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Resumen

El principal objetivo de este articulo es contrastar si la importancia relativa atribuida a las
diversas barreras a la exportacion varia en funcion del destino de las exportaciones de la
empresa. Para ello, se analizaron las 463 respuestas obtenidas de una poblacién de peque-
fias y medianas empresas, mediante un proceso de reduccion de la dimensionalidad, con el
fin de proporcionar unos factores, sobre el listado de 26 barreras individuales posibles, tras
una profunda revision de la literatura. Se utilizd un andlisis de componentes principales con
rotacion Varimax. Posteriormente, se han comparado los resultados de Latinoamérica con
aquellos obtenidos en otros mercados de destino situados en la Unién Europea, Africa y el
resto del mundo. Y los resultados nos confirman parcialmente la existencia de diferencias
en la percepcion de barreras en funcién de los mercados mayoritarios de destino de la ex-
portacién. Ademas, se comentan algunos resultados de barreras a nivel individual.
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Abstract

The main aim of this article is to check if the relative importance attributed to the different
export barriers varies as a function of the firm’'s export destination. To reach that goal, we
analyzed 463 responses from a population of small and medium enterprises, through a di-
mensionality reduction procedure to composite factors, from a list of 26 possible individual
barriers, obtained after reviewing the existing literature on export barriers. Factor analysis
with Varimax rotation was used. Results for the region are compared with those to other
destination markets in the European Union, Africa and the rest of the world. And the results
confirm partially, the existence of differences of export barriers perceptions as a function
of the firm’s export destination. Some results from individual barriers are also described,
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Introduccion

Apenas hay una actividad empresarial que sea mas importante que la exportacién como el
primer paso para conseguir los objetivos de los directivos en cuanto a la internacionalizacion
de sus empresas. Una vez que surge una mentalidad exportadora, ésta puede convertirse
en una buena plataforma hacia la exportacién. Sin embargo, los directivos son conscientes
de que la exportacién puede adoptar mltiples formas y de que la eleccién de la mejor
alternativa dependerd de los recursos de la empresa, asi como de las oportunidades y de
los obstaculos, reales y percibidos, que se encuentren en el mercado de destino (Leonidou,
Katsikeas, & Coudounaris, 2010).

Considerando los objetivos de nuestro trabajo, se debe mencionar que hay numerosos
estudios sobre el comportamiento internacional de las empresas, especialmente en cuanto
a la exportacion. Tradicionalmente, la actividad exportadora ha sido el modo de entrada
mas extendido, especialmente entre las pequeiias y medianas empresas (pymes). En su
forma mas basica, la exportacién requiere un menor compromiso financiero, de recursos
humanos y de otros recursos, y suele conllevar menos inversion y una mayor flexibilidad en
los mercados (Young, 1987), frente a las grandes empresas, que requieren altos y continuos
niveles de inversion, que podrian constituir un obstaculo importante (Tvaronaviciene, 2006;
Travkina & Tvaronavigiene, 2011).
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El camino mas directo y comin para las pymes que desean internacionalizarse es
exportar (Mittelstaedt, Harben, & Ward, 2003; Zeng, Shen, Tam, & Wan, 2010). Una amplia
consideracion de las exportaciones, proporciona una buena base para entender por qué las
exportaciones, en una era de globalizacidn, no han perdido importancia, sino que, al con-
trario, contindian siendo la fuente esencial de ingresos para los paises y para las empresas.
Es més, las exportaciones constituyen un importante competidor para la inversion directa
extranjera, como la primera y mas importante forma de internacionalizacién (Pinho & Mart-
ins, 2010; Uner, Kocak, Cavusgil, & Cavusgil, 2013).

Es especialmente importante que se cree una mentalidad exportadora a través de la
formacion, la imitacion, la actitud estratégica, el fomento de las politicas u otros medios
adecuados para superar los miedos y la resistencia a la actividad exportadora, porque, con
el tiempo, la exportacion, sin lugar a dudas, hara crecer a la empresa a lo largo de las dife-
rentes etapas, y mediante diversas formas de enfocar la actividad empresarial.

Los directivos saben que, en muchos casos, las empresas se ven involucradas en acti-
vidades exportadoras desde el momento en que reciben pedidos de sus productos o servi-
cios. Sia las empresas se les hace pequefio el mercado nacional y acaban en el extranjero,
existira un impacto positivo mayor, ya que eso significara que las empresas entrarian en
la denominada etapa de la conciencia exportadora (Czinkota, Ronkainen, & Donath, 2004).

Los factores externos, dentro y fuera del pais, influyen en la decision sobre el modo de
entrada mediante exportaciones. Al plantear un modo de exportacion indirecta o directa,
cabe destacar que un anélisis exhaustivo de los factores queda fuera del alcance de este
trabajo, pero si se puede encontrar en la literatura (Root, 1987). No obstante, es preciso
indicar que el modo de exportacion, a pesar de que depende de varios aspectos importan-
tes como la exportabilidad del producto, la idoneidad de la empresa, la financiacion y la
logistica, entre otros, no puede subestimar la importancia de las barreras que se pueden
encontrar en el proceso. Estas barreras, las percibidas y las reales, siguen surgiendo como
resultado de las condiciones cambiantes, debido al papel que desempenan dos vectores
fundamentales que dan forma al mundo actual: la tecnologia y la globalizacién. Asimismo,
las consideraciones institucionales y de las politicas exteriores pueden disuadir las expor-
taciones mediante nuevos controles y procesos de concesion de licencias de exportacion.

Aparentemente, se puede pensar que los vinculos histdricos, culturales vy lingiiisticos
hacen que a las empresas espafiolas les resulte mucho mas sencillo exportar a paises de
Latinoamérica que a empresas de otros paises del mundo. Es mas, las grandes empresas
espafolas han logrado un posicionamiento relativamente exitoso en los paises latinoame-
ricanos gracias a su participacion activa en la primera oleada de privatizaciones en esta
region a través de la inversion extranjera.

Sin embargo, la importancia de las barreras a la exportacion en sus mltiples formas,
formales e informales, explicitas e implicitas, reales y percibidas, directas e indirectas, ma-
teriales o imperceptibles, hace que un estudio de esta naturaleza sea de gran importancia
para identificar y evaluar la importancia de estas barreras en una region que, durante las
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dos dltimas décadas, ha puesto en marcha una politica de apertura econémica y que quiere
dar una impresién rapida de la facilidad para entrar en estos mercados. De hecho, Latinoa-
mérica emprendid una profunda reforma econémica, tal y como se recoge en el listado de
diez recomendaciones politicas conocido como el Consenso de Washington de 1989. La
liberalizacién del comercio fue una de las recomendaciones que sefialaron que las restric-
ciones cuantitativas al comercio deberfan ser sustituidas inmediatamente por aranceles,
y que estos deberian, a su vez, reducirse, progresivamente, hasta lograr un arancel bajo y
uniforme del orden del diez por ciento (o como maximo de alrededor del doce por ciento).

