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RESUMEN: En este trabajo s¢ estudia la relacion entre diversos factores organizativos y
dircctivos y ¢l grado de compromiso de la empresa con la exportacion; para ello, se hace uso
de una muestra de 286 empresas del sector \':llvmu:ula espaniol. Concretamente, partiendo de
un modelo tedrico que integra las de la empy las isticas de la direc-
cidn y las pereepeiones de &sta scbre la actividad exportadora, se ¢ procede a contrastar la in-
fluencia de las dif vanables analizadas sobre el P T dor. Los resulta-
dos parecen confirmar la importarcia de los factores internos para las decisiones relacionadas
con la involucracion de la empresa en la exportacion. Asimismo, se profundiza en el efecto
unruumo dc los dcn.nmnnnh:a internos de la actividad exportadora a través de un mmluh\ dc
i | —para la decision de mlcmr Tz exg idn— v otro de regr
Imml miltiple —para la propension exportadora o i i ion de la actividad—, halland.
algunas diferencias entre los factores que inciden en ambas decisiones.

Palabras clave: Exportacidn, percepciones directivas, proceso de internacionalizacion,
Pyme, sector vitivinicola.

ABSTRACT: This study examines the relationship among various organizational and
management aspects and the firm's export commitment, znalysing 286 firms in the Spanish
wine industry. Specifically, based on a th icol model that integ firm's ch istics,

decision-maker’s charactenistics, and managerial perceptions about export activity itself, se-
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verul hypotheses are formulated and tested in order to find out the determinants of export
commimment. Results seem 1o support the significant influence that internal factors have on
the firm's export involvement. Additionally, the paper goes deeply into the joint effect of the
determinants of export i through a binomial logistic regression —the decision to
start exporting— and through a multiple lincar regression —export activity development—,
Therefore, we can affirm that factors involved in the decision to initiate exports differ from
those related to the decision to increase Ihem

Key words: Export activity, | perceptions, i ionalization process, small
and medium-sized firm, wine industry.

Histdricamente, las explicaciones de la actividad exportadora han estado basa-
das en la teoria del comercio internacional, atendiendo a la cual el comercio entre
paises tiene lugar porque cada nacion posee una ventaja comparativa en la produc-
cién de uno o varios productos, considerindose que son aspectos estructurales
—como la dotacién de factores o los costes y precios relativos— los que determi-
nan el nivel de exportaciones de un pais para un determinado producto. Adicional-
mente, también se ha atribuido esta superioridad en la competitividad internacional
a variables como el potencial de un sector para la obtencién de economias de escala
o la diferenciacion de los productos. En este sentido, seria razonable esperar que las
empresas que pertenecen a un mismo sector y a una misma localizacion, operando
por tanto bajo condiciones estructurales similares, muestren similares grados de
compromiso exportador. Sin embargo, éste no es el caso de la mayorfa de los secto-
res de un pais, donde es posible encontrar empresas competidoras con muy distinto
grado de implicacién con los mercados exteriores.

Entonces... jcomo podemos explicar la variabilidad del compromiso exportador
de las empresas?, es decir, en un mismo sector de actividad, jqué factores influyen en
la decision de exportar o de intensificar la actividad exportadora? La respuesta puede
estar en las diferencias en el comportamiento de las empresas o en la dotacién de re-
cursos de las mismas (Axm, 1985), En linea con estos interrogantes, esta investiga-
cidn se plantea como objetivo general profundizar en el estudio de los aspectos iner-
nos a la empresa que influyen en su grado de compromiso exportador, centréndonos
particularmente en los aspecios de cardcter organizativo ¥ directivo.

Revisién de Ia literatura

Los trabajos que se han orientado al estudio de los factores explicativos del
compromiso de la empresa con los mercados exteriores corroboran la existencia de
dos amplios niveles para su categorizacion (Aapy y SLaTer, 1989: Aronso vy
Donoso, 1998): a) el nivel del entorno, donde se incluyen tanto aspectos macro-
economicos, sociales, fisicos, culturales, politicos, elc., propios de un determinado
pais que influyen en la compelitividad internacional de sus empresas como aspec-
tos directamente relacionados con el sector de actividad, sicndo la capacidad de in-
fluencia de una empresa en particular sobre estos factores externos pricticamente
nula; y b) el nivel empresarial, que engloba aquellos aspectos que son clave para la
estrategia de la empresa y las capacidades organizativas bajo el control de la misma
que son requeridas para conseguir el éxito internacional.

Aunque los trabajos centrados en determinar aquellos factores del nivel empre-
sarial o internos a la empresa explicativos del compromiso exportador han realiza-
do importantes contribuciones profesionales y académicas al avance de esta linea
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de investigacion (ALonso y Dovoso, 1998; Axiny, 1985; CavusciL, 1984a; Cavus.
GiL y Neviy, 19815 Gripsrup, 1990; HoLzmOLLER y Kasper, 1991; Moon y L,
1990; Ren, 1983; Yang, LEONE y ALbEN, 1992), adolecen en general de una falta de
claridad de conceptos y variables, en distintos niveles de abstraccién, tanto en los
modelos propuestos como en las relaciones que conectan sus elementos clave
(AnpERsEN, 1993), Sobre la base de esta critica, estimamos oportuno ahondar en los
fundamentos tedricos de los diferentes factores influyentes en el COmpromiso ex-
portador y de las posibles interconexiones entre ellos. Como primer paso en esta la-
bor de indagacion, se revela necesario un andlisis previo de la naturaleza de la pro-
pia actividad exportadora, remitiéndonos para ello a tres perspectivas tedricas des-
de las que ha sido abordado el estudio de la exportacién,

Asi, desde la literatura sobre la internacionalizacion de la empresa se sostiene
que, especialmente para las pequefias y medianas empresas con escasez de recursos
(Buckeey y Guauri, 1993; Durin Herrera, 1994), y en general para aquellas que
estin dando sus primeros pasos en los negocios internacionales (Youne, 1987), la
internacionalizacién es un proceso de compromiso incremental con los mercados
exteriores guiado por el riesgo que supone el desconocimiento de estos mercados
asi como de las nuevas tareas que conlleva el atenderlos. Ello justifica la acumula-
cion gradual de conocimiento sobre tales aspectos v el consiguiente aumento del
compromiso con la actividad internacional, tal como establece la teoria de las fases
de desarrollo de la escuela escandinava (Jonanson y VALHNE, 1977, 1990: JoHANSON
y WienersHEmM-PauL, 1975). Partiendo de esta visién secuencial de la internaciona-
lizacion, podemos afirmar que la exportacién se erige como instrumenio de apren-
dizaje clave en dicho proceso, ya que es un modo de entrada a mercados exteriores
que implica escasa o nula inversion —lo que reduce al miximo el riesgo econdmico
inicial— y la posibilidad de hacer llegar los productos de la empresa a mercados
extranjeros aun desconociendo la operativa exportadora (Root, 1994),

En segundo lugar, desde la dptica de la direccion estratégica, la decision de ex-
portar puede ser considerada como una decisién estratégica (ALonso y Donoso,
1998) relacionada con la configuracién del dmbito de la empresa (Cuin, 1972),
€ nente en su di ion horizontal de desarrollo geogrifico. A esie respec-
to, AxmN (1985) y Daniers (1989) adaptan el vector de crecimiento de Ansorr
(1965) para introducir explicitamente la exportacion como opeion eswatégica de
crecimiento para el desarrollo de los mercados internacionales.

Y en tercer lugar, los trabajos centrados en el estudio del proceso de internacio-
nalizacion, tanto los orientados exclusivamente hacia la actividad exportadora (e.g.,
CavusciL, 1984a; HorzmoLier y Kasper, 1991; Remn, 1980, 1981; Smvpson y
Kuiawa, 1974) como los que analizan las decisiones de internacionalizacion basa-
das en cualquier modo de entrada —exportacion, empresa conjunta, filial propia, li-
cencia, ete.— (e.g, Caror y Beamisi, 1995), coinciden en destacar el papel central
que desempeiia la direccion de la empresa en todo el proceso, ya que la formacion y
la personalidad de los directivos condicionardn las percepciones que éstos desarra-
llen acerca de la situacion externa e interna a la que se enfrentan. Adicionalmente,
existe una corriente de investigacion centrada en indagar los factores que explican
la existencia de empresas internacionales de nueva creacion o born global (e.g.,
Mapsen y Servars, 1997) que también sitia el perfil del decisor como un factor cla-
ve de dicho [enomeno. Por lo tanto, podemos afirmar que la direccion de la empre-
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sa y sus percepeiones sobre la situacion externa e interna desempeiian un papel
central en las decisiones relacionadas con la exportacicn.

