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La relacion de la capacidad de exportacion de las pymes con la intensidad
exportadora: insights para las Politicas de Promocion de Exportaciones — El

caso de Peru

Autores: Oscar Malca G. — Jean Pierre Bolafios

Abstract

El disefio de Programas de Promociéon de Exportaciones (PPEs) requiere tomar en cuenta la
heterogeneidad en las necesidades de las empresas exportadoras, especialmente al promover a las
pequefias y medianas empresas (pymes), quienes enfrentan limitaciones de recursos para
internacionalizarse. Sin embargo, obsticulos a la promocién en economias emergentes y Latinoamérica,
como la falta de continuidad exportadora y de medicién en el 4mbito de los PPEs impiden su mejora y
el desarrollo de la oferta exportable. Por esta razdn, el presente estudio tiene el objetivo de identificar
las necesidades en capacidades de exportacién de las pymes usuarias de PPEs en el Perd. Para esto, se
analizaron seis indices de capacidad de exportacién en 271 pymes usuarias de PPEs en 24 de las 26
regiones del Perd. Los resultados indican que, en promedio, las pymes exportadoras cuentan con entre
el 66.7% y 45.5% de las necesarias para la actividad, siendo la ficha mds alta correspondiente a la
capacidad técnica industrial y la mds baja relacionada a la estructura interna de exportacién. Asimismo,
se encuentra que el desarrollo de capacidades de exportacién varia en funcién al grado de intensidad
exportadora y que existen necesidades comunes entre pymes con baja y alta intensidad exportadora.
Estas necesidades comunes pueden ser priorizadas en el disefio y mejora de los PPEs. El estudio
concluye sefalando las implicancias para el dmbito publico y gerencial y reporta las limitaciones y

futuras lineas de investigacion.

Palabras clave intensidad exportadora, capacidad de exportacién, programas de promocién de

exportaciones, pequefia y mediana empresa, Peru.



1. Introduccion

La exportacién es una estrategia de internacionalizacién cominmente empleada por las pequeiias y
medianas empresas (pymes) la cual exige asumir riesgos y comprometer recursos a efecto de atender el
mercado internacional desde el mercado doméstico (Paul, Parthasarathy, & Gupta, 2017). El éxito de
esta actividad depende del desarrollo de recursos y capacidades especificos (Sui & Baum, 2014), los
cuales son limitados en las pymes, e insuficientes para desarrollar su internacionalizacién (Kahiya &
Dean, 2016; Sudrez-Ortega, 2003). Debido a que esta actividad trae beneficios a nivel agregado (Morgan
& Katsikeas, 1997), los Gobiernos desarrollan Programas de Promocién de Exportaciones (PPEs) con
el fin de ayudar a superar las dificultades que las pymes enfrentan al momento de acceder y competir en
los mercados internacionales, como es el caso de las brechas entre la capacidad de exportacién y las
exigencias del mercado externo (Leonidou, Palihawadana, & Theodosiou, 2011; Shamsuddoha, Ali, &

Ndubisi, 2009).

Los PPEs se orientan a eliminar las fallas de mercado que enfrentan las pymes, asi como la generacién
de conocimiento necesario para acceder y mantenerse en los mercados internacionales. Asimismo, los
PPEs también tienen como propdsito identificar nuevos productos provenientes de las ventajas
comparativas latentes (Belloc & Di Maio, 2011). De esta manera, los PPEs apoyan a las pymes con el
fin de reducir el gap que existe entre los recursos y capacidades de la empresa y las exigencias de los
mercados con el fin de contribuir a mejorar su desempefio exportador (Czinkota, 1996; Lederman,
Olarreaga, & Payton, 2010; Seringhaus & Rosson, 1991). Asimismo, los PPEs difieren entre las
economias desarrolladas y las emergentes debido a las caracteristicas de cada pais y a las necesidades
de las pymes (Hogan, Keesing, & Singer, 1991; Shamsuddoha, Ali, & Ndubisi, 2009; Tesfom & Lutz,
2008).

Por un lado, son diversos los problemas que enfrentan las empresas exportadoras de paises emergentes,
asi, en el caso de Peru existe una alta concentracién de las exportaciones en un nimero reducido de
empresas, mercados, productos (Malca & Rubio, 2013), una baja tasa de aprovechamiento de los
acuerdos comerciales que el pais ha firmado (Kuzman, Stegic, & Subic, 2016), como es el caso de la
Alianza del Pacifico, donde también se revela la baja orientacién hacia el mercado que las empresas
peruanas presentan (Malca, 2016; Malca, Florian, Barrantes, Cerddn, & Zhu, 2016). Asimismo, estos
problemas, en parte, son consecuencia de la falta de continuidad de las empresas en los mercados
internacionales, como en el caso del Pert, donde las empresas esporddicas representan en promedio el
87.9% del total de las empresas exportadoras (Malca & Rubio, 2013). Una posible explicacion a la falta
de aprovechamiento de las oportunidades en los mercados internacionales y a la alta tasa de empresas
esporddicas son las insuficientes capacidades que las empresas tienen para enfrentar los retos del
mercado internacional (Malca & Rubio, 2015). Lo anterior genera una gran heterogeneidad en el

comportamiento exportador de las empresas, la misma que debe tomarse en cuenta para el desarrollo de



PPEs (Ahmed, Mohamed, Johnson, & Meng, 2002; Brewer, 2009; Gillespie & Riddle, 2004; Leonidou,
Palihawadana, & Theodosiou, 2011; Seringhaus F. H., 1987; Seringhaus & Rosson, 1991).

Por otro lado, a nivel de los Gobiernos, también existe una falta de identificacion de las necesidades que
las empresas tienen para enfrentar los retos de internacionalizacién (Ali & Shamsuddoha, 2014; Ayob
& Freixanet, 2014; Malca & Rubio, 2015; Seringhaus & Botschen, 1991; Tesfom & Lutz, 2008; Wang,
Chen, Wang, & Li, 2017), lo cual es resaltado en el contexto de economias emergentes y
latinoamericanas, donde el acceso a informacién a nivel de la empresa es limitado (Ayob & Freixanet,

2014; Bianchi, Glavas, & Mathews, 2017; Shin & Kim, 2010).

Asimismo, son escasos los estudios que relacionan los PPEs con los recursos y capacidades de la
empresa y los estudios previos trabajan a nivel agregado (Volpe & Carballo, 2008), por lo que el presente
estudio busca responder a la pregunta: ;Cudl es el estado de las capacidades de exportacion de las pymes
exportadoras usuarias de PPEs en el Perd a medida que varia su intensidad de exportacion? Para
responder a esta pregunta, el estudio busca identificar y evaluar el estado en que se encuentran las
capacidades de exportaciéon de las pymes y su relaciéon con la intensidad exportadora. Todo esto
contribuird a mejorar los PPEs y el desarrollo de las capacidades de exportacién (Bianchi, Glavas, &

Mathews, 2017).