A pesar de la apertura econémica de Latinoamérica, desde el punto de vista de la
liberalizacién del comercio o teniendo en cuenta otras medidas importantes como la libera-
lizacidn financiera, los tipos de cambio, la privatizacién y la inversion directa en el exterior,
la desregularizacion, los derechos de propiedad, la reforma fiscal, las prioridades del gasto
plblico y la disciplina fiscal, resulta relevante, como una cuestion empirica, preguntarse si
la liberalizacién del comercio ha sido un elemento facilitador o disuasivo de las exportacio-
nes a la region. Por lo tanto, el objetivo de este trabajo es identificar y analizar las barreras
a la exportacion percibidas en los mercados de destino cuando las pequefas y medianas
empresas espafolas exportan a paises de Latinoamérica. Es importante destacar que los
resultados de esta regién se han comparado con aquellos obtenidos por las mismas empre-
sas que han exportado a otros mercados de destino situados en la Unién Europea, en Africa
y en el resto del mundo.

El resto del trabajo esta organizado de la siguiente manera: en el siguiente apartado se
revisa la literatura existente sobre barreras a la exportacién para proponer las hipdtesis con-
trastables sugeridas por la literatura. A continuacion, se describe la metodologia empleada
en este estudio en lo relativo a la unidad de anélisis, las escalas de medida, el instrumento
estructurado empleado en la encuesta, y el tipo de analisis estadistico formulado. En el
siguiente apartado se analizan los resultados. Finalmente, en el Gltimo apartado se presenta
un resumen de este trabajo y se proponen algunas conclusiones.

Barreras a la exportacion

La mayoria de los estudios sobre barreras a la exportacién reconocen que existe una re-
lacién entre la percepcion de ellas y el grado de desarrollo exportador. Sin embargo, rara-
mente se ofrece una definicién de las barreras a la exportacion (Kedia & Chhokar, 1986;
Christensen, Da Rocha, & Gertner, 1987; Sharkey, Lim, & Kim, 1989; Gripsrud, 1990; Yang,
Leone, & Alden, 1992; Westhead, Wright, & Uchasaran, 2002; Fernandez-Ortiz, Arteaga-
Ortiz, & Mihi Ramirez, 2012). En términos generales, las barreras se analizan sin 1) hacer
mayor hincapié en el concepto intrinseco de obstaculo a la exportacion; 2) intentar revelar
su naturaleza; 3) tratar de fijar sus limites (Morgan & Katsikeas, 1997).

Sibien es cierto que los factores externos pueden impedir la exportacion, no es menos
cierto que también pueden estimularla si se perciben como oportunidades (Papadopoulus
& Martin, 2012). Sin embargo, Leonidou (1995) amplia el abanico de esos impedimentos vy
define las barreras a la exportacidén como “todo obstaculo actitudinal, de estructura, opera-
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tivo o cualquier otro impedimento, que dificulte o inhiba la voluntad de la empresa de iniciar,
desarrollar o mantener la actividad internacional” (p. 13). A su vez, clasifica las barreras
en dos categorias basicas: internas y externas. Respecto a las internas, aclara que son
aquellas que surgen dentro de la organizacidn, por lo general asociadas a los recursos o a la
estrategia de marketing de exportacion de la empresa. En cuanto a las segundas, externas
a la empresa, este autor afirma que las barreras encontradas provienen del exterior de la
empresa, ya sea de los mercados extranjeros o de dmbito nacional (por ejemplo, la falta
de unos incentivos nacionales adecuados). Por su parte, Bauerschmidt, Sullivan y Gillespie
(1985) plantean que las percepciones de barreras potenciales a la exportacién cuentan con
algunas dimensiones subyacentes, que Westhead et al. (2002) engloban en cuatro cate-
gorfas basicas: obstaculos estratégicos, de informacién, de procedimiento y operacionales.

Aunque, como acabamos de apuntar, son escasas las definiciones sobre las barreras
u obstaculos a la exportacion, la referencia a la importancia de estos impedimentos sf es
notoria, constituyendo uno de los tépicos de investigacion con mayor presencia en la biblio-
grafia sobre la exportacién (Da Silva, 2001). No obstante, los estudios sobre la exportacion
han tendido a combinar la investigacion sobre barreras a la exportacion con otros aspectos
de caracter organizativo o relacionados con la competitividad, no llegando a aportar un
marco tedrico para el estudio de impedimentos a la exportacion (Morgan & Katsikeas, 1997;
Trakarnthai & Netwong, 2010; Arteaga-Ortiz & Fernandez-Ortiz, 2010). A este respecto, la
mayoria de los investigadores que han estudiado el proceso de exportacién suelen coincidir
en la idea de que es fundamental entender los obstaculos a la exportacion, asi como su
influencia en la actividad exportadora, tanto a nivel macroeconémico como a nivel micro-
econoémico (e. g. Chung, 2003; Julian & Ahmed, 2005).

El considerable nimero de estudios que hasta el momento habian abordado la proble-
maética de las barreras a la exportacion ya fue destacado por Bilkey (1978). Quizas la causa
del incremento del nimero de estudios relativos a barreras a la exportacion podria encon-
trarse en el creciente proceso de internacionalizacion y globalizacion, ademas de en la im-
portancia que conceden los directivos a las barreras a la exportacién (Sharkey et al., 1989).

Los trabajos empiricos revisados que tenian entre sus objetivos describir las dimensio-
nes subyacentes al conjunto de barreras a la exportacién han adoptado una metodologia
generalmente empleada sélo con fines exploratorios. Asi, en términos generales, el obje-
tivo de todos estos estudios se ha basado en reducir la dimensionalidad de la escala de
medicién utilizada y, en consecuencia, la obtencidn de un ndmero reducido de barreras que
resuman el gran nimero de obstaculos a la exportacion (Bauerschmidt et al., 1985; Sharkey
et al., 1989; Ramaswami & Yang, 1990; Gripsrud, 1990; Yang et al., 1992; Morgan & Kat-
sikeas, 1997; Westhead et al., 2002; Arteaga-Ortiz & Fernandez-Ortiz, 2010; Bruneckiene &
Paltanaviciene, 2012). Sin embargo, nos encontramos con una falta de consenso en cuanto
al nimero de factores subyacentes y al contenido de cada uno de ellos, lo que parece estar
motivado por la utilizacién de listados de barreras diferentes y poco integradores de los
resultados alcanzados en estudios previos (Uner et al., 2013).
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Por tanto, no existe ni un nimero homogéneo de barreras existentes, ni de sus tipos, ni
un criterio uniforme de importancia relativa sobre cules son las barreras mas significativas,
su tipologia o la escala que las pueda englobar. Como ejemplo de esta heterogeneidad,
podriamos citar a Schroath y Korth (1989), quienes, en su estudio empirico, obtuvieron
un total de 211 barreras que finalmente se englobaron en 9 tipos, mientras que en otros
estudios se identificaron 10 barreras (Rabino, 1980) o 5 factores a partir de las 17 barreras
identificadas por Bauerschmidt et al. (1985) en su revision tedrica, u otros como los 5 gru-
pos obtenidos de las 20 barreras utilizadas por Kedia y Chhokar (1986), los 3 factores de las
10 barreras posibles identificadas por Gripsrud (1990), los 9 factores obtenidos de las 22
barreras utilizadas por Leonidou (1995), los 8 factores finales descritos por Da Silva (2001)
de un listado inicial de otras 30 barreras, o los 6 factores obtenidos por Julian y Ahmed
(2005) de las 23 barreras.