Partiendo de las tres caracteristicas de la exportacion que acabamos de desta-
car, procedimos a revisar el estado de la cuestion sobre el papel de la alta direccion
y la influencia de las percepeiones directivas en la toma de decisiones estratégi-
cas (e.g., ANDERSON y PaNe, 1975; Duncan, 1972; Hamsrick y Mason, 1984;
WiERSEMA y BANTEL, 1992). Para los fines de este estudio, nos parecit especialmen-
te clarificador y apropiado el modelo desarrollado por Hamerick y Mason (1984)
para explicar los resultados alcanzados por la empresa en relacion con una eleccion
estratégica en general, por lo que decidimos adaptarlo a las decisiones de compro-
miso de recursos con los mercados exteriores a través de la exportacion. A tal efec-
to recurrimos a la literatura sobre determinantes del compromiso exportador en ge-
neral, y particularmente a aquellos modelos centrados en la decision estratégica de
iniciar la exportacion (e.g., REm, 1980; WELCH ¥ WIEDERSHEM-PAUL, 1977), resul-
tando de dicho proceso de revision el modelo integrador del compromiso exporta-
dor basado en las influencias directivas que recogemos en la figura 1.

FIGURA 1.—Un moadelo integrador del compromiso exportador basado
en las percepciones directivas

SITUACION OBJETIVA DECISOR DECISION ESTRATEGICA
* Caracteristicas
* Caracteristicas del entom, jealdgicas
u. z 2 2 '”__ i 'ﬂ T = Diecision de imicinr
* Carateristicas _ | - Conbteristicas In exportacion
'ﬁ;"mmi —“th ) ificas: « Girades de compromiso
- Tamafio AL con e i
3 Estudios expaortaciin
= Capooiladcs Idiomas
Expansiin nacional ~ Fommacié
en ¢l extranjero

Fuente: Adaptado de Hamsrick y Mason (1984).

Como se puede observar, dicho modelo estd constituido por tres elementos basi-
cos que afectan a la decision de exportar: a) la situacion objetiva de la empresa, don-
de se incluyen tanto aspectos del entoro —general v de mercados exteriores— como
de la propia empresa; b) las caracteristicas de la alta direccién/decisor; y ¢) las per-
cepeiones directivas sobre la actividad exportadora. Las relaciones entre los principa-
les elementos, representadas por el sentido de la flecha horizontal, muestran que la
alta direccion (o el decisor principal) juega un papel de mediacion entre la situacién
objetiva a la que se enfrenta la empresa y las percepciones directivas sobre la activi-
dad exportadora, respetindose asi el rol central atribuido a la direccion en la decision
de exportar (Rem, 1980, 1981). Asimismo, el tramo final de la flecha representa la in-
fluencia directa que ejercen estas percepciones directivas sobre la eleccion estratégi-
ca relacionada con la exportacién. En los subapariados que siguen abordaremos el
estudio de los tres elementos que conforman el modelo, estableciendo hipétesis en
relacion con los diferentes factores organizativos y directivos determinantes del com-
promiso exportador, en linea con nuestra objetivo de investigacion,
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CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA

Tal y como se desprende de la figura 1, la situacién objetiva influye s6lo indi-
rectamente, en la medida en que ¢sta atraviesa la lente de las percepciones del deci-
sor. Como ya ha sido destacado, una parte integrante de esta situacion objetiva son
las caracteristicas propias de la empresa que, junto con los aspectos relacionados
con el equipo de alta direccion, constituyen el conjunto de factores localizados en el
nivel empresarial (Kamath, Rosson, PaTToN y Brooks, 1987). A continuacion pre-
sentamos las caracteristicas de la empresa mds analizadas en la literatura como de-
terminantes del grado de compromiso exportador, que son el tamafio empresarial, la
posesion de capacidades distintivas y el grado de expansion nacional.

Tamaiio. Esta ha sido una de las variables mis relacionadas con el comporta-
miento exportador de las empresas (R, 1985), relacidn que ha estado hasada, a su
vez, en lay isa de que la di ion alc da por la org es un indicad,
aproximado de su disponibilidad de recursos (e.g., Buckiey, 1990). Diversos autores
han resaltado el hecho de que el proceso de internacionalizacion implica la utiliza-
cién de un volumen creciente de recursos (e.g, CavusciL, 1984ab; Jomanson y
VaHLNE, 1977; Jonanson y WiEDERSHEM-PauL, 1975), lo que, unido a la irreversibili-
dad de las decisiones, explica que las empresas avancen de manera lenta y gradual
con el fin de reducir los riesgos inherentes a un proceso expansivo de este tipo. Por lo
argumentado hasta el momento, podemos proponer la siguiente hipotesis de trabajo:

Hipdtesis 1: Las empresas de mayor tamario mostrardn un mayor grado de
comproniso con la exportacion,

Capacidades distintivas, La relacién de la internacionalizacion de la empresa
con el hecho de que ésta posea una capacidad distintiva/ventaja competitiva ha sido
ampliamente destacada en la literatura. Asi, Canats (1994:53) afirma que «[...] no
cabe impulsar un proceso de internacionalizacion desde la propia empresa si ésta no
es competitiva en el dmbito nacionals. CavusciL y Nevin (1981), con relacion a lo
que ellos denominan ventajas organizativas diferenciales, argumentan que si bien
éstas no son suficientes por si solas para iniciar el proceso de internacionalizacion,
si son importantes en la preparacion de la empresa para tal proceso. Y en la misma
linea, WiepersHEM-PauL, Orson y WeLcH (1978) argumentan que la posesién de
una competencia distintiva lleva a la empresa a la explotacion de los mercados in-
ternacionales —a través del comercio o de la inversion—, debido a que el desarro-

llo de la competencia suele conllevar ciertos costes no recuperables gque la empresa
tenderd a repartir de la forma mis amplia posible. Por tanto, desde un punto de vista
tedrico, se podria esperar que las empresas que posean capacidades distintivas exhi-
birdn un mayor grado de compromiso exportador.

No obstante, al margen de la posesion de una capacidad distintiva per se, la
confianza que tenga una empresa en su ventaja competitiva también ha sido recono-
cida como un factor explicativo de la actividad exportadora en que incurra (e.g.,
CavusciL, 1984a; WienersHEM-PauL ef al., 1978). Ademds, la importancia conce-
dida a la confianza en las capacidades de la empresa como factor determinante del
compromiso exportador es mds consistente con el modelo tedrico que sustenta la
presente investigacion, en la medida en que en éste la situacion objetiva queda me-
diatizada por las caracteristicas del decisor. Por tanto, proponemos la siguiente hi-
potesis general sobre la confianza de la empresa en su superioridad competitiva:
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Hipdtesis 2: Existe una relacion positiva entre la confianza de la empresa en
sus capacidades distintivas y el grado de compromiso exportador.

En la literatura sobre exportacion han sido cinco los aspectos en los que una su-
perioridad de la empresa —en relacién con sus principales competidores— puede
tener un efecto positivo en el compromise con la actividad exterior: la calidad del
producto (CavusciL y Neviy, 1981), la tecnologia de produccién (KenG y Jiuax,
1989; Ren, 1983), el precio de los productos (Moo v Leg, 1990), el desarrollo de
nuevos productos (KEnG y Jiuan, 1989) y el control de los costes (Kena y Jiuan,
1989). Por tanto, proponemos el siguiente conjunto de subhipétesis:

Hipétesis 2a: Existe una relacién positiva entre la confianza de la empresa en
la calidad de los productos que oferta y su grado de compromiso exportador,

Hipdtesis 2b: Existe una relacion positiva entre la confianza de la empresa en
la superioridad de la tecnologia de produccion que utiliza y su grado de compromi-
50 exportador.

