, (G

v

mercado interno no favorece
crecimiento de la empresa

A

€l
1.8%"

* Ntimero de citas textuales identificadas en la subdimensién (frecuencia absoluta).

b Frecuencia relativa de citas identificadas en esta subdimensién respecto del total de citas
obtenidas de las entrevistas.

Fuente: Elaboracién propia, tomando como referente el formato de Vargas-Halabi, et al.
(2015).

Figura 7. Andlisis de la subdimensién perfil de mercados

Evidentemente, el perfil de mercados es una subdimensién con incidencia
positiva en la actividad exportadora, principalmente en lo referente a la
competencia internacional existente, la calidad de la oferta y el tamafio
de la demanda.

Los tltimos once textos, que representan un 10.3 % del total de men-
ciones, contienen expresiones que hacen referencia a dos subtemas de la
subdimensién politicas pablicas. El primero agrupé seis textos en que se
manifiesta el efecto positivo e indirecto de las agencias gubernamentales
para orientar en la deteccién de oportunidades de nuevos mercados. Em-
pero, las otras cinco citas resaltan el efecto adverso de la burocracia estatal
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para agilizar y brindar facilidad de trdmites al exportador, lo cual incide
indirectamente en la frecuencia exportadora (véase figura 8).

Subdimensién: Politicas piblicas (11* 10,3°

Cita representativa

“al final lo que tenemos es un ecosistema que
un ambiente que le da a usted las

variables necesarias para que usted tenga éxito

intervencion directa en el éxito que
haya tenido nuestra empresa, pero si hay una

Apoyo de agencias
gubernamental para asesorar
en oportunidades de mercado

&
Agencias
- gubernamentales

intervencion en el entorno que permite, que si 5.6%%"
usted aprovecha bien las oportunidades le va

bien ()

“cada dia somos mas dificiles para funcionar,

aparte de que los politicos dicen que vamos a

: 1 P 1 Burocracia es afecta la 5t

hacer que las empresas trabajen facil, ¥ como
le quitamos burocracia y cada dia hay mas
burocracia.  Puede haber, pero buscando
procesos funcionales™ (D)

= Burocracia estatal

* eficier
exportador

de tes para el

4,79

* Ntimero de citas textuales identificadas en la subdimensién (frecuencia absoluta).

b Frecuencia relativa de citas identificadas en esta subdimensién respecto del total de citas
obtenidas de las entrevistas.

Fuente: Elaboracién propia, tomando como referente el formato de Vargas-Halabi, et al.
(2015).

Figura 8. Anilisis de la subdimensién politica piblica

Los entrevistados puntualizan la importancia e incidencia que tienen en
la exportacién la eficiencia y los incentivos que se puedan dar por parte
de las politicas publicas.

Como sintesis de estas subdimensiones, en la tabla 3, se puede observar
cuatro subtemas que representan el 25.4 % del total de menciones. Estas
reconocen el efecto adverso de variables macroeconémicas y de condi-
ciones infraestructurales en la frecuencia exportadora. Por el contrario,
se observa una percepcién positiva, por un lado, de adecuarse a los re-
querimientos de demanda en los mercados externos; y por otro, el apoyo
de agencias gubernamentales para detectar oportunidades o lograr mayor
exposicién de la mipyme en estos mercados como un efecto indirecto y
positivo en la frecuencia exportadora. Lo anterior estuvo més presente en
las mipymes con una dindmica exportadora continua y ciclica.
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Tabla 3. Principales subtemas de subdimensiones

relativas al dmbito externo de la pyme

FACnt FACic FAADb
. .. FR
Dimension Subtemas FA ) A EDGUCVFHTIB
0
F P P fij 1
actores Py eso de costos fijos en el costo 7 65 I 202010 1 0
no P total
Pesfil de La exigencia técnica de nicho
o de volumen para atender 7 6.5 2 1 2 0 1 0 1 0 O
mercado
mercados
Factores P y l\'/[ovimientos'considerables del 6 5.6 1 101101 0 1
no P tipo de cambio
. Apoyo de agencias
Poli
(/)1t.1cas gubernamental, asesorar en 6 5.6 1 0 1 1 2 1 0 0 O
publicas .
oportunidades de mercado
Politi La burocracia estatal afecta la
oliticas
. eficiencia de trdmites para el 5 4.7 1 01 0 0 1 1 1 0
publicas
exportador
Poco peso de costo
F P
nzc;ores Y de marketing para 4 37 1 00 1 100 0 1
posicionamiento
Perfil de La distancia geogrifica no 4 3.7 I 0111000 0
mercado afecta, son mercados naturales
F P P ial .
actores Py eso de F?rgas sociales vs. no 3 28 I 100 100 0 0
no P retribucién de eficiencia estatal
F P Ineficienci lga labé
actores Py ne aenaaefle%gunes abén de 3 28 0 011000 0 1
no P la cadena logistica
Perfil L i |
erfil de 'acomp‘etencm en el mercado 3 28 I 001000 1 0
mercado internacional
El tamafio del mercado interno
Perfil de .
no favorece el crecimiento de la 2 1.9 1 0 0 1 0 0 0 0 O
mercado
empresa
Subtotal 50 467 11 5 6 9 7 3 3 3 3

FA: frecuencia absoluta; FR: frecuencia relativa dentro del total de menciones; FACnt: frecuencia

absoluta de citas textuales expresadas por cinco entrevistados de los casos de pymes de la categoria

Han exportado continuamente; FACic: frecuencia absoluta de citas textuales expresadas por dos

entrevistados de los casos de pymes de la categoria Han exportado ciclicamente; FAAD: frecuencia

absoluta de citas textuales expresadas por dos entrevistados de los casos de pymes de la categoria

Abandonaron la actividad exportadora.