De este modo, en la bibliografia existente relativa a las barreras a la exportacidn,
podemas encontrar que la mayoria de los estudios reconocen que existe una relacion entre
la percepcién de las barreras a la exportacion y el desarrollo de la actividad exportadora.
Ademaés, segln Rocha, Freitas y Silva (2008), la necesidad de entender la naturaleza y el
papel que desempefia la percepcién de las barreras a la exportacion ha inspirado también
a un gran nimero de investigadores. No obstante, debido a la falta de una base sdlida que
permita clasificar los principales obstaculos a la exportacién con los que se encuentran las
pymes, existe todavia en la actualidad una laguna en la investigacion sobre las barreras a la
exportacion (Pinho & Martins, 2010).

En cuanto al &mbito geografico, en la mayoria de los estudios se ha seleccionado como
unidad de andlisis a empresas de un determinado pais, generalmente estadounidenses
(e. g. Rabino, 1980; Bauerschmidt et al., 1985; Hise, 2001). Fuera del &mbito de Estados
Unidos, pero si anglosajon, podemos citar los trabajos realizados por Morgan y Katsikeas
(1997) y por Westhead et al. (2002) con empresas del Reino Unido. También es destacable
el estudio de Gripsrud (1990) relativo a empresas noruegas del sector de la pesca. En el
contexto brasilefio, se han llevado a cabo otros estudios, como el de Mayo (1991) y el de
Karakaya (1993). En el caso espafiol, se podria citar el de Jiménez Castillo, Estrella Raman,
Ruiz Real, & Sénchez Pérez (2013). Sin embargo, Kaynak y Kothari (1984) se interesaron
por conacer las diferencias entre la importancia de las barreras a la exportacion percibidas
por empresas norteamericanas de dos paises: Estados Unidos y Canada, concretamente
de los estados de Texas y Nueva Escocia, respectivamente. En este estudio se encontraron
diferencias significativas entre ambos, lo que pone de manifiesto la posible existencia de
distintas percepciones de las barreras en funcion del pais de origen.

Ademads, en la bibliografia relativa a la actividad exportadora se ha destacado que el
destino de la exportacion esta asociado a la percepcion de las barreras a la exportacion
(Leonidou, 1995). Sin embargo, y siguiendo a Gripsrud (1990), la mayoria de los estudios
sobre barreras a la exportacién no han especificado el destino de las exportaciones. Por
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ello, este autor argumenta que “los resultados obtenidos son [sélo] una media de los obsta-
culos percibidos en diferentes paises” (Gripsrud 1990, p. 476, énfasis afadido).

Para apoyar este planteamiento, Bodur (1986) encontrd diferencias significativas en
la percepcion de obstaculos entre las empresas que exportan a Europa o a Oriente Medio.
Solamente unas pocas barreras coincidieron en ambos grupos de empresas, e incluso éstas
se percibieron con distinta intensidad. De manera similar, Karakaya (1993), en un estudio
basado en la teorfa del ciclo de vida del producto, aportd evidencias empiricas sobre el
destino de las exportaciones como variable que influye en la percepcion de las barreras.

Por su parte, Da Silva (2001), consciente de la posible influencia del destino geogréfico
de las exportaciones sobre la percepcion de las barreras, limitd su estudio a empresas que
exportaban a un mercado comdn como Mercosur. Por tanto, la revision bibliografica nos
conduce a formular la siguiente hipétesis de trabajo:

H: La importancia relativa atribuida a las diversas barreras a la exportacion varia en
funcion del destino de las exportaciones de la empresa.

Metodologia de la investigacién

Unidad de analisis

Para lograr nuestros objetivos empiricos, hemos seleccionado una poblacién determi-
nada de pequefias y medianas empresas. Por un lado, el proceso de internacionalizacion
obedece a una secuencia estratégica de acercamiento a los mercados exteriores, que se
aplica a las pequefias y medianas empresas que estén dando sus primeros pasos en las
operaciones comerciales internacionales (Young, 1987). En este proceso, la exportacion
representa una de las primeras etapas y es, conforme a los postulados de la escuela escan-
dinava, un paso casi obligatorio para las pequefas y medianas empresas (Serra, Pointon, &
Abdou, 2012; Martin & Drogendijk, 2014).

Por otro lado, en Espana, las pequefas y medianas empresas constituyen el 99,9% del
total de empresas y generan el 64% del total de las ventas, pero tan solo el 44% del volu-
men total de exportacion (Tabla 1). Ademas, el 95,7% de las grandes empresas espafiolas
realizan actividades exportadoras, mientras que ese porcentaje se reduce al 30,7% entre
las empresas de menos de 20 empleados (Ortega & Gonzalez, 2000). De esta manera, se
podria afirmar que la diferencia en la actividad exportadora de dichas pymes se debe a la
percepcion, con mayor intensidad, de las barreras a la exportacion.

La unidad de andlisis del presente estudio esté integrada por empresas espafiolas
exportadoras no consolidadas o no exportadoras, pero interesadas en la exportacion y que
participan en el programa Plan Iniciacidn Promocién Exterior (PIPE). Se trata de un programa
de ayuda a la internacionalizacion y, en concreto, al fomento y al desarrollo en las etapas de
promocidn y comercializacion de las pymes espafiolas no exportadoras, con interés en la
exportacion, o exportadoras no consolidadas. Este programa esta organizado y dirigido por
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el ICEX*y por el Consejo Superior de Cdmaras de Comercio de Espafa, con la colaboracion
de las comunidades auténomas. Todas las instituciones y organizaciones involucradas en
la gestion del programa realizan anualmente varias campafas publicitarias y acciones di-
rectas de difusion a través de las oficinas nacionales, regionales y locales, en cooperacion
conjunta con asociaciones empresariales, por lo cual estimamos que pocas empresas no
exportadoras, independientemente de su interés por la actividad exportadora, no deberfan
formar parte del programa. Alin mas importante resulta el hecho de que este estudio haya
seleccionado un conjunto de datos basado en el programa PIPE, lo que hace que la fuente
de informacion estadistica se base en un censo conocido de poblacion de empresas de
renombre en diversos sectores econdmicos, formado por mas de 2000 nuevas empresas
exportadoras durante el afio 2000 (Ortega & Gonzalez, 2000). La poblacidn total de nuestro
estudio se eleva a 2590 empresas, por lo que incluye a todas las empresas que han partici-
pado en el citado programa desde 1997, afio de su implantacion, hasta noviembre de 2002.

Tabla 1. Las pymes en Espafia y en la Unidn Europea

Espana Unidn Europea

Pymes sobre el porcentaje total de empresas. 99,9% 99,8%
Microempresas (<10 trabajadores)

. 5.63 5.63
sobre el porcentaje total de empresas.
Ventas de pymes sobre el porcentaje total de 64% 20%
ventas.
Empleo de pymes sobre el porcentaje total de 70% 66%
empleo.
Exportaciones de pymes sobre el porcentaje total de 449 61%

exportaciones.