2. Marco tedrico

De acuerdo con Belloc & Di Maio (2011), los fundamentos teéricos por los que se formulan y
desarrollan los PPEs son diversos, como es el caso de aprovechar las externalidades positivas, que
pueden ser potenciadas para el desarrollo de la industria, como se da en los productos que cuentan con
ventajas comparativas latentes. Asimismo, las PPEs, a través de las politicas de ensayo y error descubren
qué sectores deben ser promovidos en la medida que los beneficios sociales son significativos para la
sociedad y, de esta manera, el Estado justifica su desarrollo a través de este método. Asimismo, existen
fallas de mercado, como la falta de informacién especializada de los mercados internacionales, que
impide a las empresas, entre otras, identificar y seleccionar de manera adecuada el mercado
internacional, por lo que los PPEs se orientan a reducir estas fallas, como es el caso de proveer la

informacién necesaria.

Por un lado, los PPEs desarrollan actividades de asistencia como de informacidén comercial, beneficios
tributarios, elaboracion de estudios de mercado, actividades de capacitaciéon, de movilidad comercial,
gestion de misiones comerciales y financiamiento y asistencia para ferias internacionales (Leonidou,
Palihawadana, & Theodosiou, 2011; Shamsuddoha, Ali, & Ndubisi, 2009). Por otro lado, Czinkota

(1996) define el campo de accién de las politicas de promocién de exportaciones y sefiala que estas



deben de estar orientadas a reducir el gap entre los recursos y capacidades de la empresa y las exigencias
del mercado internacional con el objeto de mejorar el desempefio exportador. Para eso, analiza tanto las
capacidades y caracteristicas de la organizacién, asi como las caracteristicas de la administracién y su
relacién con el mercado internacional a efectos de disefiar PPEs que permitan a la empresa mejorar el

desempefio exportador tanto a nivel de eficiencia como de efectividad.

Asimismo, de acuerdo al Centro de Comercio Internacional — UNCTAD — OMC, las instituciones de
promocién deben realizar constantes estudios de la oferta exportable a efectos de analizar a las empresas,
productos y problemas que estos tengan, de tal manera que permitan identificar a las empresas que ya
se encuentren listas para poder ser promovidas en los mercados internacionales. Asimismo, los estudios
permiten identificar de manera detallada cudles son los problemas que tienen los productos de las
empresas con el objeto de formular proyectos que permitan superar los problemas identificados. Esta
forma de trabajar también permite identificar proyectos de cooperacion técnica y de fortalecimiento
institucional a efectos de superar los problemas y potenciar la promocién de las empresas en los
mercados internacionales. El desarrollo de lo explicado debe tomar en cuenta las diversas etapas del
proceso de internacionalizacién de las empresas (Kotabe & Czinkota, 1992), dado que cada una de las

mismas podria implicar necesidades diferentes.

Existen tres obstdculos que dificultan la mejora en el desempefio exportador de las pymes (Gillespie &
Riddle, 2004; Lederman, Olarreaga, & Payton, 2010). En primer lugar, la falta de conocimiento acerca
de los servicios ofrecidos en los PPEs limita su frecuencia de uso y su utilidad. Asi, la efectividad de los
PPEs depende del grado de conocimiento entre las pymes acerca de las actividades desarrolladas
(Ahmed, Mohamed, Johnson, & Meng, 2002). En segundo lugar, las pymes que recién empiezan a
desarrollar actividades de exportacién son mds propensas a no conocer los PPEs disponibles, por lo que
se genera un sesgo en el que las empresas que se encuentran orientadas hacia el mercado exportador
presentan mayor uso de los PPEs, y las pymes que enfrentan mds brechas en cuanto a capacidades de
exportacion no son atendidas de manera pertinente (Ayob & Freixanet, 2014; Gillespie & Riddle, 2004).
En tercer lugar, la heterogeneidad en las pymes usuarias no tomada en cuenta en el disefio de PPEs,
limita su efectividad debido a que ocasiona que no se ajusten a las necesidades especificas de los sujetos
de promocién (Seringhaus & Botschen, 1991). Todas estas dificultades deben ser parte de los PPEs y su
efectividad depende del grado de conocimiento, utilizacién y la contribucién al desarrollo de

capacidades de las pymes.

De acuerdo con Penrose (1959), los factores que explican el crecimiento y desarrollo de las empresas
son los recursos y capacidades (Barney, 1991; Wernerfelt, 1984) con los que cuenta, los mismos que se
encuentran distribuidos de manera heterogénea entre las empresas, deben ser dificiles de imitar y son

importantes para el desempefo exportador (Grant, 1991; Paul, Parthasarathy, & Gupta, 2017). Con



respecto a las pymes, el desarrollo de capacidades para la exportacién comprende la formacién de
conjuntos de habilidades y conocimientos acumulados que permiten a la empresa coordinar y emplear
sus recursos y activos (Grant, 1991; Peng, 2001). Asi, para superar a la competencia en el mercado de
destino, la pyme exportadora debe de desarrollar capacidades que actien uniendo los recursos de la
empresa para obtener una ventaja competitiva, cerrar las brechas con el mercado de destino y obtener
un mejor resultado en las actividades realizadas (Haddoud, Jones, & Newbery, 2017; Naidu & Prasad,

1994).

Dentro de la pyme exportadora, las capacidades se manifiestan en su nivel mas basico a través de rutinas
organizacionales, que describen a los patrones de actividades de caracter regular, predecible y repetitivo
realizados por la empresa (Grant, 1991). Asi, los conjuntos de rutinas empleados por la pyme son
desarrollados y mejorados a medida que la empresa adquiere mayor experiencia en su desarrollo (Grant,
1991). Este aprendizaje permite la formacién de capacidades clave, que describen las actividades y
rutinas que la empresa realiza mejor en comparacién con la competencia, y que aportan en mayor medida
valor agregado y eficiencia (Hamel & Prahalad, 1993). De esta forma, capacidades clave como la
adaptacion a las demandas del mercado, eficiencia en las actividades realizadas entre los mercados de
exportacion, y las habilidades organizacionales y directivas son la base para la generacién de ventajas
competitivas frente a los competidores y facilitan la entrada a nuevos mercados (Claver & Quer, 2001).
Es asi que el desarrollo de capacidades para la exportacién es la base para el buen desempeiio

internacional (Claver & Quer, 2001).

Debido a que las pymes obtienen informacién y experiencia a medida que aumentan su involucramiento
hacia el mercado externo, esta sirve de insumo para la mejora y desarrollo de capacidades de exportacion
(Bianchi, Glavas, & Mathews, 2017; Johanson & Vahlne, 1990). Esto se debe a que el grado de
experiencia y orientacion hacia el mercado exportador le permite identificar oportunidades y las
capacidades necesarias para su explotaciéon (Welch, Nummela, & Liesch, 2016). Asi, el grado de
enfoque hacia el mercado externo reflejard su etapa y por lo tanto las capacidades y comportamientos
que tenga en la actividad exportadora (Seringhaus F. H., 1987). Debido al aprendizaje proveniente de
las actividades realizadas en el extranjero (Johanson & Vahlne, 1977), las capacidades evolucionaran a
medida que las pymes se involucre mds con el mercado exportador y obtenga mayor conocimiento y
experiencia sobre este (Douglas & Craig, 2007; Ethiraj, Kale, Krishnan, & Singh, 2005; Teece, Pisano,
& Shuen, 1997).

