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COMPARACION ENTRE EXPORTADORES Y NO EXPORTADORES EN EL PERU: 

UNA B!JSQUEDA DE VARIABLES 

Por: Jolin D. Danlels y J_, Goybun, 

La mayarl'a de lm par- can dM!cih corrientes o antlciJ,adc,o en su bala!! 

za de pagos han Intentado aplicar Medidas c0ffeelofas pa,o incn,mentar las ""P'! 
taclanes. Dlc:l,as Medidas han lncluído incentlvm trlbutarlm y otroo incentivm I!!_ 

directos tales COffla el ofrecln,lenta de .,trenan,lenta y servlclm de pr'Cl'llocién • 

y de exportaciones. Pa10 las paíta en d-m,llo el p10Cft0 de mcportaclén a 

Menudo ha ettado eslnH:hafflente vinculada o lo lnd.,strlallzoclén, en un esfu•! 

zo por Jncrernentor el n(inen, de empresas manufactureras C<:r'I postble potencf~I ex 

panada,. 

Uno de los muchas problemas o las que ,e enfrenta la autoridad se rene 

re al tra-iento relativo de los Offlp,_. que yo est6n mcportando versus oqu! 
llos ~• no aportan, debido a que las ventas al tlD(terior pueden ser incl"lffl~ 

todas yo seo oxpandi.,da el nún,ero de ""'f>N'O• lnvoluc10das en e><partaclén, 

o incNmentondo el volumen de v«ito1 al exterior realimdos por 101 actual• ~ 

ponadares. Dado que lm deo grupm pueden tener necesidades y ca1QCterí1!! 

cos diferentes, dichas grupm pueden responder en fOffllO tafflbién bastante dlf! 

r«tte ante el misno coniunto de estímul01; sin embargo, las autoridades gube_! 

.-entoles g-,e10ln,ente han hecho poco para ses,nentor 101 dos lipes de firmas 

dentro de lo actividad de prunoclén de 101 exponaclanes, Uno 10zén principal 

de este descuido aparente ha sido, hasta hoce poco tlefflpo, lo íolta de un an~ 

lisis sistem6tico de las dlfer1nci~1 entN exportadcns y no-exporiadores, que h_! 

ciera posible tal sognentacién. 

La teOl'ía ecan&nlco cl6sico visuallz6 las diferencias sobre una base mac10 

y asumió que lm preclm y que olrGI foctares purmnente ecanómlcos can1tituian 

las variables explicata<lo,, Este tipo de e><pllcaclén, si bien es útil pa10 

uno determinación muy ompllo de lo que es probable que lm pai-
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exporten e importen, tiene mucho menos oplicaci&, cuando se tTata de procluctm 

manufacturados para los cuales las características monopolistas y lo demanda do 

méstica juegan papeles muy l...,-ntes
1

• 

Recientemente se ha puesto énfasis sobre la ecportacién de manufacturas a 

nivel micro porque se ha oblervado que existen divenas tendencias tanto dentro 

• como entre las lnciistrias. Un tipa de estudio ha perfilado el proceso de toma 

de decisicnes de exportación
2

• Estos han demostrado la importancia de fuerzm 

iniciadoras tales como las tosas decrecientes de crecimiento doméstico y la orl~ 

taciOl'I de la actividad promociona! hacia países extranjeras. La desventaja 

ae estos estudios, sin embargo, es que no incluyen a 101 no-exportadores; en 

ccnsecuencia, no hay certeza acerca de si estos fuerzas iniciadoras sólo fueron 

experimentadas por Firmas que tomaron una decisión positiva de exportación. 

Algunos estudios últimos han comenzado a probar las diferencias en las carac1!_ 

rísticas económicas y de comportamiento que separan aquellas Firmas con y sin 

ventas en el extranfero
3

• 

OBJETIVOS Y METODOLOGIA 

En un sentido general el propósito de este estudio ero profundizor acerca 

del limito común entre el exportador y el no-exportador (1), aplicando o un 

nueva grupa de empresas aquellas variables utilizadas en estudios preyios para 

dife,.,clarlos ('2) , profundizar acerca de las variables a ser probadas (3) y seg 

mentor grupos de campai'lías sobre una base diferente. Nosotros hemos anali 

zada especial mente una sección cruzada de los segmentos manufacturerm peruanos, 

de tal manera que los organilfflos peNOnos de promoción de exportaciones puedan 

dirigir sus programas a aquellos grupos que tienen m6s posibilidades de realizar 

ventas al exterior y prcporcicnar a grupos diferentes la infOlfflacién selec 

cicnada que es m6s útil para la expansión de sus tDCportacicnes. 
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Metodología 