Fuente: Datos del Directorio Central de Empresas (DIRCE), en soporte magnético, recabados por el INE
desde finales de 1989. Elaboracidn propia a partir de los datos del INE.

El instrumento de medicidn utilizado para la recoleccién de informacién fue el cuestio-
nario postal autoadministrado, remitido a las empresas que forman parte de la poblacion. El
cuestionario postal autoadministrado fue considerado como la mejor opcién, debido a que
la pablacion objeto de estudio era numerosa, estaba geograficamente dispersa (Ortega,
1990), y los recursos financieros disponibles para llevar a cabo el estudio eran limitados. El
cuestionario remitido a las empresas fue el resultado de un cuidadoso proceso de elabora-
cion. Por su parte, el instrumento fue probado antes de su presentacion de acuerdo con las
recomendaciones sefialadas por Ortega (1990) en lo que a brevedad, sencillez, relevancia
y precision se refiere. Para facilitar las respuestas de los encuestados y para evitar un bajo

4 Instituto Espanol de Comercio Exterior (ICEX Espaia Exportacion e Inversiones, Ministerio de Economia y
Competitividad).
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grado de cumplimentacion, se utilizaron preguntas cerradas o semiabiertas, surgidas fun-
damentalmente a partir de la revision de la bibliografia empirica.

Respecto a la figura del informante, hemos de sefalar que las personas elegidas como
destinatarias del cuestionario y, por consiguiente, las que nos proporcionan la informacion
necesaria para llevar a cabo nuestra investigacion, son las maximas responsables de la ex-
portacion en sus respectivas empresas, ya que son éstas quienes tienen mayor capacidad
de decisién dentro de su empresa en lo que a la actividad exportadora se refiere.

Colaboraron con la investigacion un total de 478 empresas de las 2590 a las que se
envid el cuestionario, por lo que el porcentaje de respuesta resulté ser del 18,5%, lo cual nos
permite asumir un margen de error del 4,22%. Sin embargo, la tasa de respuesta real fue del
18%, al descartar 15 cuestionarios recibidos, pues no tenfan debidamente cumplimentadas
las preguntas basicas, no habian sido contestadas por la persona indicada o se consideraron
respuestas no fiables.® Por consiguiente, el error muestral definitivo fue del 4,5%.

En cuanto a los sectores a los que pertenece la muestra de pymes, el 23,6% proviene
del sector agroalimentario, el 26,1% del de bienes de consumo, el 37,7% de productos
industriales y el 7,6% del sector servicios. Con respecto al tamafio en funcién del nimero de
empleados, el 25,3% de las empresas encuestadas se encuadraron como microempresas (de
1 a 9 empleados), el 56,3% como pequefas (de 10 a 49), y el 17,3% medianas (de 50 a 249).

Escalas utilizadas y analisis estadistico

Se identificd una lista final de 26 variables a partir de la revision de la bibliografia existente
sobre las barreras a la exportacion,® asi como del analisis de los resultados obtenidos de
las entrevistas desarrolladas durante la etapa previa al test, siguiendo la metodologia de-
sarrollada por diferentes autores (e. g. Gripsrud, 1990). Asi, desde el item 1 hasta el 26 del
instrumento de medicién, se mostré a los directivos encuestados un listado de las distintas
barreras a la exportacion con las que se pueden encontrar las empresas. En concreto, se
pidi6 a los encuestados que indicaran la medida en que las distintas barreras a la expor-
tacion dificultaban la iniciacién o la expansion de la actividad exportadora de su empresa.
Todas las barreras estan estructuradas en funcidn de las escalas actitudinales tipo Likert
valoradas del 1 al 7, y cuya codificacion comprende desde no dificulta a dificulta mucho,
respectivamente.

Por un lado, y con el fin de reducir la dimensionalidad de la escala utilizada en el cues-
tionario para la medicion del conjunto de las posibles barreras a la exportacion, y facilitar, al
mismo tiempo, el andlisis y la interpretacion de los datos, con la menor pérdida de informa-

5 Para medir la precision de las respuestas, se solicité a los encuestados que indicasen el grado de seguridad
con el que habfan respondido a las preguntas, mediante una escala tipo Likert, valorada de 1 a 7, desde totalmente
inseguro a totalmente seguro, respectivamente. Se obtuvo una media de 5,90 y una desviacion estandar de 0,84. Cabe
sefalar que se descartaron aquellos cuestionarios que mostraban un grado de seguridad inferior a 4 en dicho item.

6 Las escalas utilizadas para medir las barreras a la exportacion se clasificaron, de acuerdo con la revision tedrica,
en cuatro grupos: barreras de conocimiento, de recursos, de procedimiento y exégenas.
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cion posible, se aplicé el método factorial denominado andlisis de componentes principales
con rotacién Varimax. Dicho anélisis también se utiliza para reducir la dimensionalidad de
cada una de las escalas asociadas a los cuatro tipos de barreras identificados en la biblio-
graffa. De esta forma, se pretendia evaluar la validez de dichas escalas.

Por otro lado, y con el fin de proporcionar una medicion precisa de las escalas utiliza-
das, se realizaron un andlisis de fiabilidad de las escalas y un test de validez. En concreto,
se aplicaron tanto un test de fiabilidad (George & Mallery, 1995; Babbie, 1995) como un
test de validez del contenido (Venkatraman & Grant, 1986; Babbie, 1995). Ademas, para
determinar la validez del instrumento de medicidn, se aplicé el test de validez convergente
y discriminante, para averiguar si, a priori, una técnica de medicion falsa registra un ndmero
determinado de dimensiones y los resultados del andlisis factorial asf lo ponen de mani-
fiesto (Peter, 1981). Para contrastar la hipétesis asociada a las posibles diferencias en las
barreras a la exportacion percibidas en funcién de los mercados de destino, se llevd a cabo,
a su vez, un andlisis de varianza one-way. También se emplearon, a posteriori, la prueba T
de Tukey (1953) y la prueba S de Scheffé (1953), asi como procedimientos de comparacion
multiple, para investigar qué categorias presentaban diferencias significativas.

Finalmente, y con el fin de identificar y describir las barreras a la exportacion percibidas
con mayor frecuencia por las empresas espafiolas participantes en el estudio en funcién del
destino mayoritario de sus exportaciones, se realizaron andlisis de frecuencias absolutas
y relativas, y se calcularon estadisticas que incluyen medidas de tendencia central (e. g.
media, mediana y moda) y de dispersién (desviacién estandar y desviacion cuartil). Para la
consideracion de empresas exportadoras segin cada uno de los destinos geogréficos, el
analisis se limitaba exclusivamente a aquellas empresas que destinaban mas del 50% del
total de su exportacion a uno de los cuatro destinos geograficos sefalados: Latinoamérica,
la Unién Europea, Africa y el resto del mundo (Tabla 2).