El desempeiio de la empresa en el mercado externo puede ser evaluado, entre otros, a través de la
intensidad exportadora, la cual se obtiene del cociente del valor de las exportaciones y el total de ventas
de la pyme, representando el grado de compromiso de las actividades de la empresa hacia el mercado

de exportacion (Katsikeas, Leonidou, & Morgan, 2000; Sousa, Martinez-Lépez, & Coelho, 2008).



Estudios previos han identificado que el desarrollo de las capacidades de exportacion tiene una relacién
positiva con la intensidad exportadora (Bianchi, Glavas, & Mathews, 2017; Pla-Barber & Alegre, 2007).
Asi, la expansiéon de esta actividad requiere el compromiso adicional de recursos, gestién y
planeamiento, por lo que a medida que la intensidad exportadora aumenta, esta requiere de un desarrollo
de capacidades para obtener una posicién adecuada en el mercado externo, (Bianchi, Glavas, &
Mathews, 2017). De esta forma, las capacidades de exportacién necesarias para tener un mayor
desempefio variardn a medida que la pyme evolucione en el mercado internacional, por lo que es critico

que los PPEs incorporen esta variable en su disefio (Fischer & Reuber, 2003; Kotabe & Czinkota, 1992).

Al analizar las capacidades necesarias para la actividad exportadora, se identifican a las capacidades
vinculadas a la adquisicién de informacién acerca de las condiciones de mercado, de adaptacion del mix
de marketing (producto, precio, promocién y distribucién), asi como capacidades gerenciales orientadas
a la exportacién y al manejo de relaciones, como claves para la formacién de ventajas competitivas y
desempefio exportador de la empresa (Kaleka, 2012; Morgan, Vorhies, & Schlegelmilch, 2006; Zou &
Stan, 1998).

Para analizar las capacidades de las pymes y, dado que el objetivo del presente estudio es evaluar la
relacién entre las capacidades de exportacion y la intensidad exportadora, se identificé para tal fin el
cuestionario desarrollado por Minervini N. (1996), el cual evalda seis capacidades: (1) Capacidad
Técnica Industrial, (2) Capacidad de Informacién, (3) Capacidad de Comunicacién y Promocion, (4)
Capacidad de Mercado, (5) Estructura Interna de Exportacion e (6) Ingenieria de Precios; las cuales

necesitan ser contrastadas de manera empirica.

Figura 1 Relacién de las capacidades de exportacidn con la intensidad exportadora
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3. Metodologia

3.1. Muestreo

El estudio adopt6 un enfoque descriptivo — correlacional y transversal debido a la necesidad de
identificar el estado de las capacidades de exportaciéon en las pymes usuarias de PPEs (Ali &
Shamsuddoha, 2014), asi como su relacién en funcién a la intensidad exportadora en el contexto

peruano, como ejemplo de economia emergente (Bianchi, Glavas, & Mathews, 2017).

Con respecto a la caracterizacion de las empresas en el estudio, esta estuvo comprendida por pequeias
y medianas empresas (pymes) exportadoras usuarias de servicios de programas de promocién de
exportaciones gubernamentales. Asi, el criterio para definir a la pyme se centr6 en la cantidad de
trabajadores contratados, siendo este menor o igual a 250 colaboradores. Esta definicién es consistente
con la limitacién de recursos de las pymes exportadoras encontradas en la literatura, y con estudios
previos en el contexto latinoamericano, asi como con la definicién empleada por el estado, lo que

facilitard también las implicancias para la gerencia y el &mbito puiblico (Volpe & Carballo, 2008).

Con respecto al proceso de recoleccidon de datos, el marco muestral de empresas usuarias de PPEs no
estuvo disponible para obtener una muestra aleatoria proveniente de la poblacién de empresas usuarias
de PPEs, por lo que el procedimiento de muestreo fue desarrollado por conveniencia. En primer lugar,
los directores y funcionarios encargados de las actividades de promocién en 24 de las 26 regiones del
Pert asistieron en Lima a una capacitacion en las que se desarrollaron las bases tedricas de las
capacidades de exportacién y del contenido del cuestionario empleado. Luego de la capacitacidn, los
funcionarios realizaron un pretest del cuestionario con algunas de las empresas usuarias de PPEs en sus
regiones. Se empled las recomendaciones de los funcionarios para modificar y mejorar el cuestionario
final. Las encuestas fueron recopiladas entre los meses de febrero y mayo de 2018. De esta forma, los
funcionarios separaron citas y se reunieron con los empresarios usuarios de PPEs. Un equipo de trabajo
se encargé de realizar seguimiento y de mantener comunicacién con los funcionarios. Los funcionarios
tomaron la informacién en formato fisico en las entrevistas y luego digitalizaron las respuestas en un
formulario electrénico. Con fines de asegurar la calidad de las respuestas, las versiones en fisico fueron
enviadas a Lima para su comprobacién. En total, se recabaron 397 encuestas, de las cuales 26 fueron
eliminadas debido a que no contenian informacidn suficiente para identificar a la empresa o presentaban
més de 5% de valores perdido, 74 fueron eliminadas por ser empresas pre-exportadoras y 26 fueron
eliminadas debido a que fueron contaban con mds de 250 trabajadores. La tabla 1 y 2 resumen las

caracteristicas de la muestra obtenida a nivel del encuestado y de la empresa respectivamente.



Tabla 1 Caracteristicas de la muestra a nivel de encuestado

1.- Sobre el encuestado

Cargo N° Yo Edad N° %0
Gerente/propietario/presidente 170 62.7%  Desde 21 hasta 30 55 20.3%
Jefe del drea de exportacion 68 25.1%  Desde 31 hasta 40 66 24.4%
Miembro del area de exportacion 26 9.6%  Desde 41 hasta 50 72 26.6%
No indica 7 2.6% Desde 51 hasta 60 46 17.0%
Educaciéon V N° % Desde 61 hasta 75 18 6.6%
Primaria 3 1.1% Noindica 14 5.2%
Secundaria incompleta 1 0.4% Manejo del idioma inglés®  N° %
Secundaria completa 14 5.2% Nolohabla 54 19.9%
Universitario incompleto 12 4.4%  Bésico 86 31.7%
Universitario completo 149 55.0%  Intermedio 34 12.5%
Carrera técnica 37 13.7%  Avanzado 39 14.4%
Diplomado 12 4.4%  Noindica 58 21.4%
Posgrado, maestria, MBA 34 12.5%
No indica 9 3.3%
Nota: (1) El nivel de educacién y de manejo de idioma fue auto-reportado