Hipdtesis 2e: Existe una relacién positiva entre la confianza de la empresa en
la competitividad de los precios con los que sus productos se comercializan en el
mercado y su grado de compromiso exportador.

Hiportesis 2d: Existe una relacion positiva entre la confianza de la empresa en
su superioridad en el desarrollo de nuevos productos y su grado de compromiso
exportador.

Hipotesis 2e: Existe una relacion positiva entre la confianza de la empresa en
su mejor nivel de costes y su grado de compromiso exportador.

Grado de expansion nacional. El grade de expansién nacional hace referencia a la
amplitud con que la empresa abastece su mercado nacional (CavusciL, 1984b). La teo-
ria de las fases de desarrollo, dentro del enfoque secuencial del proceso de intemacio-
nalizacion, parte de la asuncion basica de que la empresa primero se desamollard en su
mercado nacional (Jonanson y WiEDersHEM-Paur, 1975). De acuerdo con WiEngr-
sHEM-PAUL ef al. (1978), cuando una empresa se expande més alla de su entorno local
se estd moviendo en un territorio menos familiar, lo que implica mayores dificultades y
cosies en la comunicacion; no obstante, a medida que se van superando estas barreras,
la familiaridad relativa del mercado di demis de que la empresa desa-
rrolla habilidades en la comercializacién de productos a distancia, permitiendo asi ¢l lo-
£ro de un mayor compromiso exportador !, Esta perspectiva de aprendizaje del proceso
de internacionalizacion también ha sido apoyada por Roor (1994). Por tanto, propone-
mos la siguiente hipotesis con relacion al grado de expansion nacional:

Hipétesis 3: Las empresas con mayor dmbito de expansion nacional mostraran
un mayor grado de compromiso con la exportacién.

CARACTERISTICAS DE LA DIRECCION

Los origenes de la relacion entre las caracteristicas de la direccion de una empre-
sa y su intemacionalizacion hay que buscarlos en el trabajo de PErumuTTER ( 1969),
quien planted diferentes configuraciones estructurales sobre las caracteristicas de los
directivos con afirmaciones como la siguiente: «La empresa geocéntrica depende de

! De cualquier modo, ln creci ia de las d inad; intemacionales de nueva

ereaciin —bhars global— (véase Mabsey y SErvais, 1997) podria suponer una excepeidn a esie supuesio,
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un nitmero adecuado de hombres geocéntricamente orientados» (p. 307). Una década
mis tarde, la teoria de las fases de desarrollo del proceso de internacionalizacion re-
coge algunos conceptos ligados al plano humano de la organizacién, como la distan-
cia psicoldgica con respecto a cada mercado (JouansoN y WIEDERSHEIM-PauL, 1975).
No obstante, hasta la década de los ochenta esta relacién no fue tratada de forma di-
recta y con profundidad en el trabajo realizado por Dicure, Kossimave, MOELLER y
LemwoLp (1984a), quienes desarrollaron una medida de la orientacién internacional de
los directivos a partir de cuatro indicadores directos: la distancia psicologica, las ca-
racteristicas directivas objetivas, las caracteristicas directivas subjetivas v la actitud
hacia la exportacion. En el contexto de esta investigacion, de estos cuatro elementos
analizamos los tres ultimos, de modo que en el presente apartado nos centramos en el
estudio de las caracteristicas objetivas o demogrificas y las subjetivas o psicoltgicas,
quedando para el siguiente los aspectos de naturaleza actitudinal con un enfogue de
percepeiones directivas hacia la actividad exportadora,

De este modo, si clasificamos ampliamente las caracteristicas directivas en de-
mograficas y psicoldgicas, aquellas que, dentro de cada una de estas dos categorias,
inciden en la actividad exportadora son (DicnTu ef al,, 1984a; Diciit, KOEGLMAYR,
MUELLER y LEmorp, 1984b; Dicutr, KoeGLMavr y MUELLER, 1990): a) entre las ea-
racteristicas demograficas, la edad, el nivel de estudios, el conocimiento de idio-
mas, el nimero y la variedad de viajes realizados al extranjero y la experiencia la-
boral con trato internacional, y b) entre las caracteristicas psicoldgicas del directi-
vo, la aversién al riesgo, la aversion al cambio y la falta de ambicién personal.

Ahondando en esta cuestion, autores como Prerrer (1983) afirman que las ca-
racteristicas demogréficas de los directivos pueden explicar mas varianza del com-
portamiento organizativo que los propios constructos subyacentes de cardcter mas
psicoldgico —como la actitud hacia el riesgo—. Estos argumentos plantean la posi-
bilidad de encontrar un conj de isticas demogrificas que permitan ex-
plicar el comportamiento estratégico de las empresas en la medida en que dichos
aspectos son el reflejo de caracteristicas psicologicas de la alta direccion, como la
receptividad al cambio o el deseo de asumir riesgo, factores determinantes del cam-
bio estratégico (WikRsEMA y BanTEL, 1992). Hamerick y Mason (1984) refuerzan
esta superioridad explicativa de los aspectos demograficos cuando sostienen que,
aparte de su mayor facilidad de medicion, muchas caracteristicas demograficas de
interés no tienen una medida psicologica andloga o cercana. Siguiendo este enfo-
que, nuestro trabajo se centra en el estudio de las caracteristicas observables de la
alta direccién de la empresa como determi del comportami exportador
de la misma (véase figura 1), caracteristicas que a continuacion pasamos a analizar,

Edad. La edad del directivo ha sido negativamente relacionada con la toma de
decisiones arriesgadas (WrooM y PatL, 1971) y con la capacidad de integrar nueva
informacion (Tavior, 1975); considerando que la decisién de exportar comparte
las anteriores caracteristicas, proponemos la siguiente hipdtesis de trabajo con rela-
cidn a esta variable:

Hipétesis 4: Cuanto mayor sea la edad del directivo, menor serd el grado de
compromiso exportador de su empresa.

Formacion. Uno de los aspectos de la direccién mis relacionados con la actitud
positiva hacia los mercados exteriores es el nivel de formacion de sus miembros y
su experiencia internacional (e.g., Remn, 1983), tanto por medio del proceso educati-
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vo formalizado, como a través de procesos informales de aprendizaje (ALonso ¥
Danaso, 1998), Sobre la base de estos trabajos, proponemos las siguientes hipotesis
de investigacion:

Hipdtesis 5: Cuanto mayor sea el nivel de estudios del directivo, mayor serd el
grado de compromiso exportador de su empresa.

Hipétesis 6: El hecho de que el directivo haya tenido formacién en el extranje-
ro influye positivamente en el grado de compromiso exportador de su empresa.

Hipdtesis 7: El dominio de idi extranjeros por parte del directivo influye
positivamente en el grado de compromiso exportador de su empresa.

PERCEPCIONES DIRECTIVAS

Conti io con los 0s influyentes en ¢l compromiso exportador reco-
gidos en la figura 1, las percepciones de los directivos representan los determinan-
tes directos de la decision estratégica de desarrollar la actividad exportadora. Si-
guiendo la ar ion pl da por Weick (1969), podemos afirmar que son
las percepeiones sobre el entorno y sobre las caracteristicas internas, mdis que las
caracteristicas objetivas en si mismas, las propiedades a considerar en el proceso de
formulacién de estrategias. Con ello se pretende resaltar que son estas diferencias
en las percepeiones del decisor el factor clave explicativo de In existencia de dife-
rentes marcos decisionales y estrategias seguidas en un mismo entorno objetivo
(AnpERsON y PaNg, 1975). Desde la literatura sobre comportamiento exportador

bién ha sido enfatizada la importancia de las percepciones directivas en la deci-
sion de exportar. Asi, Simpson y Kusawa (1974:111) argumentan que «La decision
de exportar se toma [...] con una combinacion del estimulo apropiado y la percep-
cion adecuada de los factores implicados en el propio proceso de exportaciény.