Fuente: Elaboracién propia.
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7. CONCLUSIONES Y DISCUSION

Los resultados indican la relevancia que tienen, en cualquiera de las cate-
gorias que se encuentre la empresa, para la frecuencia exportadora, varia-
bles relacionadas con factores precio, principalmente aquellas relativas a
condiciones macroeconémicas e infraestructurales. Asimismo, las empre-
sas que exportan continua y ciclicamente destacan ciertas caracteristicas
del perfil empresarial del exportador, en especial, la influencia que tiene
el compromiso permanente de la alta direccién de las mipymes con la ac-
tividad exportadora. Igualmente, se reconoce el efecto positivo que ejerce
la cercanfia en la relacién con el cliente, los vinculos colaborativos creado-
res de sinergias con la actividad exportadora y disponer de una adecuada
gestién que maximice los recursos disponibles en la empresa.

Por otra parte, los resultados del estudio hacen patente que la frecuencia
exportadora demanda experiencia y aprendizaje que permita capitalizar
una mejor comprensién y conocimiento del medio y de los clientes exter-
nos (en especial las habilidades de negociacién requeridas) y una mejor
gestién del riesgo cuando la mipyme decide insertarse en nuevos merca-
dos y nuevos negocios exportadores, con el aprovechamiento networking
como activo de valor para facilitar procesos de gestién referentes a la
actividad exportadora, aspectos a los que hacen referencia principalmente
las empresas que exportan de manera continua.

Si bien la literatura revisada ha mencionado diversidad de variables en
torno a las subdimensiones de factores relativos a la frecuencia exporta-
dora, la subdimensién que mds ha sobresalido en el aporte a la frecuencia
exportadora ha sido una caracteristica propia del emprendedor o gestor
exportador de la mipymes en su compromiso e involucramiento decidido
y permanente hacia la exportacién. Como un segundo factor dentro de
subdimensién experiencia, se valora el desarrollo de prdcticas internas
para mejorar procesos y, por ende, adquirir y nuctrir el £nzow-how de la ac-
tividad, lo cual a su vez se traduce en mayor experiencia para una certera
toma de decisiones, alusién a la que hacen mayor referencia los empresa-
rios que exportan de manera continua.
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Este trabajo propuso varias lineas futuras de investigacién. En prime-
ra instancia, como resultado de las entrevistas, se pudo percibir que la
experiencia genera una serie de conocimientos y capacidades que propi-
cian una mayor comprension y conocimiento del medio, un mejor co-
nocimiento del cliente y una mejor valoracién del riesgo implicado en
potenciales nuevos negocios exportadores. Por ello, estos tres elementos
podrian ejercer un impacto positivo sobre el desempefio exportador. Lo
anterior sugiere investigar en el futuro cémo se capitalizan estos intangi-
bles como resultado de la experiencia y su efecto en la perfomance expor-
tadora.

En este mismo tépico, se logrd identificar que en la mayoria de las mi-
pymes estudiadas se presenta una concentracién del krow-how de la ac-
tividad exportadora en la alta direccidn, por lo cual se propone indagar
en el futuro los motivos que desencadenan esa dependencia en un solo
tomador de decisién y su disposicién para crear posibles mecanismos que
permitan la asimilacién, la transferencia y el uso de ese know-how hacia
otros colaboradores de la mipyme. Por tratarse de mipymes de cardcter
familiar, abordar este tépico podria cobrar relevancia para facilitar proce-
sos sucesorios de direccién en estas organizaciones.

Por otro lado, el hecho de que la mayorfa de los entrevistados haya recal-
cado la importancia del compromiso exportador sugiere el estudio futuro
del posible cardcter alineador de esta variable con otros esfuerzos y pro-
cesos de gestion de las mipymes que podrian incidir en la perfomance ex-
portadora, tales como el impulso de una cultura organizativa y la gestion
del talento humano.

Como resultado del ndmero reducido de empresas, los hallazgos del
trabajo empirico cualitativo no se pueden generalizar. Sin embargo, el
analisis sistemadtico de datos textuales segiin un marco teérico permitié
desarrollar un conjunto de planteamientos coherentes y fundamentados
que permiten formular hipé6tesis susceptibles de ser sometidas a prueba
mediante otros métodos. En este sentido, el estudio exploratorio cumplié
su objetivo.
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