Elaboracién propia

Tabla 2 Caracteristicas de la muestra a nivel de empresa

Sobre la pyme exportadora

Niimero de trabajadores N° % Industria N° %
Desde 1 hasta 10 131 48.3%  Sector agroindustria y derivados 209 77.1%
Desde 11 hasta 50 86 31.7%  Sector artesanfa y joyeria 9 3.3%
Desde 51 hasta 250 54 19.9%  Sector cuero y calzado 6 2.2%
No indica 0 0.0%  Sector maderero y conexos 3 1.1%
Departamento de exportacion N° % Sector metal mecéanico 1 0.4%
No cuenta 127 46.9%  Sector minero, quimico y conexos 4 1.5%
Si cuenta 114 42.1%  Sector textil y confecciones 12 4.4%
No indica 30 11.1%  Otros sectores 2 0.7%
Macro region ¥ N° % No indica 25 9.2%
Macro regién Norte 66 24.4%  Aiios exportando N° %
Macro regién Noroeste 20 7.4%  Desde 1 hasta 5 103 38.0%
Macro regién Oriente 24  8.9%  Desde 6 hasta 10 71 26.2%
Macro regién Lima 32 11.8%  Desde 11 hasta 15 39 14.4%
Macro regién Centro 42 15.5%  Desde 16 hasta 20 22 8.1%
Macro regién Sureste 32 11.8%  Desde 21 hasta 79 32 11.8%
Macro regién Suroeste 36 13.3%  Noindica 4 1.5%
No indica 19 7.0%

Nota: (1) Macro regiéon Norte: Piura y Tumbes; Macro regién Noroeste: Ancash, Cajamarca, La Libertad y

Lambayeque; Macro region Oriente: Amazonas, Loreto, San Martin y Ucayali; Macro regién Lima: Callao, Lima

provincias y Lima metropolitana; Macro regién Centro: Ayacucho, Huancavelica, Hudnuco, Ica, Junin y Pasco; Macro

region Sureste: Cusco, Madre de Dios, Puno y Apurimac; Macro regién Suroeste: Arequipa, Moquegua y Tacna.
Elaboracién propia

3.2. Escalas de medicion

El estudio estuvo orientado hacia la medicion de las capacidades exportadoras en funcién a la intensidad
exportadora, que indica en qué grado el mercado externo es mds importante para la empresa. Para la

medicion de las capacidades de exportacion se empled el cuestionario presente en Minervini (1996).



Este cuenta con las siguientes fichas de capacidades: (1) capacidad técnica industrial, (2) capacidad de
informacion, (3) capacidad de comunicacién y promocién, (4) capacidad de mercado, (5) estructura
interna de exportacién, e (6) ingenieria de precios. Estas capacidades buscan identificar actividades
claves necesarias para tener éxito en el mercado exportador, y son transversales a todos los sectores e
industrias de exportacién. El cuestionario es reproducido en el Anexo del presente estudio y estd
compuesto por preguntas de respuesta directa (Si/No). Una cantidad mayor de respuestas positivas en
cada ficha indica un mejor grado de capacidades de exportacién relacionadas a dicha capacidad. Por
esta razon, para poder identificar el estado de las capacidades de una empresa, es necesario generar un
indice para cada ficha. Este indice es obtenido mediante la divisién del nimero de respuestas positivas

entre la cantidad total de preguntas dentro de la ficha analizada:

Z k(+)
n
Xkn

Donde I,, es el valor del indice de la capacidad analizada (n), k,, son las preguntas dentro de la ficha

L, =

x 100% (D

(n) analizada y kr(f) representa a las preguntas con respuesta positiva (+) dentro de la ficha analizada
(n). El rango del indice va desde 0% hasta 100%, donde 0% implica que la pyme exportadora no cuenta
con ninguna de las capacidades de exportacion analizadas por el cuestionario en la ficha respectiva y

100% implica que la pyme exportadora cuenta con todas las capacidades de exportacion analizadas por

la ficha.

Por otro lado, la intensidad exportadora evalia en qué grado la produccién de la empresa, y por lo tanto
sus actividades, estdn orientadas hacia el mercado internacional o nacional. Asi, la intensidad
exportadora evalia el valor de las exportaciones entre el valor de las ventas totales de la pyme. El indice

de intensidad exportadora (IEX) es formado de la siguiente manera:

X
JEX = (ﬁ) % 100% @)

Donde X es el valor total de las exportaciones de la pyme y VT son las ventas totales.
3.3. Estrategia de andlisis de datos

El primer paso previo a evaluar sus capacidades de exportacion fue la evaluacion del conocimiento de
los esfuerzos de promocién y programas gubernamentales por parte de las pymes evaluadas. Debido a
que el paso inicial para que los PPEs puedan ser efectivos, es necesario averiguar si las empresas
conocen de dichos programas (Ayob & Freixanet, 2014). En segundo lugar, se procedié a evaluar el
nivel de capacidades de exportacién promedio a nivel nacional de acuerdo a las fichas de capacidades

evaluadas por el cuestionario de Minervini (1996). Asimismo, se evalud el valor promedio de los



mismos de acuerdo a variables de corte de interés para identificar diferencias dentro de la misma realidad

nacional exportadora.

Posteriormente, se procedié a evaluar la evolucion de las capacidades de exportacién en funcién a su
intensidad exportadora. Para poder identificar esta evolucién se decidié emplear un método no
paramétrico de anélisis de relaciones, debido a que la relacién entre las dos variables no necesariamente
es lineal y de incrementos constantes. Asi, se eligi6 el procedimiento de graficos de regresion ponderada
local LOWESS (por sus siglas en inglés, Robust Locally Weighted Regression and Smoothing
Scatterplots) (Cleveland, 1979). Este método permite verificar la relacién no mondtona existente entre
dos variables mediante la informacién provista en un grafico de dispersion. Esta regresion genera una
curva ajustada sin una forma funcional establecida ex ante (<lineal, cuadrética, logistica, entre otras).
Luego de su estimacién, es necesario prestar atencion en la interpretacion en los extremos de la curva
debido a que, en estos, las muestras son pequefias y su interpretacion puede ser menos objetiva y robusta

(Cleveland, 1979).

Finalmente, una vez caracterizado el desarrollo de las capacidades de acuerdo al nivel de intensidad
exportadora, se identificé las necesidades comunes en cuanto a capacidades de exportaciones entre los
grupos de empresas con una alta y baja intensidad exportadora. Esto andlisis fue desarrollado debido a
la limitacién de recursos y aumento en costos y complejidad en el desarrollo de nuevos programas en el
corto plazo, por lo que la identificacion de necesidades comunes puede ser atendidas

independientemente del nivel de intensidad exportadora de la pyme (Gillespie & Riddle, 2004).

4. Resultados

En la presente seccion se detallan los resultados del estudio. Asf con el objetivo de proveer insumos para
el disefio de PPEs en el contexto de economias emergentes, el estudio primero identificé el nivel de
conocimiento acerca de las iniciativas del gobierno para luego identificar las necesidades a nivel de
capacidades y su evolucién a medida que las pymes enfocan sus ventas mds en el mercado exportador.
La tabla 3 revela estos resultados. Los hallazgos muestran que el nivel de conocimiento de las iniciativas

del gobierno se encuentra alrededor del 50% de pymes encuestas en todos los niveles de andlisis.
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Tabla 3 Tasa de conocimiento de los programas de apoyo en las pymes exportadoras

Conocimiento acerca de los PPEs- ;[Conoce las iniciativas de promocién que
entidades gubernamentales estdn llevando a cabo en este momento?