Tabla 2. Empresas y volimenes de exportacion segn los
destinos geograficos mas frecuentes

Destino Unidn Latinoamérica Africa Resto

Tasa de Europea del mundo
cobertura

de las
exportaciones

Hasta 25% 103 234 338 79,3 376 89,7 320 75,7

Entre 25%
y49 %

Entre 50%
y 75%

Mas del 75% 192 43,5 13 3.1 17 41 12 2,8

71 16,1 57 13,4 18 4,3 67 15,8

75 17 18 4.2 8 1.9 24 5.7
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AnA4lisis de los resultados

La hipdtesis de nuestro estudio plantea que las barreras a la exportacion podrian variar en
funcion del destino de las exportaciones. La Tabla 3 recoge los resultados de los anélisis
ANOVA one-way aplicados a cada uno de los siete tipos de barreras a la exportacién ob-
tenidos a partir del método de rotacion Varimax y tras limitar las exportaciones de las em-
presas a los cuatro mercados de destino, con la finalidad de identificar posibles diferencias
significativas.

El analisis factorial y de los principales componentes para reducir la dimensionalidad
aplicado, en un principio, a 26 variables asociadas a la escala de medicién de las barreras a
la exportacién mediante el método de rotacion Varimax, dio como resultado siete factores,
lo que provocé una diferencia total del 59,1%. Dos de los items: costes de transporte y
embarque, y costes de adaptacidn del producto a los mercados de exportacion, tuvieron
cargas factoriales menores. Por tanto, se eliminaron de la lista inicial de variables. Sin em-
bargo, la repeticién de todo el proceso dio lugar a la explicacion de una diferencia elevada
del 60,1% para los siete factores compuestos. Esto constituyé el modelo final aceptado
para corroborar los resultados empiricos del estudio (Tabla 4).

En efecto, la decisién de aceptar el modelo final se encuentra respaldada por el coe-
ficiente alfa de Cronbach de 0,87, por lo general muy bueno para la coherencia interna del
modelo estructural cuando es superior a 0,8 con respecto al papel que desempenan los sie-
te factores compuestos independientes que se identificaron. Por otro lado, el resultado del
test KMO es de 0,85 v la esfericidad de Bartlett de 3262,37 (GL = 276; valor p = 0,000),
lo que permite refutar la hipdtesis de que la matriz de correlaciones que se considerd en los
test es la matriz de identidad.

No se encontraron diferencias significativas entre las empresas y los principales mer-
cados de destino en cuanto a la percepcion de barreras de conocimiento (p = 0,35), ba-
rreras culturales (p = 0,08), barreras arancelarias (p = 0,89), barreras de recursos (p =
0,44) y barreras de adaptacion al mercado (p = 0,06). Por lo que respecta a las barreras
exégenas, si bien el andlisis ANOVA one-way detecta la existencia de diferencias (p =
0,04), nila prueba T de Tukey ni la prueba S de Scheffé mostraron diferencias significativas
entre este tipo de barreras y las exportaciones a los mercados de destino especificados. Por
el contrario, los andlisis realizados sefialaron la existencia de una conexion estadistica entre
las barreras de apoyo privado y logistica, y los mercados de destino, confirmada, ademas,
por la prueba T de Tukey y la prueba S de Scheffé, con un nivel de significacién inferior al
5%, obteniéndose diferencias significativas (p<0,007) entre ellas.
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Tabla 4. Resultados del anélisis factorial de las escalas de barreras a la exportacion

Factores Carga
items factorial
Factor 1: Barreras de conocimiento

1. Desconocimiento general de los mercados potenciales de exportacion. 0,699
2. Falta de personal para planificar la actividad exportadora. 0,664
3. Desconocimiento de las ayudas a la exportacion disponibles. 0,538
4. Desconocimiento de los beneficios econémicos y no econémicos que 0,613

puede generar la exportacion.

5. Desconocimiento general de los pasos que conforman la exportacion. 0,780
6. Falta de informacion sobre las oportunidades de los productos en los 0,752

mercados exteriores.

Factor 2: Barreras exdgenas

7. Riesgo por la variacién de los tipos de cambio de las monedas. 0,820

8. Alto valor del euro (anteriormente la peseta). 0,824

9. Riesgo de perder dinero al vender en el extranjero. 0,538

10. Inestabilidad politica en los paises de destino. 0,558

Factor 3: Barreras culturales

11. Diferencias culturales con los paises a los que se va a exportar. 0,773

12. Diferencias en las costumbres sobre el uso de los productos. 0,766

13. Diferencias lingiiisticas con los paises a los que se va a exportar. 0,632

Factor 4: Barreras de apoyo privado y logistica

14. Falta de una red exterior de los bancos espanoles. 0,859

15. Falta de especialistas en comercio internacional en los bancos. 0,768

16. Dificultades logisticas. 0,473

Factor 5: Barreras arancelarias

17. Barreras relativas a la normalizacion y a la homologacion del producto o 0,802
barreras sanitarias, fitosanitarias o similares.

18. Barreras arancelarias a las exportaciones espariolas. 0,767

19. Documentacion y burocracia requeridas para la actividad exportadora. 0,477

Factor 6: Barreras de recursos

20. Falta de los recursos necesarios para hacer frente a los retrasos, con el 0,673
objetivo de recuperar las inversiones imprescindibles para la exportacion,
de acuerdo con unos plazos de recuperacidn razonables.

21. Falta de capacidad de produccién de la empresa. 0612

22. Alto coste financiero de los medios de pago utilizados en operaciones 0.603
internacionales.

Factor 7: Barreras de adaptacién al mercado

23. Intensidad de la competencia en los mercados de exportacion. 0,782
24. Localizacion de un distribuidor adecuado o de los canales de distribucion 0,668
adecuados

KMO = 0,853; Esfericidad de Barlett = 3262,375; GL = 276; valor p = 0,000
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Barreras de apoyo privado y logistica

Africa mostraron diferencias significativas con respecto a aquellas que destinaron mas de
la mitad de sus ventas al exterior a Latinoamérica vy al resto del mundo. De tal forma que,
tras analizar los valores medios alcanzados por dichos mercados geogréficos en este tipo
de barreras, las empresas cuyas exportaciones se dirigen mayoritariamente a Africa perci-
ben mayores barreras de apoyo privado vy logistica que las que exportan al resto del mundo.

En segundo lugar, también se observan diferencias significativas entre aquellas empre-
sas que exportan principalmente a Latinoamérica y las que lo hacen a Africa. En efecto, las
primeras perciben las barreras relativas al apoyo privado y logistica con menor intensidad
que las segundas.

Por otra parte, el objetivo del estudio era identificar las barreras que mas dificultan la
iniciacién o la expansién de la actividad exportadora con respecto al mercado de destino
(Tabla 5). Concretamente, los andlisis de frecuencias y las estadisticas descriptivas calcu-
ladas para cada uno de los 26 ftems incluidos en el cuestionario nos permiten realizar las
siguientes observaciones:

* Las mayores barreras a la exportacion son las barreras de conocimiento y las barreras

de adaptacion al mercado. En particular, las principales barreras que componen este
Ultimo factor: localizacion de un distribuidor adecuado, la seleccién de canales de dis-
tribucién adecuados, y la intensidad de la competencia en los mercados de exportacion
constituyen las barreras que mas dificultad presentan para las empresas espafiolas
cuyo principal mercado de destino son paises de la Unién Europea (ver Tabla 7, en el
anexo).