Muesl\'0 .- lo Asociación de Expcnado,es (ADEX), uno o,goniEGCión priwdo, 

investig6 a 101 fabricantes peruanm en el ano 1 m. paro deterfflinar si estob::ln 

exportondo y, si no lo hacian, si estaban intere10d°' en ingretar a la actividad 

e,q,onacloro • lo listo de ADEX constituyó lo base poro nuesl\'0 recq,iloción de 

datos. Se Ncolectó Información utiliz.able de 190 firmas, seleccionadas al a 

zor de ocho categorías difeninro, de procl,ctos C UU de dos dígitos, codo uno 

de las cuales incluía 1onto a exportadores como o no-exportadores. A contf 

nvac ión se ilustro el esquema de clasificación de lm participantes tal como se 

usa en nte estudio paro el an61isis, comparocién y dis0.1sión de las respuestas: 

Closificocián A Clasificación 8 

A-1 Exportocloros •••• •• • • N = 85 
A-2 No exportad°"" • • . • N = 105 

&-1 Exportadores ..• • •••••• , N = 85 
&-2 No exportadores con ini. 

ré, en exportar ••• • , •• 7 N = 69 
8-3 No exportactor. sin nin 

gún interés en exportar:: N = 36 

Total ., ..... . ... .. .... . N = 190 Total ., ...... . ...... . ... . . N = 190 

Clo,iflcoción C 

C.1 Interés en exportar • • , N = 154 
C.2 Ningún interés en ex 

portar .. .. ..... ... 7, N • 36 

Totol ...... ............ , N = 190 

Compilación de datca y análisis .- Se probó previomente un cuestionario en 

Espo"ol que incluía espacim pena r,np.,estos, c:ategorizacioies y dtferenciaci~ 

nes sem6nticas, el cual fue postericxmente aOTlinis~o durante visitas person~ 

les e cada uno de 101 nl'fflOI, por entrevhtodoret entrenados • los en 

trevistos fueron aefflinistTadas al penonol de m6s alto nivel respcmable por las 



, 
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decisiones de ecportación. .Lm datos ccmp1lodol fueron de cuatTo cotegorías : 

(i) variables económicos internas y damogr6fiCoJ de las flrfflc:11, p. ej., edod, 

tamafto, capacidad de urili1oclón, tipo de producto y tecnología de producción; 

(ii) variables orgonizacianalm lntema1, como por •farnplo, estructura de la pr~ 

piedad, magnitud del control y uso de detcrlpclones fonnales de traba(o • 

instn,mentos de plan-lento; (ili) coroctwfstlca, biogr6flcas de qulono, teman 

los deci1iones, p . •1 ., ecbcación, edad, contactos fortuitos, vlai• ol ex~ 

ricr, dominio de idiama extranjero; y, (tv) actitudes y percepción acerca de las 

actividades y condiciones relacionados can lo exportacl&, de qui.,es teman los 

decisiones, talos como el c01to y lo renlabilidod de exportar y el potencio! de 

ven tos de los mercad01 extranjerm. 

La naturolez,o del cuestionario facilitó lo codificación de los -•tos y 

su on61isls, Adem6s de calcular resultod01 sumori01 (medio, d-laclón os~ 

dctr, percentiles, .te.) para cada grupo, dentTo de las tres closincacicnes de 

portlcipontes ontes ,...,clanodos, cado uno de 101 sub-grupoo fuo comparado o 

través de uno prueba T de doo colas o on6llsis chi cuadrado, poro determinorsi 

existían diferencias importantes .,tre lm tipos de encu•tockw. 

Vorloblos Demogr6Ficas do la, Flrmos 

En 101 Estad01 Unidas se ha observado que los flrm01 grandes poseen una 

mayor portlcipoclén de las ventos do exportación que los Firmas poquellas•. 

Dodo que el Perú no tiene empro,as grandes comparables con ol ejomplo no~ 

mericano, tDC:iltló alguna duda acerca de si el tamano relativo de los empresas 

peruanos sería un factor que distinguiera el interis por •portar y lo propensión 

o ha cerio .. Lo comparaciái del valor de los ventos, n(inero de abrer01 y nú 
5 -

moro de gorw,tm (Cuadro 1) favorecían a los Firmos grandes tanto en términos 

de interés como de octfvfdod. Sin embargo, no se encontró ninguno diferencio 

si9"ificatiya acerca de si se estoba atendiendo s61o mercodos regionales ve,._.s 

el morcodo totol del país . 
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Proceso de praciJccién y prodacto .- Aunque el estudio intentó minimizar las 
diferencios debidas al tipo de producto, mediante lo llmitacién del número de 

grupos CIIU tnclufdol, hto se cantideró un medio Imperfecto de probar la, ca 
-

racteñsticas del �cto y de los procesos de proclicclán como un medio de 

identificar las diferencias de ecportacl6n. Una de los teorías principales que 

explican el tipo de pl'OliJcto manufacturado que los pai'ses en desarrollo deberían 

estor meior preporodos para exportar, e, el ciclo de vida del proclicto (CVP). 