Si No
Total Ne° % N° %
A nivel nacional 132 48.7% 139 51.3%
Segtn intensidad exportadora
<50% 43 48.3% 46 51.7%
>50% 83 50.6% 81 49.4%
No indica 6 33.3% 12 66.7%
Por Macro region ®
Macro regién Norte 32 48.5% 34 51.5%
Macro regién Noroeste 8 40.0% 12 60.0%
Macro regién Oriente 13 54.2% 11 45.8%
Macro regién Lima 19 59.4% 13 40.6%
Macro regién Centro 18 42.9% 24 57.1%
Macro region Sureste 13 40.6% 19 59.4%
Macro regién Suroeste 20 55.6% 16 44 .4%
No indica 9 47.4% 10 52.6%

Notas: (1) intensidad exportadora = (Valor total de exportaciones/Ventas totales) %; (2)
Clasificacion de las regiones del Perd en Macro regiones detallada en la Tabla 2.
Elaboracién propia

Por otro lado, la tabla 4 muestra el nivel promedio de capacidades de exportacidn presentes en las pymes
exportadoras, de acuerdo a cada una de las seis fichas analizadas. Asi, se encuentra que, a nivel nacional,
las pymes exportadoras cuentan en promedio con el 66% de las capacidades técnicas industriales
necesarias para la exportacion, siendo este el indice mds alto. Las 5 habilidades restantes, relacionadas
en mayor medida a las habilidades de comercializacién internacionales, se encuentran por debajo del
50%. La misma tabla revela que la brecha de capacidades entre las empresas con una intensidad
exportadora menor o igual al 50% y mayores al 50% varia entre 10% (capacidad técnica industrial) y

19% (estructura interna de exportacién).
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Tabla 4 Promedio de indices de capacidad de exportacion en las pymes a nivel nacional

Fichas del indice de capacidades de exportacién ® ®

Obs.

CTI INF Cyp MER EIX INP
Total
A nivel nacional 271 66.7% 46.8% 46.9% 47.0% 45.5% 49.5%
Segiin intensidad exportadora
<50% 89 60.6% 39.5% 38.7% 40.7% 34.8% 40.8%
>50% 164 70.7% 52.9% 53.2% 51.8% 53.5% 55.2%
No indica 18 60.1% 26.8% 29.4% 34.4% 26.1% 40.1%
Por Macro region
Macro regién Norte 66 66.3% 44 .5% 36.1% 39.1% 39.2% 42.5%
Macro regién Noroeste 20 65.0% 35.5% 42.5% 43.3% 40.0% 45.7%
Macro regién Oriente 24 67.6% 48.1% 51.7% 55.0% 53.8% 53.3%
Macro regién Lima 32 80.2% 67.6% 72.2% 65.8% 67.2% 68.3%
Macro regién Centro 42 68.0% 46.5% 49.8% 49.8% 41.4% 48.3%
Macro regioén Sureste 32 69.6% 41.2% 52.8% 48.1% 39.4% 47.3%
Macro regién Suroeste 36 67.9% 52.5% 52.8% 48.3% 53.6% 55.8%
No indica 19 35.7% 28.7% 12.6% 25.6% 30.5% 35.3%

Notas: (1) El porcentaje en cada celda indica el promedio de capacidades presentes en las pymes exportadoras de acuerdo a
cada ficha analizada. (2) CTI: Capacidad técnica industrial; INF: Capacidad de informacién; CYP: Capacidad de
comunicacién y promocién; MER: Capacidad de mercado; EIX: Estructura interna de exportacion; INP: Capacidad de
ingenieria de precios.

Elaboracién propia

Asimismo, la figura 2 muestra un panel con las relaciones entre las capacidades de exportacién y la
intensidad exportadora mediante el método de regresién ponderada local (LOWESS). Las seis relaciones
planteadas muestran una pendiente positiva. Asimismo, las curvas presenten en las relaciones de
comunicacién y promocién (panel 1.3), estructura interna de exportacién (panel 1.5) e ingenieria de
precios (panel 1.6) muestran que el incremento de capacidades de exportaciéon es mds pronunciado

cuando las empresas tienen una intensidad exportadora menor al 50%.

Finalmente, la tabla 5 muestra qué capacidades de exportacién estin menos presentes tanto en las

empresas con una intensidad exportadora mayor al 50% como en las que tienen 50% o menos.
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Figura 2 Relacion de los indices de capacidades de exportacién en funcion a la intensidad exportadora (LOWESS)
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Tabla 5 Puntos de mejora comunes a los dos grupos en cuanto a capacidades de exportacion

% de empresas que presentan las

N° Puntos de mejora comunes a los dos grupos en cuanto a capacidades de capacidades analizadas

exportacion Grupo 1 Grupo 2
Int. exp. <50% Int. exp. > 50%

Capacidad Técnica Industrial

1 (Su producto esta protegido con relacion a la marca y patente? 48.30% 47.00%
Capacidad de informacion

1 (Conoce las diferentes formas para localizar un posible importador? 34.80% 47.00%

o [)Sfibe c6mo puede conocer la legislaciéon de importacién del pais de 33.70% 48.20%
interés?

3 (Sabe si ha}i financiamiento para operaciones de exportacién como la 36.00% 48.20%
suya en el Perd?

4 (Mantiene contacto con fuentes de informacién para estudios de 31.50% 44.50%
mercado?

5 (Elaboré el perfil de mercado para los principales 5 mercados donde esta 19.10% 39.60%
operando?

6 (Conoce las barreras que enfrentard en el mercado de su interés, y cémo 32.60% 48.20%
superarlas?
Capacidad de comunicacion y promocion

1 ;Tiene un listado de argumentos de ventas para cada pais donde exporta? 25.80% 49.40%

2 [,D_esarrolla un trabajo agresivo de promocién antes de la realizacién de 27.005% 25005
la feria?

3 (Elaboré una investigacion preliminar sobre la marca antes de hacer los 32.60% 39.00%
primeros contactos con un nuevo mercado? ) )

4 ( Tiene un plan de comunicacién/promocion para sus principales 37.10% 48.20%

mercados?
Capacidad de mercado
(Averigud la posibilidad de utilizar consorcios, empresas de comercio
1  exterior, consultores, entre otros, para acelerar y profesionalizar su entrada 43.80% 34.80%
al mercado?
(Estd seguro de estar vendiendo al mercado y cliente més rentable para

2 38.20% 47.60%
su empresa?

3 (Su contraparte le asegura la mejor cobertura geografica del mercado? 30.30% 49.40%

4 (Es usted el propietario de la marca en el pais donde exporta? 30.30% 34.80%

5 ({Ofrece apoyo promocional a su socio? 34.80% 37.80%
Estructura interna de exportacién

1 (Existe un plan anual de exportacion revisado trimestralmente? 24.70% 47.00%

2 . (Hay un catdlogo semestral de la rentabilidad del mercado, distribuidor, 16.90% 28.70%
cliente y producto?