* Encuanto a los valores medios por destino geografico, apenas se observan diferencias,
oscilando entre los valores de las empresas que exportan a Latinoamérica (media =
4,04) y a la Unién Europea (media = 3,91).

* (Cuando el mercado de destino mayoritario de las exportaciones espafolas lo consti-
tuye alguno de los paises miembros de la Unién Europea,’ resulta significativo que las
barreras arancelarias obtengan un resultado no muy diferente a la de otros destinos
como Latinoamérica, Africa y el resto del mundo. Esto resulta paradéjico, dado que uno
de los pilares basicos de la Comunidad Econdmica Europea, desde el Tratado de Roma,
su tratado constitutivo, se basa precisamente en la libre circulacion de mercancias y en
la creacion de un espacio comdn europeo. Para ello se constituyd una unién aduanera,
que va mas alla de una simple zona de libre cambio, creandose a partir de 1993 el mer-
cado (nico europeo, cuyo objetivo principal es facilitar la libre circulacién de mercan-
cfas y, consecuentemente, eliminar cualquier barrera arancelaria 0 no arancelaria que

7 Para este andlisis, se tomaron en consideracion 14 paises miembros de la Unidn Europea. No se incluyeron en
esta categoria los 10 paises que se incorporaron a la Union Europea el 1 de mayo de 2004, dado que en el momento
de cumplimentacion del cuestionario dichos paises no formaban parte oficialmente del mercado Unico europeo.
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obstaculice o dificulte dicha libertad. Asi, en la Tabla 6 mostramos cémo las barreras
relativas a la normalizacién y a la homologacién de los productos, las arancelarias y las
de documentacién y burocracia requeridas para la actividad exportadora, se posicionan
de una manera similar para los distintos mercados de destino.

Tabla 5. Descripcién de las barreras a la exportacion
(mercado de destino >50% Latinoamérica)

Descriptivos Barreras Factor Media Mediana DE (*) DC (**)

Localizacion de un distribuidor adecuado
o seleccion de canales de distribucion F7 5,49 6 1,66 2
adecuados.

Desconocimiento de los mercados

potenciales. F1 5,45 6 1,39 2

Falte_l Fje p‘e,rsonal con ‘e>_<periencia enla F1 5.20 5 137 .
planificacion de la actividad exportadora.

Falta de informacion sobre las
oportunidades de los productos en los F1 4,98 5 1,74 2
mercados exteriores.

Falta de capacidad de produccion de la F6 473 5 154 9
empresa.

Intensidad de la competencia en los

. F7 4,41 5 167 250
mercados de exportacion.

Barreras arancelarias a las exportaciones

. F5 4,39 4 1,80 3
espanolas.

Inestabilidad politica en los mercados de

destino. F2 4,35 4 1,80 3

Falta de los recursos necesarios para hacer

frente a los retrasos, con el objetivo de

recuperar las inversiones imprescindibles F6 4,32 4 1,68 2,75
para la exportacion de acuerdo con un plazo

de recuperacion razonable.

Desconqmmlento general de los pasos 5 F1 429 4 206 A
necesarios en el proceso de la exportacion.

Desconop!mlgnto d.e las ayudas a la F1 416 4 136 9
exportacion disponibles en Espafa.

Documentacion y burocracia requeridas

para la actividad exportadora. 5 402 4 181 250

Riesgo de perder dinero al vender en el

} F2 3,80 4 1,57 2
extranjero.
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Tabla 5. Descripcion de las barreras a la exportacion
(mercado de destino >50% Latinoamérica) (continuacion)

Descriptivos Barreras Factor Media Mediana DE (*) DC (*¥)

Desconocimiento de los beneficios
econdmicos y no econémicos que puede F1 3,78 4 1,57 2
generar la exportacion.

Alto coste financiero debido a los medios
de pago utilizados en operaciones F6 3,78 4 1,66 3
internacionales.

Coste de adaptampn del producto a los 376 A 174 3
mercados de destino.

Dificultades logisticas. F4 3,65 4 1,81 3
Barreras relativas a la normalizacion y a la

homologacion del producto, sanitarias y F5 3,67 4 1,89 3

fitosanitarias.

Riesgo por la variacion de los tipos de

cambio de las monedas en el mercado de F2 3,57 3 1,57 3
divisas.

Alto valor del euro (anteriormente la F2 353 3 143 9
peseta). ' '
Diferencias lingiifsticas con los paises de F3 351 3 203 3

destino de las exportaciones espafolas.

Diferencias en las costumbres sobre el uso F3 347 3 189 350
de los productos.

Falta de una red en el exterior de los

bancos con los que_las empresas ' F 345 3 180 250
exportadoras espanolas puedan negociar

en el pais en cuestion.

Dn‘er_enuas culturales con los paises de F3 397 3 177 250
destino de las exportaciones.

Falta de especialistas en comercio
internacional en los bancos con los que las F4 3,08 3 1,66 3
empresas exportadoras espariolas trabajan.

Costes de transporte y embarque. 2,94 3 1,66 2,50

Nota: (*) DE = Desviacidn estandar. (**) DC= Desviacién cuartil (diferencia entre los valores que
alcanzan los cuartiles 25y 75).
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Tabla 6. Media y clasificacién de las barreras arancelarias

Destino de la ., . ,
.. Unidn Latinoamé- . Resto
exportacion ) Africa
Europea rica del mundo
Barreras

Media Rkg. Media Rkg. Media Rkg. Media Rkg.
Barreras arancelarias. 3,84 12 4,39 7 4,04 12 4,23 7

Barreras relativas a

la normalizacién y a

lahomologacion del 595 g 361 43 395 22 406 10
producto, sanitarias,

fitosanitarias y

similares.

Documentacion y

burocracia 372 13 402 12 39 13 39 12
requeridas para la

exportacion.

Nota:

1) Rkg. = ranking o clasificacion, siendo el 1 el que mas dificulta y el 26 el que menos.

2) Considerando toda la muestra, los valores medios descompuestos obtenidos para esta barrera, al
considerar la barrera a la exportacion, fueron 4,00; 3,93 y 3,88, situandose en las posiciones 10, 11
y 12, respectivamente.

* Debemos destacar el hecho de que la intensidad de la competencia en los mercados
de exportacién (media = 4,41) para las empresas espafolas no se encuentre entre las
cinco primeras barreras mas percibidas cuando el mercado de destino es Latinoaméri-
ca, pero que si sea la segunda mas percibida cuando el mercado de destino es un pais
miembro de la Unién Europea.

* De igual manera, la barrera denominada riesgo de perder dinero al vender en el ex-
tranjero es percibida con una intensidad considerablemente menor en Latinoamérica
(media = 3,80) que en la Unidn Europea (media = 3,29), en el resto del mundo (media
= 3,38) y en Africa (media = 3,46).