Esta te«Ta sostiene que la venta¡a cc.,mp2sativa de loa países en desarrollo radi 
6 

-
ca en productos macl,1'01 • Desde el punto de vbta del producto, nosotros uti 

lizamos cuatro variables de an61isis (cambio en lo tecnología de producto,ettti� 
to control tecnológico, existencia de patentes y prcpiedad de patentes) para 

cc,nporar las diferencias de los sub-gNpos que se mue1tran en el Cuadro 11. 

Sólo pocas empresosdecualquiesa de dichos grupos describen la tecnologio de sus 

principales prm.ictos cc,no "cambiando y odapt6ndme r6pidamente a la1 pref_! 

rencias de los consumidores ª'; ratificando, en conNcuencio, la teoría CVP que 

en la etapa de introclicción, los productos se encuentran primordialmente ba¡o 

el dc,ninio de los países Industrializados. Los finnas m6s orientadas hacia la 

exportación fue,.on quienes más decribieron sus pr�ctos cemo poseedores de 

.. un cierto grado de refinc:miento y de innOYOción 11 en vez de "estable y sinnl!!., 
guno innovaci&t fundam.,tal en el dise"o 11 -lo contrario a los respuestas de 

las filfflGs menos orientadas a la mcpo110eión. Ello malta lo dificultad de e� 

racterizor a los productos dentro de caJ'agorÍas CVP únicos en lugar que dentro 

de una continua. Los paf ses en desarrollo no sólo deben eampetir can pafses

lncl,stTiales y semi-industTial , sino también entre ellos mismos. Por lo tanto,

los finnos pervonas pueden percibir e incluso requerir la diferenciación de pr�

ci,ctos para compettr con las compaftíos existentes en l os otros países en desan�

llo que pueden disfNtar de ventajas en los costos basadas en su ubicoeién o en

el costo de mano de obJa •



Ni el emlcto ecntrol sobre la tecnolog ía, ni el grado de prcpiedod de 
la paNnte mostrcm,n diferencias en las respu•tas de los sub-gNpaa; sin embargo, 
era tmpu1ante el hecho de a qulin per1enecra la patwite. La tendencia a ex 
portar era mayor cuando los patentes se montwiran fuera del Perú, que c:uondo 

htas se mantenían en el par,, especialmante c.,ando eran propiedad de la � 
preso matriz en el exhantero. Esto probablemente se debe a una eombinocián 
de factores. En primer lugar, muchas fhmas pueden esperar antes de adquirir 
los derechos para la util lzacién de la paNnte de otra empr,na, especialmente 
en el extron¡ero, hasta que exista olguna aceptación demosnoble del producto 
por parte de los consumidores, incrementando, de eso manffll, la probabilidad 
ele lo utilidad de la patente poro los ventas de ecportaciér,. Los derech01 que 

se adquieren también pueden ser exclusivos sobre un territorio que sobrepase los 
1 imites nocionales. Por últlmo, las filfflCls extronje"3s pueden otorgar licencias 

a favor de sus propias subsidiarias, etpecialmente a favor de aquellas c:,,e les 
pertenecen parcialmente, y luego aplicar regalías y participar en la deter,nina 
ci6n de precioa de transferencia cefflo medio poro remitir fondoe. Otra carac 
terística de producto que ha sido incfurda en la Tabla II y que no est6 reloci

_!
nada o lo teoría C/P es la cla11ftcaciér, de los productos cCfflo 11de consumo" o 
nin<l,striales". Es bastante mós frecuente encontrar fobricantes de productas 

industriales entre 1 os exportadores que entre loa no-expartodote1. Las eapec.,12_ 
cienes acerco de los razones poro lo mdstencia de estas diferencias Incluyen: 

(i) menor esti(Pl'o por porte de los consumidores in<lJstriales que l os de consumo

en cuanto a la adquisic;ón de proci,ctos manufacturados provenientes de países

en víoa de desarrollo7; (U) producción n:icionolizada por �rte de las empresas
multinacionales; y, 
tos industrio les 8•

(iii) mejor acceso a canales de mercadeo pon:i los procl.,=
No se ho encontrado diferencias Importantes en los sub-g�

pos en la referente al proceso de produccién. 