3 (Existe un manual de procedimientos del departamento de exportacién? 22.50% 44.50%

4 (Su dfapart.ame.n)to de exportacion gerencia concretamente la 22,502 46.305%
internacionalizacion de su empresa?
Ingenieria de precios

(Averigud si responsabilizdndose de llevar su producto a la bodega del

1  cliente (y no venderlo EXWORK o FOB) puede mejorar su 31.50% 42.10%
competitividad?

5 bEs costumbre en su empresa hacer por lo menos cada seis meses un 31.50% 45.105%
analisis de valor?

3 [}Cor.lsulta per,iéfiicamente a algin especialista en programacioén fiscal, 23.60% 37.80%
marketing y logistica?

4 [,Su responsable de compras realiza una ingenierfa de compras o emite 34.80% 49.405
pedidos?

5 (Redujo todas las tasas al minimo (dentro de la legalidad)? 34.80% 48.20%

6 (Conoce todas las técnicas de reducir costos financieros? 23.60% 40.20%

7 (Sabe que una parte importante del costo de su producto puede depender 16.90% 43.305%

de la logistica? ;Ha contratado algiin especialista?
Elaboracién propia

5. Discusion
El presente estudio tuvo el objetivo de identificar cudl estado de las capacidades de exportacién de las

pymes exportadoras usuarias de PPEs en el Pert, como ejemplo de economia emergente (Gillespie &

14



Riddle, 2004; Leonidou, Palihawadana, & Theodosiou, 2011) y su relacién con la intensidad
exportadora (Bianchi, Glavas, & Mathews, 2017). Asi, el estudio evalué en primer lugar el nivel de
conocimiento de los servicios de promocién debido a que este es el primer paso para generar insSumos
para el disefio de PPEs (Ayob & Freixanet, 2014) y posteriormente caracterizé las necesidades en

capacidades de exportacion.

Respecto a la tasa de conocimiento de las iniciativas gubernamentales de promocién en las pymes
exportadoras, los resultados revelan que cerca del 50% las pymes tienen conocimiento de los distintos
programas e iniciativas ofrecidas, independientemente de su nivel de intensidad exportadora o macro
region de pertenencia. Este resultado es consistente con estudios previos en la literatura de PPEs en
economias emergentes, en los que un porcentaje bajo de pymes conoce los diferentes servicios ofrecidos
por el Estado (Kedia & Chhokar, 1986; Zia, 2008). Estos resultados demuestran que es necesario realizar
esfuerzos de comunicacién sobre los diversos programas de promocién de exportaciones ofrecidos por
el Estado, para contribuir a su frecuencia de uso y utilidad (Ayob & Freixanet, 2014). El aspecto de
comunicacién de los PPEs es necesario en el caso de las pymes debido a que su limitacidn de recursos
disponibles y de acceso a financiamiento para la exportacién son barreras comunes para su

internacionalizacién y continuidad en el mercado externo (Paul, Parthasarathy, & Gupta, 2017).

En segundo lugar, el estudio evalud el nivel de capacidades de exportacién presentes en las pymes
usuarias de PPEs a nivel nacional. Los resultados sefialan que las pymes exportadoras cuentan en
promedio con menos del 50% en cinco de las seis fichas analizadas por el instrumento. Estas capacidades
se encuentran relacionadas al proceso de investigaciéon de mercado internacional, promocién y
comercializacién en el mercado de destino, manejo de relaciones, y estructura interna de exportacion.
Este resultado es consistente con hallazgos previos en la literatura de economias emergentes, en las que
los PPEs se han enfocado en aspectos de promocién y movilidad comercial debido a que fueron
formados a semejanza de los PPEs en economias desarrolladas, dejando el desarrollo de capacidades
internas para la internacionalizacion al sector privado, (Gillespie & Riddle, 2004; Hogan, Keesing, &
Singer, 1991; Tesfom & Lutz, 2008). Asi, los PPEs deben de enfocarse en el desarrollo de capacidades
internas a la empresa, a la par con la labor de promocién comercial. Este enfoque ha sido desarrollado
en otras economias en desarrollo, en los que los resultados han sido positivos respecto a la generacién

habilidades de comercializacion e internacionalizacion de la pyme (Gillespie & Riddle, 2004).

Por otro lado, el estudio identificé la existencia de brechas en capacidades de exportacién entre las
empresas con una alta y baja intensidad exportadora. Asi, se encuentra que, como es usual en economias
en desarrollo, que la proporcion de empresas con una alta intensidad exportadora en comparacién con
las empresas con baja intensidad es de 2 a 1, evidenciando un posible sesgo en los criterios de promocién

debido a que empresas con una mayor orientacion hacia el mercado externo cumplen en mayor medida
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con los requerimientos para ser sujeto de promocién (Miocevic, 2016). Teniendo en cuenta que el
método de muestreo fue por conveniencia, los funcionarios encargados de los PPEs entrevistaron las
empresas a las que promueven frecuentemente, lo que ofrece preliminarmente un perfil de la pyme
usuaria. Asi, el sesgo identificado en la literatura puede dificultar el acceso a PPEs a la pyme que
empieza en su proceso de internacionalizacion (Miocevic, 2016). En relacidn a los resultados obtenidos,
son estas empresas, quienes presentan una baja intensidad exportadora, las que presentan menores
capacidades de exportacién en promedio, en comparacién con las empresas con una alta intensidad
exportadora, al ser esta brecha de entre 10 y 19% de las capacidades en cada ficha. Finalmente, al evaluar
las diferencias en capacidades de acuerdo a la macro regién de procedencia, se encontré que las pymes
pertenecientes a la macro regién Lima presentan indices superiores a las demds macro regiones. Esto es
explicado por los factores de localizacién que afectan a las empresas exportadoras y su formacién de
capacidades (Freeman, Styles, & Lawley, 2012). En esta, factores como mejores condiciones de
infraestructura, disponibilidad de personal mas calificado, acceso a fuentes de inversion, y proximidad
con empresas similares o de soporte se encuentran mds en las zonas metropolitanas o cercanas a la
capital, por lo que esta localizacién como factor externo y antecedente para el desarrollo de capacidades

especializadas para la exportacién (Freeman & Styles, 2014).

Asimismo, el estudio evalud la relacién entre las capacidades de exportacién y la intensidad exportadora
para identificar si las primeras varian a medida que la empresa desarrolla su orientacién hacia el mercado
internacional. El estudio encuentra evidencia a favor de esta premisa al analizar la relacién entre ambas
variables mediante graficos de regresiones ponderadas locales (LOWESS). De esta manera, se identifica
que existe variabilidad en las capacidades de exportacion en funcién a la intensidad exportadora, por lo
que es necesario la inclusién de esta heterogeneidad en capacidades en el disefio de los PPEs. Asi,
programas existentes pueden incluir en su disefio y desarrollo las diferentes necesidades de las pymes
de acuerdo a su grado de internacionalizacién (Seringhaus & Botschen, 1991). Evidencia a favor de esta
necesidad es resaltada en los paneles 1.2, 1.4 y 1.5 de la figura 2, en los que el incremento de capacidades
es mas pronunciado cuando las empresas tienen una intensidad exportadora menor al 50%, y menos
pronunciado luego del 50% de intensidad. Asi, este tltimo grupo necesitaria de programas diferenciados
de apoyo que se enfoquen en sus necesidades en cuanto a capacidades (Ahmed, Mohamed, Johnson, &

Meng, 2002; Gillespie & Riddle, 2004; Leonidou, Palihawadana, & Theodosiou, 2011).