Mientras que gran parte de la literatura sobre exportacion ha hallado una rela-
cién positiva entre las actitudes directivas hacia esta actividad y el comportamiento
exportador (e.g., Cavusai y Nevin, 1981; Dicure er al, 1990; Jounston y
Czivkota, 1985), en otros trabajos se ha encontrado una escasa relacion o incluso
nula, llegando en ocasiones a demostrarse la relacién causal inversa entre ambas
variables ? (e.g., CavusciL y Naor, 1987; Rep, 1983; Rovy y Simreson, 1981). En
cualquier caso, la relacion tedrica esperada es la que propugnan trabajos como el de
Dicut et al. (1984b), al afirmar que aquellos directivos que muestran una actitud
negativa hacia la exportacion como posible estrategia para su empresa no estin
orientados a los mercados exteriores y participardn, bajo condiciones comparables,
con menor probabilidad en actividades exportadoras que sus colegas con una acti-
tud mds positiva hacia esta actividad. Esta actitud hacia la exportacion puede ser
entendida como las ideas preconcebidas, tendencias perceptivas, expectativas,
creencias y actitudes generales de los directivos hacia los mercados extranjeros
(Rem, 1981). En nuestro trabajo, partiendo de que las percepciones que la direccion
de la empresa tenga sobre la actividad exportadora son un reflejo de su actitud hacia
dicha actividad, proponemos la siguiente hipdtesis general acerca de tales percep-
ciones:

% Para una revision de las razones que explican la inconsistencia entre la actitud hacia la exportacién
yel P i real de la empresa con respecto a esta actividad, véase Esan (1992),
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Hipdtesis 8: Cuanto mds positiva sea la percepeion de la direccion sobre la ex-
portacion, mayor serd el grado de compromiso exportador de la empresa.

Por otra parte, la decisién de exportar ha sido equiparada por Aximn (1985) a la
adopcion de una innovacién. Esta autora, con el fin de averiguar la importancia ex-
plicativa de las percepciones del decisor sobre la intensidad en la actividad exporta-
dora, intentd trasladar a la exportacion el modelo de Rocers (1962, en Axmn
[1985]) sobre la difusion de una innovacion, igualando la propensién exportadora
de la empresa a la ratio de adopcién de una innovacion. De las cinco caracteristicas
percibidas sobre una innovacion (ventaja relativa, compatibilidad, complejidad, ex-
perimentalidad y observabilidad) que plantea el citado modelo, sélo la ventaja rela-
tiva y el nivel de complejidad de la exportacion resultaron significativas en la expli-
cacidn del compromiso exportador. Estos resultados corroboran ¢l argumento de
SivpsoN y Kusawa (1974) sobre la importancia de las expectativas directivas en el
comportamiento exportador y la ya tradicional division de éstas entre: (a) percep-
ciones sobre los beneficios de la actividad exportadora (ventaja relativa de la inno-
vacion) y (b) percepeiones sobre las barreras y/u obstdculos a la exportacidn (com-
plejidad de la innovacién). Esta distincion implica que, para iniciar y desarrollar el
compromiso exportador, la direccion de la empresa ha de percibir, por un lado, ven-
tajas derivadas de la exportacién y, por otro, que no se trata de una actividad excesi-
vamente dificultosa, en la medida en que no existan importantes barreras para su
implantacién. Seguidamente tratamos estos dos aspectos y formulamos hipotesis en
relacion con cada uno de ellos.

Ventaja relativa de exportar, En linea con la argumentacién planteada, una per-
cepeion del directivo favorable en relacién con las ventajas que exportar reportaria
4 su empresa tendrd un efecto positivo tanto en la decision de iniciar la exportacion
(e.g., CavusailL y NEvIN, 1981) como en el compromiso posterior con la actividad
exportadora (e.g.. REm, 1983). Por tanto, planteamos la siguiente subhipétesis acer-
ca de la ventaja relativa de exportar:

Hipotesis 8a: Cuantas mds ventajas perciba la direccion de la empresa de la
actividad exportadora, mayor serd el grado de compromiso exportador de la
misma.

Barreras a la exportacion. Al igual que con la ventaja relativa de exportar, el ni-
vel de barreras a la exportacion percibidas por el directivo tendrd un efecto negativo
sobre dicha actividad, tanto en la decision inicial (e.g., WeLcH y WiEDERSHEM-PAUL,
1977) como en el grado de compromiso con los mercados exteriores (e.g., Axiny,
1985). Por tanto, proponemos la siguiente subhipdtesis general acerca del nivel de
barreras a la exportacion percibidas:

Hipdtesis 8b: Cuantas mas barreras a la exportacion perciba la direccion de la
empresa, menor serd el grado de compromiso exportador de la misma.

Por otra parte, podemos afirmar que son cuatro los tipos de barreras a la cxpor-
tacidn con los que se enfrentan las empresas cuando deciden comenzar a exportar o
expandir la actividad exportadora que ya realizan (e.g., Y anc et al,, 1992): barreras
de conocimiento, barreras de recursos, barreras de procedimiento y barreras exdge-
nas. Esta clasificacion nos sugiere fragmentar la subhipotesis 8b en los términos
que a continuacion se establecen:

Hipdtesis 8by: Cuantas mis barreras de conocimiento perciba la direccion,
menor sera el grado de compromiso exportador de su empresa.
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Hipdtesis 8by: Cuantas mas barreras de recursos perciba la direccion, menor
serd el grado de compromiso exportador de su empresa.

Hipdtesis 8bs: Cuantas mds barreras de procedimiento perciba la direccian,
menor sera el grado de compromiso exportador de su empresa.

Hipdtesis 8by: Cuantas mds barreras exdgenas perciba la direccion, menor
serd el grado de compromiso exportador de su empresa.

Metodologia

Desde la literatura sobre exportacion ha sido destacada la importancia de aislar
la influencia de los factores externos cuando el objetivo es analizar los factores de
cardcter interno. Asi, por ejemplo, CavusciL (1984a) afirma que el control de las
variables relacionadas con los distintos mercados nacionales o con el sector de acti-
vidad de la empresa constiuye un elemento relevante que ha sido abandonado en la
investigacion sobre internacionalizacion y cuya omision reduce la validez de los re-
sultados. Por tanto, considerando la existencia de factores nacionales y sectoriales
que pueden influir en el comportamiento exportador de las empresas, estimamos
oportuno limitar este estudio a las empresas de un pais determinado ¥ pertenecien-
les 4 un mismo sector econdmico, consiguiéndose asi aislar la influencia de dichos
factores contingentes (Roti y Morrisow, 1992). En nuestro caso, el sector objeto de
investigacion es el vitivinicola espaiiol; en el cuadro 1 se recoge la ficha técnica del
estudio que aqui se presenta,

CUADRO | —Ficha técnica de la investigacion

ASPECTO DESCRIPCION
Procedimiento metodologico | Encuestas p 1 iministrada
Tipos de preguntas Actitudinales —escala Likerr—, abiertas v cerradas
Universo Bodeg: pafiolas con d inacion de origen (50 DO)
Ambito Nacional
Informante clave | Gerente, propietario o presidente (en funcién del tipo de

| propiedad)

Forma de contacto | Corrco
Fecha del trabajo de campo Del 29 de octubre de 1997 al 15 de enero de 1998
Nimero de envios 1.500 cuestionarios
Indice de respuesta 19,8 % (297 cuestionarios)
Muestra definitiva 286 bodegas (11 i ios d hados) de las 50 DO
Margen de error 54%
Tratamiento de la informacién | A través del paguete estadistico SPSSWin

El cuestionario enviado incluia preguntas abiertas vy cerradas; de estas 1lti-
mas, algunas tenian caricter actitudinal, utilizindose una escala tipo Likert de
cinco puntos. En el cuadro 2 exponemos de qué forma fueron trasladados al cues-

tionario los distintos conceptos tedricos que abordamos en el presente trabajo de
investigacion.
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CUADRO 2.—Medicidn de las variahles

VARIABLE MEDIDASINDICADORES

Tamafio de la emp Capacidad de al iento en hectoli desglosada en fer-
mentacidn y crianza:

— Micro: Fermentacion y crianza inferior a los 1.000 HI.