Edad y capacidad de los actividades de la eomponra •• Se ha observado que 

generalmente las firmas se moverán a través de etapas al atwider, primero al 
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mercado locol o la,al, NgUndo un mercado nacicnal y, Rnalmente, al
mercado .,....,.lwo . Dado que no exlsten diferencio, entre los a.tb--gNpa1 en
la cobertura regionGI venus la nactcnal, nasotrcll P9"temos que los na - �
dores a las fir.nas no-intereladas podrfan haber Iniciado recientemente ventas a
nivel nacicnal, na alcanzando en ccnsecuencla la necesidad de una apanafán 
mayor. N050tros conpatanos las filmas pcr edad, af\o!I de v�taJ o nivel reglo 

-

nal a local, arios de ventas o nivel nacicnal y periodo ttansc:urTido entre la co 
-

bertura local y lo noeicnal. Lm resultadm na fueron 1tgniRcativm entre nin 
-

!JI"ª de los grupos. La conclusión. que puede derivarse es que las vMtas a ni 
vel nacional pueden ser un pre�isito ccmún pero no necesariamente un factor 
cau,al para lo ecportocién. 

Lo capacidad en excesa es a menudo sePICdada cerno una raza, paru ICJ 
10 b:,¡queda de mercados -•-f• La pNebo verdadera de ello es lo conP!

112c ién de I os no-exportad ccn y sin interés en exportar. lo diferencia en 

tre estos dos grupos, en cuanto a la uttllmción de lo capacidad instalada no 

era, 1ln 9"T1bargo, sfgniflcatfva. Los exportad de hecha logran una utillz! 

cián mayor de su capacidad instalada CJJ• los no-ecportadores en su totalidad o 

que �•ftm ca, interés en exportor ( <: .0.5); pero es probable c,Je esta difen112, 

cia seo m6s bien un l"N.lltado que una causo de la actividad de exportar. 

Variabl• Organizaci I• 

Existe conside112ble evidencia que las ffnnos, por la menos oquellos en

las etapas iniciales de sus actividades de exportación, mantienen menor conh'OI

sobre las ventas de e,cportac16n que sobre len venta, .don6stf caa. Una de las '!

z.ones 81 )a necesidad de usar In rmediarios y _.,.dtdores en lugar de su pr� 

pio 1zoc:Sé:Jn"
1l • Desde el punto de visto de la 6ni istroc én Interna,

tomblin e:itiste evidencia que el ecintrol debe volvene me,os cen U"&Qdo,con�

l nanoci·o· y .,. ralmen los mcportacianes significan un crecimi"!!_
,ne crece e - , , 1111 

to del negocio. Por lo tanta, n010trC11 planteemos lo hlpóteais de que los f1rrnas
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que poseen mayor tole,uncio y actual descentrclizaeión del control, estor6n m6s 
dispuestas y se involucrar6n realmente en cpe,uciones de exportac:iá, • Para P'! 
bar esto nosotros ec::mporam01 la estructura de lo pn:ipiec:kad y los mecanismos de 
control aóninfst,ativo entre los sub-gn.,pos entTWistados. 

Ccntrol de la Propiedad 

Los canbios en la reglanentocién de la pn:ipiedad hiciera, difícil probar 

si fa prcpiedad centniliz.oda venus la prcpiedad disper,a diferenciaría a las c� 
ponías de acuerdo a los actividades de exportación. la ley exige que los e'!. 
presas manufactureras reserven parte de sus utilicbdes antes de impuestos poni la 
conpni de acciones que serán distribuid�s entre los trabaiadores. Existen mu 
chos formas de evasión, cono pcr e¡emplo pasar las utrlidade5 a una subsidiaria 
de ventas o o la cc::mpoftía tenedOfO motriz, que no est6n cubiertas pcr lo ley 

1J
Lo Decisién 24 def Grupo Andino, $obre lo inve"ién ec:fl'GnJero sólo polfflite 
que lo participocién extranjera alcance cono m6ximo el 49 por ciento. Al re.!.

pecto, muchos observadores especulan que lo ley no est6 siendo puesto en pr6c 

tica en forma iusto en lo que $e refiere o las invenianes extrcn¡eras m6s vitl 
bles . No resultó sorprendente, pcr Jo tonto, que tas preguntas y respuestos 

en esto órea resultaran algo delicadas. Un intento pcr averiguar <.Jlé manto de 
la propiedad pertenece al gerente general y o sus miliares inmediatos obtuvo 

ton pocos respuestas, que aquellos obtenidas tuvieren que ser descartadcrs por 
eonsider6nel es no representativos. 