Finalmente, el estudio encuentra puntos de mejora comunes entre las pymes tanto con alta y baja
intensidad exportadora. Estos puntos pueden ser enfocados en el corto plazo debido a que estos
involucrardn menos complejidad, tiempo y costos para el redisefio y mejora de los PPEs (Ahmed,
Mohamed, Johnson, & Meng, 2002; Gillespie & Riddle, 2004; Seringhaus & Botschen, 1991). Las
necesidades comunes identificadas resaltan la necesidad de reforzar capacidades de investigacién de

mercados internacionales, debido a las necesidades en localizacion posibles importadores, fuentes de

16



estudios de mercado, conocimiento de las barreras y legislacién en el mercado externo y en la
elaboracién de perfiles de mercado. Por otro lado, un punto a reforzar es el trabajo de promocién
comercial para la participacion en ferias internacionales. Estos resultados refuerzan hallazgos previos
en la literatura, en la que los PPEs de economias en desarrollo deben de enfocarse no solo en las labores
de promocién y movilidad comercial, si no en el desarrollo de capacidades dentro de la empresa para
cerrar las brechas entre las pymes exportadoras y los obstdculos y requerimientos del mercado externo

(Freixanet, 2012; Lu & Beamish, 2001; Shamsuddoha, Ali, & Ndubisi, 2009).

5.1. Implicancias para el dmbito piiblico y gerencial

Los PPEs desarrollados en economias emergentes deben superar obstaculos internos, como limitaciones
en cuanto a personal enfocado hacia la promocién y limitaciones en el presupuesto, asi como externos,
como la heterogeneidad en las necesidades en los usuarios y credibilidad sobre su utilidad en el sector
exportador (Hogan, Keesing, & Singer, 1991; Lederman, Olarreaga, & Payton, 2010). Un primer paso
para la mejora de dichos PPEs es mediante la identificacién de las necesidades en la comunidad
exportadora y la orientacidon de los servicios de promocién hacia dichas necesidades, cerrando las
brechas entre sus capacidades y los requerimientos del mercado de exportacion (Leonidou,

Palihawadana, & Theodosiou, 2011).

Con esta base, los resultados del presente estudio indican que las capacidades relacionadas con los
aspectos de produccién son las mds presentes en las pymes exportadoras independientemente de su nivel
de intensidad exportadora. Por otro lado, los aspectos relacionados al proceso de comercializacién
necesitan ser reforzados en estas empresas. Asi, con respecto a los aspectos de informacién, las pymes
necesitan reforzar los aspectos relacionados al proceso de prospeccién de mercados internacionales, de
identificacién de clientes y de fuentes de financiamiento para la exportacién. Asimismo, con respecto a
necesidades de comunicacién y promocién, es necesario reforzar las habilidades de negociacién y de
manejo del mix de marketing internacional. Por otro lado, con respecto a la capacidad de mercado,
factores como el manejo de relaciones con el socio importador y posesién y uso de marcas se encuentra
presenten en una proporcion baja de las pymes analizadas. Con respecto a la estructura interna de
exportacion de las pymes, las necesidades comunes encontradas se encuentran en las dreas de planeacién
anual para la exportacidon, seguimiento a la rentabilidad de los mercados, clientes y productos,
generacion de procedimientos y rutinas para la exportacion y la administracion concreta del proceso de
internacionalizacién. Finalmente, las necesidades en el drea de ingenieria de precios para exportacién
se encuentran relacionadas a aspectos de comercializacién mds alld de la venta en condiciones
EXWORKS/FOB, optimizacién de costos en la cadena logisticas y consulta profesional en aspectos de

marketing, logistica, tributacién y de fianzas en la exportacion.
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Estas necesidades en cuanto a capacidades de exportacion pueden ser tomadas en cuenta para el disefio
y mejora de los PPEs. Asimismo, es necesario tener en cuenta que para lograr que las pymes
exportadoras logren superar los diversos obsticulos a la exportacion durante su proceso de
internacionalizacién, futuros programas deben considerar en cuenta no solo las necesidades en cuanto a
capacidades, si no su variacién a medida que la pyme se orienta mds hacia el mercado exterior (Paul,
Parthasarathy, & Gupta, 2017). Los resultados obtenidos pueden servir como punto de comparacién
para el sector exportador, debido a que las capacidades evaluadas son transversales a todas las industrias

de exportacion (Barney, 1991; Kaleka, 2012).

5.2. Limitaciones y futuras lineas de investigacion
La informacién recolectada a nivel de empresa corresponde al contexto peruano, lo que limita su
generalizacion fuera de este. Asimismo, debido a la falta de un marco muestral, el proceso de muestreo
fue por conveniencia en el que los funcionarios encuestaron a las empresas a las que proveen asistencia
con mayor frecuencia. De esta manera, no es posible realizar inferencias estadisticas a nivel poblacional.
Asimismo, el disefio transversal de la investigacién no permite evaluar la evolucién de las capacidades
de las empresas funcién a la cantidad de afios que han recibido asistencia. Estas limitaciones pueden ser
atendidas por futuras investigaciones en el contexto latinoamericano para identificar cémo evolucionan
las capacidades a medida que la empresa gana conocimiento experiencial proveniente tanto de los
mercados atendidos como de los PPEs enfocados a su desarrollo internacional. Asimismo, un gran
porcentaje de la muestra correspondié a pymes exportadoras con una intensidad exportadora mayor a
50%, por lo que estudios posteriores podrdn emplear un disefio balanceado a fin de poder realizar

comparaciones entre las diferentes etapas de la pyme exportadora (Kahiya & Dean, 2016).

Por otro lado, el cuestionario empleado en el estudio no comprende todas las capacidades necesarias
para la actividad exportadora, por lo que evaluar capacidades, como las relacionales, capacidades
dindmicas o las capacidades de absorcion proveerian un andlisis mds completo acerca del estado de las
capacidades del sector exportador en el contexto de economias emergentes (Miocevic, 2016; Teece,

Pisano, & Shuen, 1997; Zahra & George, 2002).

Finalmente, futuros estudios en esta drea podran comparar a usuarios y no usuarios de PPEs en cuanto
a sus necesidades de recursos y capacidades. Asimismo, comparaciones entre paises latinoamericanos
pueden identificar carencias transversales en pymes exportadoras de este contexto en desarrollo
(Aulakh, Kotabe, & Teegen, 2000). Finalmente, estudios que se enfoquen en un solo sector podrdn
investigar las causas de la heterogeneidad en el comportamiento de las pymes exportadoras y el impacto

de este comportamiento en el desarrollo de sus capacidades.
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7. Anexo

Descripcion de las preguntas empleadas — cuestionario de capacidades de exportaciéon (Minervini, 1996)

Ficha de Capacidad Técnica Industrial

Z

Pregunta
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(Hay problemas con la materia prima o insumos como: regularidad en la entrega, conformidad con las muestras,
calidad constante, relacién precio/rendimiento?