— Pequefias: Fermentacion entre 1,000 y 25.000 H y crianza
inferior a 10,000 HI; o erianza entre 1.000 y 10.000 H1 y capaci-
dad de fermentacion inferior a 25.000 HL

~ Medianas: Fermentacidn entre 25,000 y 200,000 Hl y crianza
inferior a 50.000 H; o crianza entre 10.000 y 50.000 Hl y fer-
mentacion inferior a 200.000 HI.

— Grandes: mas de 200.000 Hl de fermentacién o mds de
50.000 HI de crianza.

Capacidades distintivas | Valoracion en una escala Likert de 1 a 5 de la posicion de la em-
presa respeeto a sus principales competidores para los cinco as-
pectos competitivos, siguiendo a Criang (1990).

Grado de expansion Principal drea de do, siguiendo a Axinn (1985),
nacional

Caracteristicas Edad: Cinco intervalos.

de la direccion Nivel de estudios: Cinco niveles.

Conocimiento de idiomas: Variable dicotomica (capacidad para
llevar a cabo relacionales comerciales en un idioma extranjera).

Formacién en el jero: Variable dicotomia ( ia de mis
de seis meses en el extranjero por motivos académicos o labora-
les).

Percepeiones directivas | Ventajas: Escala desarrollada por Axm (1985)
sobre la exportacion Barreras: Escalas desarrolladas por Rasmaswast y Yana (1990).

Compromise exportador | Empresa exportadora versis empresa no exportadora.
Propensidn exportadora: Porcentaje de expontaciones sobre el

total de ventas de la empresa.

Resultados

Como puede observarse en la tabla 1, del total de 286 empresas que integran la
muestra, categorizadas atendiendo a su dimension como micro, pequefias, media-
nas y grandes, el mayor porcentaje corresponde a bodegas de tamaiio pequedio (54,4
por 100), seguidas de las medianas (24,1 por 100); s6lo un 7 por 100 de la muestra
estaba constituida por empresas grandes. En cuanto a la propension exportadora
media, la informacién mas significativa es la que hace referencia a la submuestra de
empresas que exportan, Se puede observar como este porcentaje crece con el tama-
fio de la empresa, pasando de un 12,4 por 100 de exportaciones sobre el total de
ventas para las microempresas a un 47,4 por 100 para las grandes bodegas. Otro as-
pecto descriptivo a resaltar es el porcentaje de empresas de la muestra que exportan
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—o probabilidad de exportar—, el cual manifiesta un comportamiento similar al de
la propension exportadora en relacion con la dimensién empresarial, oscilando en-
tre un 34,1 por 100 de microempresas que exportan y un 90 por 100 de las grandes.

TABLA 1.—dAndlisis descriptivo de la muesira

A ) Submuestra de B i
i : Muestra total i 5

Tamafio empresarial exportadora o exportadora

4 media cxpu;;:;loras media

41 (14,3) 4,0 % 14 (34,1) 124 %

156 (54.5) 15,0 % 100 (64.1) 23,7 %

69 (24,1) 18,7 % 51(74,1) 25,6 %

ATES 20(7,0) 424 % 18 (90,0) 474 %

Total o v nmesiaan 286 (100,0) 16,2 % 183 (64,0) 25,7 %

Antes de comenzar con los analisis conducentes a la contrastacion de las hipa-
tesis planteadas, se valord la fiabilidad de las escalas utilizadas como instrumento
de medida para las percepciones directivas, para lo que utilizamos el alpha de
Cronbach, y la reduccion de dichas escalas, haciendo uso del andlisis factorial de
componentes principales con rotacion varimax. En relacion con la ventaja relativa
de exportar, podemos afirmar que estamos ante una buena escala de medida (al-
pha = 0,79). Los resultados del anlisis factorial (tabla 2) nos indican la existencia
de dos factores subyacentes que explican una proporcion satisfactoria de la varian-
za total (67,2 por 100). El primer factor incluye todos los itemes relacionados con la
mejora de la competitividad en la empresa, por lo gue lo hemos denominado mefo-
ra de la competitividad global (alpha = 0,75). Por su parte, una valoracion de los
itemes agrupados en el segundo factor nos llevé a denominarlo mejora de los resul-
tados corporatives (alpha = 0,74).

Con relacion a las barreras a la exportacion, las escalas utilizadas para medir los
cuatro tipos de barreras tedricas superaron el 0,60 de fiabilidad, lo cual es un resul-
tado accptable. Mds concretamente, las escalas referentes a lus barreras de conoci-
miento y de recursos resultaron muy buenas (alpha = 0,8 y alpha = 0,82, respecti-
vamente). Con respecto a la reduccién de la dimension, cada andlisis factorial de
componentes principales arrojo un tnico factor, que serd utilizado para ¢l contraste
de las hipotesis relacionadas con cada una de las barreras (tabla 2).

Una vez realizada la reduccion de las escalas de medicion, procedimos a contras-
tar las hipotesis planteadas para cada uno de los tres elementos que conforman el mo-
delo del compromiso exportador desarrollado. Como la medida del grado de compro-
miso exportador utilizada es la propension exportadora, los andlisis estadisticos reali-
zados estuvieron condicionados a la no normalidad del comportamiento de esta
variable dependi Esta cir icia nos llevd a realizar pruebas no p élricas

para [a contrastacion de hipétesis, concretamente las pruebas U/ de Mann-Whitney y
Z de Kolmogorov-Smimov para el caso de dos muestras independientes, cuando la
variable independiente era dicotémica (tabla 3), y la prueba de la mediana y el andli-
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TABLA 2.—Reduccion de la dil in de las las de las percepciones
percep

directivas sobre la exportacion

FACTORESYVARIABLES DE LA VENTAJA RELATIVA DE

EXPORTAR Can || %%

Factor 1: MEJORA DE LA COMPETITIVIDAD GLOBAL (48,9%)
Ayuda a desarrollar productos méds eompetitivos .. ... .......... 0,74 0,86
Mejora la posicion de mercado en Espafia .. ............ 0,67 0.76
Mas posibilidades de diversificar Ia linea de productos .| 0,62 0,76
Factor 2: MEJORA RESULTADOS CORPORATIVOS (18,3%)
Mejora la rentabilidad de la empresa. ..., ................... 0,69 0,82
Mejora la rentabilidad financiera de los propietarios. . .. ... ...... 0,65 -0,79
Ofrece mayores op idades de 1T R g 0,66 0,75
KMO = 0,78 Esfericidad de Bartlett = 444,90%**

FACTORES/VARIABLES DE LAS BARRERAS A LA EXPORTACION Com. C.f
Factor 1: BARRERAS DE CONOCIMIENTO (55,9%)
Desconacimiento de las ayudas a la exportacion disponibles. .. . . .. 0,53 | 0,723
b/ imiento de los benefici dmicos y no econdmicos de la

RPN - ol e D R s T b e 0,57 0.76
Dest imiento de los dos potenciales . ................ 0,47 0,69
Desconocimiento general sobre como exportar, ..., .., ., 0,69 0,83
Falta de personal para planificar la actividad exportadora 0,53 0,73
KMO = 0,77 Esfericidad de Bartlett = 428, 21#**
Factor 2: BARRERAS DE RECURSOS (58,1%)
Falta de recursos para la investigacion de mercados exterjores , . ., . 0,40 0,63
Dificultad para financiar las exportaciones, . ..., .......... 0.55 0,74
Pocos bancos locales con experiencia internacional . . . 0.60 0,77
Bancos locales poso dispuestos a ayudar a la Pyme 0,70 0,84
Pocas empresas comerciales que apoyen la actividad exportadora del