* Por otra parte, cuando el riesgo por la variacién de los tipos de cambio de las monedas
es considerado una barrera a la exportacion debido a las fluctuaciones de los tipos de
cambio en el mercado de divisas, los resultados de Latinoamérica (media = 3,53)
son significativamente mayores que en los otros tres destinos posibles. Este resultado
es coherente con el analizado anteriormente, que, junto con la barrera denominada
alto valor del euro, supone un menor obstaculo cuando el mercado de destino de las
exportaciones espafiolas es Latinoamérica, que cuando es Africa, el resto del mundo
0 la Unién Europea (media = 3,26). En efecto, dado que el euro es la moneda comin
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de la Unién Europea, las empresas europeas, entre las que se incluyen las espafolas,
se encuentran ante una situacion de alta competencia entre ellas, lo que influye en sus
estrategias para fijar los precios y hace que la competencia sea todavia mas intensa.
Ademas, tal y como hemos mencionado anteriormente, este hecho se traduce en una
percepcidn mayor de las barreras a la exportacion.

* Finalmente, en cuanto a las barreras a la exportacion menos percibidas por los direc-
tivos responsables de la exportacion de las empresas espafolas, resulta significativo
que la barrera costes de fransporte y embarque sea la menos percibida cuando el
mercado de destino es Latinoamérica. Esto es significativo, puesto que, a primera
vista, parece carecer de fundamento si se contrasta con los resultados obtenidos para
otros mercados de destino y en cuyos casos se situd entre las 10 primeras barreras a
la exportacién mas percibidas por las empresas espafiolas. La segunda barrera menos
percibida es la de falta de especialistas en comercio internacional en los bancos con los
que los directivos de las empresas exportadoras negocian. Asimismo, la cuarta barrera
menos percibida por estos directivos corresponde a la falta de una red en el exterior de
fos mismos bancos con los que estos directivos trabajan en Espafa. Dicha barrera pue-
de deberse al espectacular incremento de la inversion espafola en el exterior durante
los década de los noventa. En este sentido, la mitad de esta inversion esta destinada
a paises latinoamericanos, y cerca del 18% del total estd dedicado a la intermediacion
financiera, a la banca y a los seguros, lo que puede explicar por qué esta barrera tiene
una menor percepcién para Latinoamérica que para otros mercados de destino.

Conclusiones

Este estudio ha pretendido realizar una investigacion de las percepciones que tienen los
directivos de las empresas espafiolas sobre las barreras a la exportacién en funcion de
los mercados de destino, que incluyen Latinoamérica, la Unién Europea, Africa y el resto
del mundo. A pesar de que la investigacion se centraba exclusivamente en el caso de los
paises latinoamericanos como principales receptores de las exportaciones espafolas, se
incluyen también anélisis comparativos con otras regiones del mundo. Asimismo, se plan-
tea la hipétesis de que la percepcion de las barreras a la exportacién depende del mercado
de destino. La mayor parte de los estudios sobre las barreras a la exportacién reconocen
que existe una relacion entre la percepcién de éstas y el grado de desarrollo de la actividad
exportadora. Sin embargo, no es posible encontrar en la bibliografia un consenso definitivo
con respecto al nimero y a los tipos de barreras existentes, asi como a la importancia rela-
tiva en que algunas de estas barreras son mas significativas. Por otra parte, la percepcion
de las barreras a la exportacion parece ser un factor especifico del pais.

Para demostrar empiricamente la percepcion de las barreras a la exportacion de los
mercados de destino, hemos seleccionado una poblacion de 2590 pequefias y medianas
empresas espafolas que participaron en el programa PIPE. Tras revisar la bibliografia exis-
tente sobre las barreras a la exportacion y analizar los resultados de las entrevistas rea-
lizadas a los directivos responsables de la exportacién durante la etapa previa al test, se
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confecciond una lista de 26 variables. Mediante un instrumento de medicion, se realizé la
encuesta a los directivos responsables de la exportacién de sus empresas, con el fin de
determinar si las diferentes barreras a la exportacion que ellos percibian dificultaban o no
la iniciacién o expansion de la actividad exportadora de sus empresas, y en qué medida lo
hacian.

A continuacion, se analizaron las respuestas obtenidas de la encuesta mediante un
proceso de transformacidn con el fin de obtener una reduccién de la dimensionalidad con
los principales componentes y el andlisis factorial a través del método de rotacion Varimax.
Como resultado, se obtuvieron siete factores compuestos basicos: barreras de conocimien-
to, barreras exdgenas, barreras culturales, barreras de apoyo privado y logistica, barreras
arancelarias, barreras de recursos, y barreras de adaptacion al mercado.

Uno de los resultados mas sorprendentes de este estudio corresponde al caso del
papel fundamental que desempefa el apoyo v la logistica por parte del sector privado.
Concretamente, se comprobd que las empresas que habfan destinado menos del 50% de
sus exportaciones a Africa mostraban diferencias significativas con respecto a aquellas
empresas que habfan destinado mas del 50% de sus exportaciones a Latinoamérica o al
resto del mundo. De hecho, las empresas entre las que Latinoamérica figura como principal
mercado de destino perciben las barreras relativas al apoyo privado y logistica con menor
intensidad que las empresas cuyo principal mercado de destino es Africa.

Los siguientes resultados son alin mas importantes, por lo que merecen una atencion
especial:

* En primer lugar, las barreras de conocimiento y las barreras de adaptacién al mercado
son las principales barreras a /a exportacion percibidas por las empresas espafiolas.
Ademas, se sehald que la localizacion de un distribuidor adecuado, la seleccién de
canales de distribucion adecuados, asi como la intensidad de la competencia en los
mercados de exportacion son los companentes principales del factor de adaptacion al
mercado.

* Ensegundo lugar, cuando el principal mercado de destino de las exportaciones espa-
fiolas es un pais miembro de la Union Europea, las barreras arancelarias presentaban
casi los mismos resultados que las barreras percibidas para otros mercados de destino
como Latinoamérica, Africa y el resto del mundo. No cabe duda de que este resultado
se contradice con los objetivos de la Union Europea.

* Entercerlugar, fa intensidad de la competencia en los mercados de exportacién para las
empresas espafiolas no figura entre las cinco barreras principales percibidas cuando el
mercado de destino es Latinoamérica.

* Encuarto lugar, la barrera denominada riesgo de perder dinero al vender en el extran-
jero es percibida de manera menos significativa en Latinoamérica que en la Unién
Europea, el resto del mundo y Africa.

* Enquinto lugar, el riesgo por la variacion de los tipos de cambio de las monedas se con-
sidera una barrera a la exportacion debido a las fluctuaciones de los tipos de cambio en
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el mercado de divisas. En el caso de Latinoamérica, esta barrera es significativamente
mayor que las percibidas en otros mercados de destino.