De hecho nosotros hicimos doa tip01 de ccmporaciones de lo propiedad. Lo pri 
mera ccrnporó o los empresas de acuerdo o einco estructuras legales peruanos -ind¡ 
vi�f, sociedad anónimo, sociedad de responmbilidad limftadCI, cocperotivo y ; 
total• Ello no seftaló diferencias signfffcotfvas, quiz6s debido al hecho que todas -

•excepto trece finnos• respondieron que eran efflJtresas corporativos (Soc:iedodes Anó
ni mas). A continuación asumimos que aún cuando fa empresa corporativo es la �í
nante, el control excesivo por parte de un tipo de propietario, problblemente traeñ;
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ccmo conteeuencio Ufl control m6s estrecho que el que produciría un patT&I de 

propiedad mixto especfalmente dado el tipo de mixturo en la prq,ledad •!! 

tentes en el Perú. L01 cuotro ttpos de propiedad identifteadcs fueren: •� 
jero, local priwda, gobierno y troba¡odorea. NC10tn» enccntrom05 que 143 

de las finnas eran en por lo menos el 80 por ciento prq,iedad de uno sólo de 

estos gn.,,os. Estas firmas twlÍon menor interés en mcporiar ( < .01) 01r como 

menor octiv tdad ( < .1) que las fiffM:I ccn uno estTvciuro de prcpiedcad m6s Cal_!? 

p..1esta. Este patrón prevalecía especialmente entre las cornpaftias con un olto 

porcentafe de propiedad privado local (<.01) tanto en interés cO'lo en octivi 

dad. 

Existía uno anomatra prq,io de aquellos firmas en las a,ales más del 80 

por ciento de la propiedad estaba en monos am,njeras. Estas tenían en reali 

dad una tendencia mayor de interés y actividad (<.1). Se probó algo rn6s e.!. 

te resultado simplemente preguntando a las fi,mas encuestadas si eron o no a,bs_!, 

diarias ammjMO$. Aquellas que respondieron positivamente, ero m6s probable 

que tuvieron más interés (. < .1) y rn6s actividad(. <.05) que los fhmosdcmés 

ticos. Esto no fue soq,Nndente. Dado que el control ya había sido conf•1 

do fuero de lo entidad en cuestada, uno no debería espetar que disminuyera el 

control a través de la ecportacién, especialmente teniendo en cuenta las gM! 
rolmente numerosos ttonsaccicnes ccmercioles ectron¡e,os intTa-campa"íos que .! 

xisten paro los subsidiarias. Este hecho también sustenta estudios prwi01 acer 

co del desempefto de lea aportaciones de fil'fflOs extranjeras versus filfflOS 10<! 
les en Américo Lotina

13 • Este descubrimiento también fue consistente con el

hecho que, camo se ha planteado ontericxmente, en el Peru las aportacicnes 

tienden m6s a prov.nir de finnas que me¡cron e inncwan sus -productos que de � 
quellas que no realizan cambios impomintes. Estudios previos realizados en 

Colombia, Nicarogua y México han demostrodo que las empresas atran¡eros ti� 

nen una ventaja sobre las dctnésticos en la exportación de productos diferen

·-"'-''
Cl9U1A • 
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Control Organizacionol .- Para aproc:Jmarse al grado de centralisoción o ~ 

c.,tralfzocfén en la empresa, el mtudio conparó el número de niveles admin!!_ 

m,tlvos ., la fera,quía organizocianal y el nÍ.OIIOro de gerw,tes por nivel. Se 

1Upone q.,e a,onto menos niveles o menos gerentM por nivel mayor acceso de 

101 subordinoclos o la alta gel"W\cia, así como mayor retención de autoridad por 

parte de la alta gerencia en a.oonto a la toma de decid-
15

• Aquellos con 

mayor actividad eoc¡,ortadola y/o interés t..ían en cada caso un número mayor 

de niveles "'11"flizacio:10les y de gerentes por nivel. Porte de la dlfet.icia 

puede ser, sin lugar o elidas, atribuida o lo variable de tomaflo antes mencfon! 

da. 

Nosotros razonom0$ que las diferencias en estructuras formales constituirían 

una indicación m6s de delegación . Aquellos menos fOffflOlizadas deberían tnv~ 

lucrar un 6mbito de responsobilldad mayor, con flu¡cm de cffl'IUnicoción hacia la 

alta gerw,clo pato detenninar las relaciones de autoridad y respomabi lldad
16

• 

Paro probar esto utilizcan0t seis variables de análisis corno indicadores -el uso 

de un diagrama de orgontzoción Formal, manual de Nnciones, prea,puestos anu! 