T 1 YA bt e o sk e, spmcf Sin Al R e e e 0,66 0,81
KMO = 0,81 Esfericidad de Bartlent = 439,754+
Factor 3: BARRERAS DE PROCEDIMIENTO (44,8%)
Costes de transporte y embarque .. .. ..o oovvvnean ..., 0,44 0,67
Difi ias en las bres sobre el ¢ devino ........ g 0,44 0,67
Barreras comerciales a las exportaciones espafiolas ... .......... 0,55 0,74
Diferencias lingiisticas y culturales. . . ... ......... . 0,36 0,60
Documentacidn y burocracia de la exportacién 0,44 0,66
KMO = 0,76 Esfericidad de Bartlett = 188,13%*#
Factor 4: RARRERAS EXOGENAS (56,5%)
Intensidad de la competencia en los mercados extranjeros .. .. .. .. 0,50 0,71
Riesgo por la variacidn en los tipos de cambio. . ... ............ 0,69 0,83
Riesgo de perder dinero . . ... oo svaevonn v s i s s s 0,50 0,70

KMO = 0,59 Esfericidad de Bartlett = 96,86%**

* Los datos entre paréntesis indicar el porcentaje de la varianza explicada por el factor,

Y p<000;% p<005;** p<001; *** p <0001,
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TABLA 3.—Propension exportadora: Pruebas no paramétricas para dos
muestras independientes

Prueba de Mann-Whitney Kn!lnggumv-
Smimov
Variable Categorias n
Media de
; 4 z

rangos
1 No 238 133,16

Fl"”“m‘?“ en 3.5 e 2,00%%
e si 41 179,72
No 94 105,52

Domina idi =5.24%%% 2,534
Si 185 157,52

P p<000;* p<005; ** p<001; *** P < 0,001

sis de la varianza de Kruskal-Wallis para X muestras independientes, cuando la va-
riable independiente tenia més de dos categorias o era cuantitativa, teniendo en este
Gltimo caso que transformar la variable en categérica  (tabla 4).

CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA

De las tres variables tedricas de la empresa que hipotéticamente guardan rela-
cién con el compromiso exportador, el tamafio empresarial vy el grado de expansion
nacional recibieron un apoyo total, por lo que podemos afirmar que el compromiso
exportador es mayor cuanto mayor es la expansion nacional de la empresa —hipo-
tesis 3— y cuanto mayor es su tamafio —hipétesis 1—. Esta ltima relacion contra-
dice los resultados alcanzados en otros estudios donde se ha constatado que la pro-
pension exportadora deja de crecer a partir de que la empresa haya alcanzado una
cierta dimension, aun iéndose el vol de las exportaciones (e.g,, ALoNsO
y Donoso, 1998). En nuestro caso, una posible explicacion al hecho de que la pro-
pension exportadora sea creciente para las cuatro categorias de tamaiio empresarial
se podria hallar en que las bodegas grandes de nuestra muestra no llegan a alcanzar
la dimension de las empresas consideradas grandes en otros sectores de actividad
que han sido objeto de las investigaciones antes mencionadas. Esto vendria a refor-
zar la importancia de aislar la influencia sectorial para el estudio del comportamien-
to exportador de las empresas.

Con relacion a las capacidades distintivas de la empresa, analizadas a través de
1a hipotesis 2, que plantea el efecto positivo que, sobre el compromiso exportador,
tiene la confianza que el decisor deposite en aquéllas, quedd parcialmente confir-

3 La variable cualitativa ordinal de tres categorias se obtuvo al aplicar los quintiles, quedando asi la
distribucion de cada factor en cinco partes iguales, conteniendo cada una de ellas ¢l 20 por 104 de las ob-
seTvaci Las tres i I g de etig como spocos los valores comprendi-
dos en el primer quintil, salgox los valores de los tres quintiles intermedios y «muchon los valores inclui-
dos en el ltimo quintil.
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TABLA 4. Propensién exportadora: Pruebas no paramétricas para K muestras

independientes
ANOVA de K-W Prucba de la mediana
Variable Categorias n m: 2 o o 2
Micr an | wn79 g | 32 | sow
Pequefa 153 | 137.00 68 | 85 | s6%
Tamafho emp il 3251 2505
Mediana &7 157,78 w 28 2%
Girande 19 | 208,08 16 3| 6%
Alge peor EL 110,94 1] 24 59 %
L‘“""“’W. Equiparable 131 | 12981 | 15000 | 53 | 78 | s0% |1251
Algo mejor 13 | 16081 61 | 4 | u%
Algo pear 74| 109,11 % | 48 | 5%
Desarrollo de mucves | Equiparable 107 | 13091 | 224 | 44 | 63 | 59% 20,030
I Algo mejor 91 | 16535 6 | 0 | 3%
Localidad 5| sis 0 5 | 100%
Provincin 3 B04 k] 20 87 %
Arca de mercado Comunidad Autdnoma | 68 | 110,11 | 82,574+ | 23 45 66 % | 648844
Parte de Espaiio 62 | 10468 6| 46 | 1am
Toda Espadla 18 | 18628 8 | n | 2%
Primarias 42 | 10188 | s | %
BUMCOUFP 82 121,51 28 54 66 %
Nivel de estudios 37,31 31,980
Universitario medio 81 | 13745 w | a2 | 2%
Universitario superor 3 183,58 53 20 2T%
Poco 51| 10733 16 | 35 | 9%
rﬂfjj‘;;:b:f“‘"““"“" Algo 155 | 12009 | sase | 79 | 76 | 49| g4z
Mucho 51 148,26 n 20 kPR
Poco 51| 8533 0 | 41 | 8o
Mejora resuliados | Algo 157 | 12992 |3525% | 81 | 76 | 48%|2792%%
; Mucho 4 | 1 3| 4| 9%
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TABLA 4 (continuacidn).—Propension exportadora: Pruebas no paramétricas
para K muestras independientes

ANOVA de K-W Prueba de la mediana
Variable Categorias n Rm‘:nds“: 2 pasy [N B 2
Pocas 52 163,82 33 19 %
Facrerst do Medins 154 [ 13206 26330 | 81| 73 | 47% |14d6vee
Alas 53 90,84 15 EH] 2%
Pocas 5l 165,91 4 17 1Yy
Barreras de recursos | Medias 152 12708 | 2588%* | 79 73 4885 | IRETeee
Altas 52 93,52 13 39 | 5%
Pocas 51 163,88 34 17 EER-
B"‘"m?.a dc Medias 152 12533 19,50 79 73 48 % | 11,33
Altas 52 101,94 13 3 5%
Pocas 51 13749 27 25 49 %
Barreras exdgenas Medias 152 137,12 11,67** 11 69 45 % | 10,57**
Altas 52 98,19 15 in 69 %
: Nimero de emy con p ion exj Jora mayor que la mediana.
Nimero de emp con propension exportadora menor o igual que la medizna
¢ Probabilidad de que la i dar sea mener o igual que la mediana,

T p<010:* p<005; % p<00l; *** p <0001,

mada, en la medida en que no todas las capacidades resultaron ser influyentes. Asi,
los resultados de las pruebas no paramétricas expuestos en Ia tabla 4 indican que
si bien la superioridad en la tecnologia de produccion y en el desarrollo de nue-
vos productos resultaron tener un claro efecto positivo cn ¢l grado de compro-
miso exporador, el efecto de la calidad superior del producto no resultd evidente
(Z=-1,61,p = 0,11, para calidad equiparable versus no equiparable a la compe-
tencia). Adicionalmente, ni el mejor nivel de costes ni los precios mis competitivos
resultaron influir en la exportacion,

CARACTERISTICAS DE LA DIRECCION

Los tres aspectos relacionados con la formacion del decisor, que habian sido
positivamente relacionados con el compromiso exportador (véanse hipotesis 7a 9),
manifestaron tener el efecto positivo predicho. Por tanto, podemos afirmar que el
compromiso exportador de la empresa es mayor cuanto mis alto es el nivel de estu-
dios del decisor (tabla 4), si éste domina algin idioma extranjero o si tiene forma-
cion lahoral o académica fuera de Espafia (tabla 3).
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Por otra parte, la edad, caracteristica demogrifica de la direccién presumible-
mente relacionada de forma negativa con la exportacion —hipotesis 6—, constitu-
y6 uno de los tres aspectos que no pudieron ser verificados como determinantes del
compromiso exportador, ya que tanto el andlisis de la varianza de K-W (32 = 2,45,
p = 0,65) como la prueba de la mediana (3* = 2,47, p = 0,65) indicaron la indepen-
dencia entre esta variable y el grado de compromiso exportador.