(Sus proveedores estdn preparados para suministrar insumos con calidad internacional?
(Conoce si cambiando las dimensiones de su producto puede reducir los costos de transporte?
¢ El nivel de calidad cumple con los estandares internacionales?

(Hay un manual de procedimientos de calidad en su empresa?

(Cuenta con una hoja de costos revisada trimestralmente?

(Hay una politica de capacitacién de la mano de obra?

(Hay un sistema periddico de evaluacion de los proveedores?

(Existen instrucciones escritas para la inspeccion del producto acabado?

¢, El control de calidad se hace en cada etapa del proceso de produccion?

(Es facil distinguir el material inspeccionado del no inspeccionado?

;. Su disefio/presentaciones sigue tendencias internacionales?

;Realiza el andlisis de quejas y devoluciones?

(Conoce el costo de desperdicio de su empresa?

(El envase y empaquetado respetan las normas del pafs importador?

(Emplean el envase para promocionar sus productos?

(Conoce la ley del consumidor del pais al que exporta?

( Estd seguro que su producto no estd en contra de las normas del consumidor?

(Esté seguro que su importador estd utilizando la clave arancelaria correcta para que pague el impuesto de
importacion justo?

¢.Su producto estd protegido con relacién a la marca y patente?

(Conoce bien el ciclo de vida de su producto?

(,Su proceso productivo es de lo mas actualizado?

(Conoce los costos de almacenaje de sus materias primas y productos acabados?

( Conoce si puede realizar mejoras en el almacenaje?

(Existe un control de existencia del material?

( Tiene buenos supervisores?

( Tiene un alto indice de abastecimiento?

(.Su producto se vende por la imagen que proyecta su empresa?

Ficha de Capacidad de informacién

Pregunta

(Conoce como aprovechar los mecanismos de acuerdos internacionales? (SGP, Mercosur, TLC, Unién Europea)
(Conoce formas seguras de evaluar la capacidad de pago de su importador?

(Conoce las diferentes formas para localizar un posible importador?

(Esta al tanto de las entidades de apoyo a la exportacidn de su pais y los programas que desarrollan?
(Sabe como puede conocer la legislacion de importacién del pais de interés?

(Conoce cudles son las entidades que promueven capacitacion en su pais?

;Sabe si hay financiamiento para operaciones de exportacion como la suya en el Peri?

(Mantiene contacto con fuentes de informacién para estudios de mercado?

(Esta seguro de que podria utilizar su marca en el exterior, sin provocar riesgos o problemas de oposicién?
(Elaboré el perfil de mercado para los principales 5 mercados donde estd operando?

( Conoce las barreras que enfrentard en el mercado de su interés, y como superarlas?

Ficha de Capacidad de comunicacién y promociéon

Pregunta
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( Tiene un listado de argumentos de ventas para cada pafs donde exporta?

(,Su comunicacion esta adaptada a los mercados?

(Participa en ferias internacionales?

(Desarrolla un trabajo agresivo de promocidn antes de la realizacién de la feria?

; Tiene un catdlogo valido para el mercado exterior?

(Elaboré una investigacion preliminar sobre la marca antes de hacer los primeros contactos con un nuevo mercado?
(Después de cada viaje internacional elabora un plan de accién?

(Tiene un plan de comunicacién/promocién para sus principales mercados?

(Se ha informado antes de viajar a un nuevo mercado acerca del acercamiento cultural y negociar tipico de la region?
(Mantiene constante comunicacién con sus clientes en el exterior?

Ficha de Capacidad de mercado

Pregunta

W =z

(Selecciond el mercado al que estd exportando con base en una investigacién?
(Los clientes a quien le exporta, fueron seleccionados con base en una investigacion y plan de trabajo?
(Evalu6 varias alternativas de forma de ingreso al mercado externo?
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(Esta utilizando condiciones generales de venta y contratos de agencia?
(Esta empleando una lista de precios basada en una investigacion de mercado?

(Averigud la posibilidad de utilizar consorcios, empresas de comercio exterior, consultores, entre otros, para acelerar

y profesionalizar su entrada al mercado?

¢ Estd seguro de estar vendiendo al mercado y cliente mas rentable para su empresa?
(Conoce cdmo venden sus competidores?

( Tiene otras fuentes de informacién del mercado ademds de su comprador?

(Estd seguro que su empresa tiene la imagen en el mercado, que a usted le gustaria poseer?
(Averigua periddicamente la eficacia de su fuerza de ventas?

(Tiene planes de accién para los principales mercados?

(Su contraparte le asegura la mejor cobertura geografica del mercado?

. Es usted el propietario de la marca en el pais donde exporta?

(, Ofrece apoyo promocional a su socio?

Ficha de Estructura interna de exportacion

Z

Pregunta
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( Tiene un departamento de exportacion gerenciado por un especialista en el tema?

(Ha participado en los dltimos 6 meses en cursos de capacitacién de exportacion?

(Existe un plan anual de exportacion revisado trimestralmente?

(Es bastante difundida en la empresa la cultura de exportacién?

(Hay suficiente sistematizacion de las operaciones de exportacion a través de tablas, formatos y sistemas de
informacién?

(Conoce cudl es el costo real de cada exportacién?

(Hay un catdlogo semestral de la rentabilidad del mercado, distribuidor, cliente y producto?

¢ Existe un manual de procedimientos del departamento de exportacion?

;Intenté montar un grupo de trabajo de exportacion en su empresa?

;.Su departamento de exportacion gerencia concretamente la internacionalizacion de su empresa?

Ficha de Capacidad de ingenieria de precios
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( Tiene un control trimestral de costos fijos y variables?

; Controla periédicamente indices econdmicos de su balance?
(Averigud si puede reducir atrasos administrativos?

(Utiliza los financiamientos especificos para la exportacion?
;Insiste lo suficiente a sus clientes para programar las compras?
(Sabe si colocando valor agregado puede lograr un mejor precio?

(Averigud si responsabilizdndose de llevar su producto a la bodega del cliente (y no venderlo exworks o FOB) puede

mejorar su competitividad?

(Es costumbre en su empresa hacer por lo menos cada seis meses un andlisis de valor?
(Consulta periédicamente a algin especialista en programacion fiscal, marketing y logistica?

( Ya implant6 un programa de productividad en su empresa fijando metas involucrando a todos?
(Su responsable de compras realiza una ingenieria de compras o emite pedidos?

(Redujo todas las tasas al minimo (dentro de la legalidad)?

(Conoce todas las técnicas de reducir costos financieros?

(Sabe que una parte importante del costo de su producto puede depender de la logistica? ;Ha contratado algtin
especialista?
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