I•, p-.puestos por quin-io, deparlanento de planemniento y estudios de 

mercado realizados. Las respuestas de los no-e,cportadores sin interés en~ 

tor fuera, Francamente sosped,~1. No sólo tenían ellos en cada coso meca 

ni1rnos mós fOlfflOles sino c,.,e axp1'810ron usar can mayor frecuencio los prea,pu4!! 

tos quinquenales . En ccn,ea,a,cia, nos sW1timos inclinado& o descartar estas 

retp.restas. La úntco diferencia existente entre el grupo exportador y el no-~ 

portador con inte~ en dicho actividad fue ~• los primeros usaban menoo los 

_,,19 ...... ,. 

Perfiles de Quiene1 Toman los Decisiones 

~ .- Corno se esperaba, ~ellos sin i111terés en la actN'idad de ~ 

tor tiena, menos educación 1
7

• El tipo de especialización univenitaria entre 

los grupos no ero significativo aún cuando Ne mós probable encontrar exportado 

res con estudl01 de post-,¡rodo especialmente ., adminism,clón de n09ocloo y ;;, 
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ingenierra que entre �•llos• sin interés en la actividad. También resultó m6s 

probable que los gerentes jnteresados en lo expottoct"on hubiMWI realizado por lo 

menos parte de su eduaacián universitario fuet0 del par,. 

Contactes extemcs .- En relacién con los contactos extemos, se intent6 definir-si el 

conocimtento de un ldicmo extranjero o si los vloi• al aterfor, anteriores al inicio 

de lo actividad de -,ortar, eran una varfaole fmportanht que separara o los sub -

grupos. En general el conocimiento de un idicma edranjero no NtUltó ser una 

variable signiflc:atfva; sin embargo, cuando eomparomos los sub-grupos en fu!!, 

ción de las prlnclpales lenguas que se hobía informado eran del conocimiento 

de los encuestados, encontramos que era m6s frecuente un conocimiento del In 

glés entre los exportadores { < .1) que entre les no-exportadores. Esto se debe 

indudablemente a dos factores, lo utilización mundial del Inglés cc:,mo idiomo 

comerclol fundamental y lo Importancia del mercado norteamericano para los ex 
18 

-

portacfones peruanas • Los viafes al extran¡ero, per se, no constituíon una 

vartable importante; sin embargo, los visitas previas o países del grupo andf"o 

eran m6s frecuentes entre los exportadores ( < .001 ) y entre los no-exportadores 

(. < .05) que entre las firmas no interesados. Los via¡es o otros países latln� 
meric:anos también resultaron m6s frecuentes entre los exportadores ( < .1 ) que � 

tre el grupo no-interesado. El moyor contacto directo de los exportadores con 

otros países latinoamericanos, parece especialmente pertinente a la luz de las 

diferencias en las perspectivos del mercado futuro que se discuten más adelcaite. 

Frecuentemente se ho hecho notar la forma pasiva en que muchos empresas 

inician las operaciones de exportacién, especiolmente del rol que desempe.fkln 

los pedldos espontáneos recibidos del extraniero, los cuales octuon cc:,mo fuena 

iniciadora. Esta fue una varioble fundamental que dtferenció o los 111b-grupos 

aunque ta mayorío de '°' Integrantes de cado grupo (Cuadro 111) indicó haber ',! 

cibido dicho estímulo extemo. Los grvpos con mayor pn:,porcién de firmas que 

habfan recibido pedidos del exttanjero eron aquellos m6s dispuestos o exportar. 
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No e,d1tia ninguna diferencia entre 101 a,b-grupOI ccn retpKto a la forma e~ 

mo el cliente potencial ,. puso en contacto con la """"""' peruana, Tambl6n 

se encontré poca dl,.,...cla entre I01 gn.,po& en a.,anto a \as raz.cnes por las 

cuales no se ater,dló loa pedldoo uno vez Ncibidao al ....,.cto, fueron loa "! 
portadores qul.-.es con mayor FreQJencia reapand1eron qu4t lo razón te debía o 

que sus pNCi01 no eran campetitlv01 • 

Los grupa, m6s di-too a ""ponor tarnbi6n tenían contactos bastante 

m6s •trechos con l01 gNpos que se ocupan d. apoyar lo ecportación, incluso 

antes de iniciado dicha actividad. Se preguntó a 101 grupos o,peemcornente 

con quienes se había tunada contacto y enconh'alnos que de dlchoa grupo,, fue 

mayar el contacto con el Mlnishorio de lnQJstrio y Cofflerclo, desarrollado por 

las finnos ccn mayor tendencia o aportar. los respuestas acerca de si los 

gerentes habion tunado o no un cuno sol:,re exportación o negoci01 intemoci,2 

noles, -,ltaron 81<ir.nadomente mezclado, y dlfTclles de interpretar, El g~ 

po con la mayor proporción de respuestas pooltlvas fue aquel sin ningún in'!_ 

r6s en lo ooq,ortación , Existe lo poolbilidod que 101 encuestod01 hayan 19nido 

que el propósito ..al de lo inv•tlgaclón fue"' in,.,_, a las firmas a que ~ 

men un cuno sobre las exportacicnes y, en ccnNCU«tcio, que hayan dado"! 