PERCEPCIONES DIRECTIVAS

En relacion con las ventajas de exportar —hipdtesis 8a—, las pruebas no para-
métricas indicaron que tanto la pereepeion de que la exportacién mejora la competi-
tividad global de la empresa como la de que contribuye favorablemente a los resul-
tados corporativos influyen positivamente en el grado de compromiso exportador
(tabla 4). Y para los cuatro tipos de barrcras a la exportacién analizados —barreras
de conocimiento, de recursos, procedi y exdgy , los andlisis permitie-
ron afirmar con rotundidad que, cualquiera que sea el tipo de barrera considerado,
cuanto mis dificultosa y compleja se perciba la actividad exportadora, menor serd
el compromiso de la empresa con dicha actividad —hipotesis 8b— (tabla 4).

EL EFECTO CONJUNTO DE LOS FACTORES DETERMINANTES DEL COMPROMISO EXPORTADOR

Dando respuesta a nuesiro objetivo de profundizar en el estudio de los aspectos
internos a la empresa que influyen en su grado de compromiso exportador, centrin-
donos particularmente en los de caricter organizativo y directivo, procedimos a
ahondar en el efecto conjunto que sobre el compromiso exportador ejercen todos los
factores que han demostrado tener algin efecto segin los andlisis bivariantes que
acabamos de exponer. De cste modo, podemos conocer en qué medida ¢l conjunto de
factores analizados explica la varianza del fenomeno estudiado, asi como la impor-
tancia relativa de cada uno de ellos. Para tal finalidad, desarrollamos dos modelos
multivariantes del compromiso exportador relacionados con a) la decision de iniciar
la actividad exportadora —empresa exportadora versus empresa no exportadora— y
b) la intensificacién de la misma —propension exportadora—, lo que por otra parte
nos permitird descubrir si los factores que estimulan a una empresa a lanzarse a la ac-
tividad exportadora difieren de aquellos que contribuyen a su sostenimiento y desa-
rrollo. En este sentido, la seleccion de las variables independientes a introducir en los
andlisis multivariantes fue realizada tomando todas aquellas que habian mostrado una
relacién significativa con la propension exportadora, ademds de comprobar si las no
influyentes guardaban relacion significativa con la decision de iniciar la exportacion;
como resultado de esta segunda comprobacitn, se observd una influencia positiva de
la confianza del decisor en la calidad de sus productos (3* = 5,79, p = 0,01611), por lo
que este factor fue afadido al conjunto de vaniables independientes. Asimismo, con
caricter exploratorio se decidio incluir el grado de integracion vertical de la bodega
en la crianza de vinos por haber resultado significativa la relacion enire esta estrategia
—de amplio uso en el sector— y la decision de exportar (¢ = 4,20, p = 0,0000).

En primer lugar, se tomd en consideracion la variable dicotomica «empresa ex-
portadora / empresa no exportadoran como medida cualitativa del compromiso ex-
portador indicadora de la decisién de comenzar a exportar. Con la finalidad de ana-

535

Sonia Maria Sudrez Ortega, Francisca Rosa Alamo Vera v Juan Manuel Garela Faledn

lizar ¢l comportamiento del conjunto de factores explicativos del compromiso ex-
portador contemplados, recurrimos a un andlisis de regresion logistica binomial
(tabla 5). Los resultados de las medidas de bondad del ajuste nos permiten COmpro-
bar que el modelo se ajusta a los datos observados, ya que los dos datos estadisticos
empleados (—2LL y bondad del ajuste) siguen una distribucién 2 con »-2 grados de
libertad que, en nuestro caso, arroja un valor p asociado inferior a 0,05. Como re-
sultado global, se puede afirmar que la probabilidad de que una empresa decida ex-
portar aumenta o es mayor —en orden descendente de significacion estadistica—;
1) cuanto mayor es el tamaiio empresarial, 2) si el decisor confia en que la calidad
de sus vinos es superior a la de sus competidores, 3) cuanto mayor es el convenci-
miento del gerente de que la exporiacién mejora los resultados corporativos,
4) cuanto mayor sea el grado de expansion nacional de la empresa, 5) cuanto més
confianza se tenga en el desarrollo de nuevos productos, 6) cuanto més integrada
estil en la empresa la actividad de la crianza de los vinos, y 7) cuanto menor es la
creencia del gerente de que las barreras de conocimiento obstaculizan la iniciacion
de la actividad exportadora.

TABLA 5.—Mudelo de la decisién de exportar: Regresion logistica

BONDAD DEL AJUSTE
—2LL = 170,289 Bondad del ajuste = 329,521 12 = 108,552*** g.l= 17
Dimensidn Variable/Categorias® B Ratio ODD
Tamaiio empresarial’ (Micro)
Pequefia 0,84 2,30
Mediana 1,63* 5,11
Caracteristicas de la Grande : 4 L741 530
i Grado de expansion nacional 0,60** 1,82
presa 2 . ¥
Calidad del producto (equiparable) 1,08% 2.94
Tecnologia de produccion 0,14 1,15
Desarrollo de nuevos productos 0,58%* 1,79
Integracién vertical: Crianza 041* 1,51
Caracteristicas de la | T1vel de estudios del gerente =011 9.0
R D deid /s extranjero/s (No) | 0,74 2,08
Formacién en el extranjero (No) 0,74 143
Mejora la competitividad global 0,12 1,13
Mejora de los resultados corporativos | 0,75%** 2,12
Percepciones directivas | Barreras de conocimiento -0,77* 0,46
sobre la exportacion | Barreras de recursos 0,10 1,10
Barreras de procedimiento -0,45 0,64
Barreras exogenas 0.12 1,12
Término independiente | Constante =5,20444

* Las categorins entre paréntesis son las que s¢ han tomado «de referencias,
P<010;% p=005** p<00l;: *** p <0001
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Por otra parte, se efectud una regresion lineal maltiple para identificar las varia-
bles influyentes en la propension exportadora como indicadora de la decision de in-
tensificar las exportaciones, resultando el modelo del compromiso exportador reco-
gido en la tabla 6. El R? ajustado del modelo es de 0,53, lo que unido al valor p me-
nor que 0,05 asociado al dato estadistico & nos confirma la bondad del ajuste. En
resumen, se obtiene que la propension exportadora aumenta o es mayor —en orden
descendente de significacion estadistica—: 1) cuanto mayor es el grado de expan-
sion nacional de la empresa, 2) cuanto mayor es el convencimiento del gerente de
que fa exportacion mejora los resultados corporativos, 3) cuantas menos barreras de

conocimiento percibe el gerente, 4) cuanto mayor es la empresa, 5) cuanta més con-
fianza tenga el decisor en la capacidad de la empresa para desarrollar nuevos pro-
ductos, 6) cuanto mayor es el convencimi del g de que la exportacion

mejora la competitividad global de su empresa, 7) si el gerente posee experiencia
académica o laboral en el extranjero, 8) cuanto mayor es ¢l grado de integracion
vertical en la crianza de vinos y 9) cuanto mayor sea el nivel de estudios del ge-
rente,

TABLA 6.—Modelo del grado de compromiso exportador;
Regresion lineal multiple

BONDAD DEL AJUSTE
R multiple = 0,75 R? = 0,56 R? ajustado = 0,53 F=1736"*"
Dimension Variable! 1]
Tamaiio empresarial 0,13*+
Grado de expansion nacional 0,30%**
Caracteristicas de la Calidad del producto (equiparable) 0,04
empresa Tecnologia de produccion 0,00
Desarrollo de nuevos productos 0,13%
Integracion vertical: Crianza 0,11*
o Nivel de estudios del gerente 0,07
Caracteristicas de la Dominio de idioma/s extranjero/s (No) 0,06
direceibn Formacion en el extranjero (No) 0.10*
Mejora de la competitividad global 0,11*
Mejora de los resultados corporativos 0,304+
Percepciones directivas | Barreras de conocimiento —0,14*
sobre la exportacién Barreras de recursos 0,03
Barreras de procedimiento 0,111
Barreras exdgenas 0,07
Término independiente | Constante 0,00%**
* Las categorias entre paréntesis son las que se han tomado «de referencian,
tp=010
* p <005
<00
*** p<0,001
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Di ién y concl