* Ensexto lugar, la barrera a la exportacion que menos perciben los directivos responsa-
bles de la actividad exportadora de las empresas espafiolas es la barrera de costes de
transporte y embarque cuando el mercado de destino es Latinoamérica. Este resultado
parece carecer de fundamento, pues, segin la bibliografia, la distancia geografica es
considerada una barrera principal a la exportacion. Sin embargo, se puede afirmar que,
por un lado, gracias a los avances en las comunicaciones y en los medios de trans-
portes disponibles en todo el mundo, los costes asociados a la distancia geogréafica
se han visto reducidos considerablemente. Por otro lado, existen datos que muestran
que, debido a la situacién econémica mundial, el concepto de distancia psicolégica
ha sustituido a la distancia fisica como una barrera, segin las opiniones tanto de los
profesionales como de los investigadores (Joliet & Hubner, 2003; Zaheer, Schomaker,
& Nachum, 2012; Martin & Drogendijk, 2014).

En un Gltimo analisis, podemos afirmar con seguridad que este estudio ha contribuido
positivamente a arrojar luz sobre un tema de investigacion importante, en diferentes aspec-
tos. La mayoria de los estudios sobre barreras a la exportacion tratan fundamentalmente
los casos de unos pocos paises tradicionales, como Estados Unidos o Reino Unido. En el
pasado, se han llevado a cabo pocos estudios con el objetivo de entender el caso de las
empresas exportadoras espafolas, particularmente con respecto a Latinoamérica y a otros
mercados de destino. Esto cobra especial relevancia en un momento en el que las grandes
empresas espafiolas que realizan una inversion directa en Latinoamérica pueden competir
o complementarse con las exportaciones que generan las pequefias y medianas empresas
espafolas, en esa misma region. Por tanto, se abren nuevas vias para la investigacion
empirica, asi como implicaciones para los directivos de exportacion y responsables de las
politicas publicas de fomento de la exportacidn.

En cuanto a las implicaciones précticas y recomendaciones relativas a politicas guber-
namentales, entendemos que los resultados de este estudio pueden ser tenidos en cuenta
para determinadas politicas gubernamentales de promocién de exportaciones. En este sen-
tido, al existir diferentes tipologias de barreras en funcidn de los distintos mercados, si las
autoridades desean aumentar las exportaciones hacia una determinada region geografica,
deberan tomar medidas especificas distintas que si intentar aumentar la exportacion hacia
otra determinada region.

No obstante, los resultados de este estudio deben interpretarse con cautela y siem-
pre dentro del contexto adecuado, con el fin de proponer tanto las limitaciones como las
indicaciones para proximas investigaciones. A pesar de que estudios de este tipo puedan
ser especificos del pais y del sector, los resultados también provienen del ambito de las
técnicas estadisticas disponibles y sus limitaciones, que pueden dificultar la interpretacion
de los resultados de la investigacion. Concretamente, la muestra final de una poblacion
relativamente alta de empresas espafolas no fue demasiado amplia, por lo que cualquier
intento de repetir el estudio podria dar lugar a patrones de cargas factoriales diferentes (aun

JESUS ARTEAGA ORTIZ, RUBEN FERNANDEZ ORTIZ, MONICA CLAVEL SAN EMETERIO
Las pymes espanolas en Latinoamérica: barreras a la exportacion



cuando el estudio contaba con uno de los niveles de respuesta mas elevados para este tipo
de encuestas). Ademas, incluso si se emplearan los mismos datos, el hecho de extraer
cuatro factores, tal y como se propuso inicialmente para el estudio, o un nimero de facto-
res distinto de siete, tal y como finalmente se decidio, puede dar como resultado patrones
distintos. Del mismo modo, si se repitieran los resultados, las diferencias podrian deberse
a la variacion de respuestas de los directivos encargados de la exportacion o a la manera
en que éstos interpretan o perciben las barreras a la exportacion, mas que al contenido de
la materia. Las etiquetas que se asignaron a los siete factores compuestos identificados
no tienen por qué reflejar de manera fiel los conceptos subyacentes que conforman la base
de los factores que se extrajeron finalmente en el estudio. Sin embargo, los tres primeros
confirman los estudios precedentes. Con respecto al cuarto (las barreras de procedimien-
to), nuestro estudio propone dividirlo en cuatro nuevas categorias, hasta alcanzar un total
de siete factores.
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Anexo 1

Tabla 7. Descriptivos de las barreras a la exportacién (destino >50% UE)

Descriptivos Factor Media Mediana D.TIP. R.L

Barreras (*) (**)

Localizacion de un distribuidor adecuado o

canales de distribucién adecuados F7 568 6 132 2

Intensidad de la competencia en los F7 488 5 150 9
mercados de exportacion

Desconocimiento de mercados potenciales F1 4,86 5 1,60 2

Falta de personal para planificar la actividad F1 468 5 163 9
exportadora

Falta de informacion sobre las
oportunidades de su producto en mercados F1 4,68 5 1,70 2
exteriores

Falta de recursos para afrontar el largo
transcurso de tiempo para recuperar las F6 4,47 5 1,79 3
inversiones realizadas

Coste de transportes y embarque 4,30 4 1,79 3

Desconopjmie_nto d.e las ayudas a la F1 416 4 167 2
exportacion disponibles

Barreras relativas a la normalizacion y
homologacion del producto o barreras 3 3,96 4 1,93 4
sanitarias...

Alto coste financiero de los medios de pago
a utilizar en operaciones internacionales F6 390 207 166 2

Diferencias linglisticas con los paises a los F3 384 4 180 3
que va a exportar

Barre_ras arancelarias a la exportacion 5 384 A 167 9
espanola

Documentacion y burocracia requerida por

la actividad exportadora = St 4 L/ .
Dificultad logistica Fa4 3,66 4 1,65 3
Desconocimiento general de los pasos a dar F1 365 4 185 3

para la exportacion

Coste de_gdaptamon del producto para su 365 A 166 3
exportacion

Desconocimiento de los beneficios
econémicos y no econémicos que pueden F1 BL56 4 1,57 3
generar la exportacion
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Anexo 1

Tabla 7. Descriptivos de las barreras a la exportacion (destino >50% UE) (continuacion)

Descriptivos . . D.TI. R.L
Barreras Factor Media Mediana *) (*%)
Falta de especialistas en temas
internacionales en los bancos con los que F4 850 3 1,66 3
usted trabaja
Diferencias culturales con los paises a los F3 357 4 157 3
que va a exportar ' '
Diferencias en las costumbres sobre el uso
de su producto 4 4 4 158 4
Inestabilidad politica en los paises de F 350 3 187 3
destino ' '
Falta de red exterior de los bancos con los Fa 335 3 174 3
que usted trabaja en Espafa ' !
Riesgo de perder dinero por la venta en el F2 399 3 160 9
extranjero ' '
Alto valor del euro (o anteriormente la F2 376 3 160 9
peseta) ' '
Riesgo por la variacion de los tipos de £ 313 3 154 9
cambio de las monedas ' '
Falta de capacidad de produccion de su 6 310 3 176 9
empresa ! !

Fuente: Elaboracion propia
Nota: (*) D. TIP.= Desviacion tipica. (**) R. |.= Recorrido intecuartilico (diferencia entre los valores que
alcanzan los cuartiles 25y 75).
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