puestas que evitaran uno mayor prwión en vender dicho cuno. La compa~ 

clón m6s confiable pn,boblementa •• aquella entre el grupo exportodar y el g~ 

po de firmas interesados pe"' no exportadora1, No se encontró una diferencio 

signlflcativa en este sentido. 

Algunos Diferencias de Percepción 

Dirección y volumen de lo ""f'O!'<'clón .- En e,ta porte del estudio COffl!'CIIU 

mos 101 grupos o base de dónde penooban elloa que se dirigían los oxportaci.;e, 

de lo clase de procl,ct01 que ellos (abrfcoban y de ,u percepción de cu61 serla 

la penpectivo para los prádmos cinco afilos. la mcryor dfferwicla entre los a,b 

grupos fue que el 94 por ciento de los firmo, no-exportadoras sin interés y el -
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78 por ciento de las no-expcwtodora1 intwesadcu creían que no existían ex.5>«1! 
cienes en las lineas de sus productol. Parecería, por lo tanto, que uno df~ 

dón de infonnacién acerca de las exportaciones de categorías NpKfficas depr,2_ 

mJctos ccnstih.Jiría un medio importante para entwar a 101 no-toe.portadores oce.!. 

ca de apartunidades 111tl1tenm. De °"'ellas firmas que conocían do ~ 

ciones de sus lineas de productcs, fueran o no exportadora, lo oplnlán fue que 

m61 de las tres cuartos partes de las ventas al exterior se realizaban a 101 pa,!_ 

se, del Grupo Andino y que el soldo ora distribuido en forma bastani. ec,,lta'!_ 

va entre 101 otrCK me1'COdm. 

Se utiliza una escalo de diferenciación sem6ntfeo para comparar las pe.! 

capciones acerca de I01 cambios que ocurrirían durante 101 pré»cimOI 5 anos en 

lo expcnación de proci,ct01 manufacturados a países del Grupo Andino, a otros 

paí1e1 lotlnoamericonao fuera del Grupo Andino, a Conoda y Esiados Unidos, o 

Europa Occidental, al Bloque Socialista y o "otr01" pai1e1. Sólo paro uno de 

esto& merc::ados, el Gn,po Andino, l01 9rupo1 preyeen un incremento )' sólo oqu.! 
Has nrmas que yo exportaban visualizaron un incrementa en dicho mercado. La 

diferencia entre el grupo exportador y cada uno de 101 otros 9n.,p01 era 1ignif_! 

catfvo en lo que se refería ol mercado andino; sin embargo, no surgienx, df'!_ 

rendas lmp«tontes en cuanto o la penpectiva para otr01 mercados. Semejante 

punto de vista totalmente pesimisla del pat.nclol exportador hoce diffcil conve~ 

eer o las firmas paro que inviertan los recunos necetarios para el desorrol lo o 

oxpanslén de lo, ventas 111ttranjeras. Parecería que esto abst6culo tiene que 

ser a,perado ontes q.,e se realice algún trabalo importante en otras 6reas de la 

pramoclén de los exportac i anos. 

Necesidades de informocién .- Se enumerarcr, veinte tipos de información y 19 

pidió a los encuestod01 que seleccionaran los cinco rubrOI que consideraban más 

importantes para el incremento de los a:,cportociones. Estos se muestran en el 

Cuadro rv. Cuatro de éstos (documentocién para lo exportoclán, mecanismos 



paro la integrocl6n ondina, servicios para el delorrollo de la, exportaciones en 

el Perú y ncmbnis de importad°"" 10<lnlnj.,..) fueren selecci-cloo ca, m6s "! 
cuencla que otn>I. Para el eo10blecimionto de programas de "-rrollo de "! 
portaciOrtfl parecía oull)icicao poner énfasis en estm 6re:a. Sin efflbargo, no 

..,fa correcto ucluir nece.ariornente un 6rea debido a que pocas emprNOS la '.! 
leccionoton entre las m6s Importante&. l01 rubro. ••• y •1 •, que tratan oc91. 

ca de las destinas de las e,cportocla,es, por ejemplo, pueden haber sida su~ 

timados ,Implemente debido o qve las cc,npaftfas creen equivocacbnente que '! 
ben lo que est6 penando con las exportaciones en sus propias industrias. Torn 

biin parece p01ible segmentar lo octivicbd de promoción de las exportaciones 

entre exportadores y entre no--exportodores. Existieron cuotro Nbrm acerca de 

los a,ales loo ,ub-i¡rupos prq,orclonara, mpuestos baslante diferentes. Las ex 

portadoret achJales, por ejemplo, se preocupan mucho por tener información ~ 

cerco del tramporte mien- que loo no-e.por1adores demootrarcn muy poco In'! 