Los anlisis realizados en el sector vitivinicola espafiol nos permiten afirmar
que los aspectos organizativos y directivos representan caracteristicas influyentes
en el grado de compromiso exportador que la empresa desarrolle. Concretamente,
los resultados obtenidos en este estudio nos confirman que, mientras que el tamafio,
la confianza del directivo en las capacidades distintivas de su empresa relacionadas
con la superioridad en tecnologia de produccion y el desarrollo de nuevos produc-
tos, y el grado de expansién nacional son caracteristicas empresariales que ejercen
una influencia positiva en el grado de compromise exportador, tal y como se habia
predicho, la confianza del gerente en el mejor nivel de costes o precio de los pro-
ductos demostrd no estar relacionada con esta variable dependiente. Una explica-
cidn a esta falta de asociacion entre estas dos variables y el compromiso exportador
podria ser que el vino espaiiol de calidad (con denominacién de origen) compite en
los mercados exteriores sobre la base de una estrategia de diferenciacion, mas que
de liderazgo en costes. Al mismo tiempo, dicha condicitn de superior calidad del
producto, homogénea para todas las empresas de la muestra al pertenecer a denomi-
naciones de origen, podria ser la causa de que la confianza del gerente en la mayor
calidad de sus productos no haya resultado tener una influencia significativa en el
compromiso exportador —aunque si resultd ser un discriminante eficaz entre las
empresas exportadoras y las que no lo son—. En consex ia, estos ltados de-
berian ser interpretados en el marco especifico del sector vitivinicola con denomi-
nacién de origen.

En lo que respecta a las caracteristicas directivas, todas las variables relaciona-
das con actitudes del directivo —nivel de estudios, formacién en el extranjero ¥ co-
nocimiento de idiomas— mostraron el efecto predicho sobre el compromiso expor-
tador. No asi resultd con la edad, lo que puede deberse a que la relacion estudiada
deberia tomar como variable independiente la edad del gerente en ¢l momento de
decidir un cambio en la implicacion de la empresa con las exportaciones, y no los
anos con los que contaba a la hora de realizar el estudio, que fue lo que se considerd
en este trabajo. Este resultado también podria estar indicando que la relacion entre
la juventud del gerente y determinadas caracteristicas de corte mis psicoldgico,
como una actitud menos conservadora, no parece confirmarse,

Del andlisis del tercer conjunto de factores con un potencial efecto sabre el
compromiso exportador, las percepciones de los directivos, se puede deducir que,
al menos en el sector vitivinicola espafiol, son dos las ventajas basicas que ofrece la
exportacion frente a la dedicacion exclusiva al mercado nacional: mejora de la
competitividad global de la empresa y mejora de los resultados corporativos. Por
otra parte, los resultados del trabajo permiten confirmar que la percepcion de dichas
ventajas por los decisores tiene un efecto positivo en el compromiso de la empresa
con la exportacion. Adicionalmente, el andlisis de las barreras de conocimiento, de
recursos, procedimentales y exdgenas nos lleva a sostener que cuanto mas dificul-
tosa y compleja se perciba la actividad exportadora, menor serd el compromiso de
la empresa con la misma, tal y como se habia preestablecido en las hipétesis. Si
consideramos de forma combinada los resultados sobre las percepeiones de venta-
jas y barreras a la exportacion, podemos incluso aproximarnos a valorar la actitud
mis positiva o negativa del dircctivo hacia los mercados exteriores, pudiéndose
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afirmar, por tanto, que cuanto més positiva sea la misma, mayor serd el compromi-
so de la empresa con la exportacion (hipotesis 8).

Ademis de contrastar qué factores empresariales influyen en el compromiso
exportador de las empresas, la obtencitn de los dos modelos multivariantes —uno
explicativo de la decision de exportar, por cuanto permite explicar la probabilidad
de que las empresas del sector vitivinicola espafiol sean exportadoras, y otro expli-
cativo del grado de compromiso exportador, por cuanto predice el valor de la pro-
pension exportadora de las empresas— nos permite extraer una serie de conclusio-
nes. No obstante, es preciso subrayar que se ha de ser cauteloso en la interpretacion
de estos resultados, en la medida en que el hecho de que una variable no esté pre-
sente en algin modelo no implica que, aisladamente, no tenga efecto sobre la varia-
ble dependiente, sino que pierde importancia relativa al enfrentarse al mayor poder
explicativo de otras variables.

En la figura 2 ilustramos la comparacion entre estos dos modelos, asi como las
implicaciones para la actividad exportadora que ambos conllevan, Como se puede
observar, las caracteristicas del decisor, y concretamente su nivel de estudios y su
formacion en el extranjero, influyen especialmente en el grado de compromiso que
las empresas exportadoras mantienen con los mercados exteriores, mientras que
pierden importancia cuando lo que se pretende explicar es la decisidn de comenzar
la exportacién. Esto mismo ocurre con la percepeidn del decisor acerca de que la
exportacion mejora la competitividad global de la empresa. Contrariamente, una
superioridad en la calidad del producto tiene un efecto positivo significativo en la
explicacion de la decision inicial de exportar, mientras que pierde significacion
cuando el modelo explica la propension exportadora. Este altimo hallazgo podria
significar que, una vez que la empresa va ha tomado la decisién de exportar, el
efecto de la creencia del gerente en la calidad superior de su vino queda sustituido
por otros aspectos de diferenciacion, como podria ser la reputacion internacional
que el producto haya ido acreditando con el transcurso del tiempo.

La principal contribucion académica de esta investigacion consiste en la pro-
puesta de una base tedrica consistente de utilidad para dar sentido al conjunto de
variables que en la li a han side, siguiendo una metodologia de empirismo 16-
gico, relacionadas con la actividad exportadora de la empresa, a saber (KaMaTH et
al., 1987): caracteristicas de la empresa, factores del decisor, y factores sectoriales
y del entomo. Asimismo, los resultados alcanzados sbren un interrogante a resolver
en futuras investigaciones: ;difieren los factores que influyen en el compromiso ex-
portador en funcion de la etapa exportadora en que se halle la empresa? Por dltimo,
dichos resultados pueden ser de utilidad prictica, entre otros aspectos, para orientar
la politica de ayudas a la iniciacion en la exportacion y al desarrollo de un mayor
grado de compromiso exportador de las empresas vitivinicolas espafiolas.

Como contrapartida, tres limitaciones podemos apuntar a nuestro trabajo. En
primer lugar, la imposibilidad de generalizar los resultados obtenidos a otros secto-
res o, incluse, a otras economias nacionales. En segundo lugar, el cardcter estitico
del estudio, determinado por la ausencia de un analisis de las decisiones sobre ex-
portacion a lo largo del tiempo y de como afectarian al grado de compromiso que la
empresa mantiene con los mercados exteriores las variaciones en alguno de los po-
sibles determinantes de dicho compromiso. }:n este senndo es oportuno resaltar

que se ha i tado llegar a conclusi con i longitudinales a través
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FIGURA 2.—Maodelos explicativos del compromiso exportador
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de una investigacion de corte transversal, condicion que puede haber intervenido en
la no contrastacion de algunas de las hipotesis planteadas. Y una tercera limitacion
estd relacionada con la no inclusion en este estudio de rasgos psicologicos del deci-
sor, lo que en cierta medida podria explicar el hecho de que las caracteristicas del
directivo no intervengan en el modelo que estudia la decisién de iniciar la exporta-
cidn, aunque si en el relacionado con la intensificacion de tal actividad empresarial.
Ello podria estar apuntando hacia un menor poder explicativo de las variables de-
mogrificas frente a las de corte psicoldgico.
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