"'1. las empresas sin interés wi exportar consideraban que lo inforfflOCiónoc.4_! 

ca de 101 sistemas de control de calidad merecía mucho m6s atención de lo que 

opinaban las otroo oncuestocloo. 

Percepción del ca,trol de expartación .- Así cama con el examen de los varia 

bles orvonizacicnales, nosoh'01 pensamos que los dif~cias en cuanto a la i~ 

portoncla asignada al ca,trol y a la percepción del control sobre los activi~ 

des de exportociér-1 distingufríon a las empresa, en su actividad real e interésen 

e,cportor. El Cuadro V muestra que candicia,es exágenas toles como los restri~ 

clanes gu~toles y la propiedad extranj.a no san respon.,bles por los <!!_ 

ferenclas importantes entre los grup01, como tampoco lo es el control pencnal 

de los actividades de la campa~fa. En este último c-, tod01 101 grupo, qu.! 
rían un moyor control, quiz6, como reflefo de lo propiedad moyorltorla por P"..!: 

te de un grupo la mayoría de las flrmos que se encuestaron. Aunque no exf!. 

tía diferencia en el deseo por control penonal, los firmas menos orientacbs ha 

cia la expottoción estaban mucho m6s ,eguras que este control disminuiría por-
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los exportaciones. En un otpecto del ccntrol, los compa"ías rn6s orientada, a 

la exportactán no sólo creían que los cobranzas eran m6s dlficiles en el caso 

de v.,tas de exportación sino que parecieren capaces de compensar ette hecho 

con uno evaluación generalmente rn6s rigurCIIG de los clientes. 

Percepción de los c01t01 do exponaclón y ganancias ,. Existían poca, dlfe'"!! 

clas de 9rupo di,cemlble, (Cuadro VI) on la percopclón do los cootas y de las 

ganancias sabre las ventas de oxponaclón. Tadoo 101 grupoa..,tlan que l01c'! 

tos de empaque y de comercialízación eran m6s alto&, así como que los probl! 

mes de ccm.m1coc1án y los riesgos eran mayores. Tambf"1 pensaban que las 

s,anancias eran mayores en los ventas ckméstieas que los exportaciones; e, in'! 

resanteme-nte, los exportadores tenían uno perc.pctón mayor de este hecho que 

101 no-exponadom. Esto podría canstiluir una Indicación que ,eña m6, 16cil 

tentar o los no-exportadores hacia los ventas extron¡eras que ccmegulr que los 

ecportadores actuales incrementen en forma substonctal dichas ventas. 

Percepción de la Po5ición do lldetazgo de la cc,mpa~ía .- Las empresas m6s 

orientadas o la exportación no sólo se va1 a ,r mismas como líderes en ténninc::. 

do producto y de promoción, sino que -blín parecen e,tar m6s cansclon!OI de 

su competencla en sus ~tivas indusf'1"ias. Por esta rozón dichas flnnas están 

m6s dispuestos a can!Tator aaninistTadores de o!Tas empretas competidoras y a d.! 

(ano Influenciar por los campetldores en sus esfuerzoo de exportocl&,. Lo Tabla 

VII no muestra el hecho de que un número grande de las firmas menos orien~ 

das a la exportación fue incapaz de respander en o!Ta fOffllO que neutTalmente, 

ocerca de sus competidores, debido a ~e, según el101mlsn01 lo ochltieron, no 

conocían Jo que los otros empretas estaban haciendo. 



CONCLUSIONES 

Al analizar las variables entre exportadores y no-e><portadores este estudio 

ancontró numerosos diferencias que podríon ser empleadc:n eficazmente en el d! 

•rrollo de progrcmas de promoción de exportaciones para las industl'ias manufa=,

tu,eras. Algunas de istas pueden wr usodas pam ayudar a identificar las ftr
-

mas con mayor disposicién exportadora; mientras que om:rs pueden ser rn6s causa

I• en relación o los exportacione1. Una de las distinciones principole1 radica

•n sus creencias acerca de la existencia de exportacione1 de procl,ctcs manufac
-

tvmdos actuales y futur� del Perú. Esta distinción está o su vez. sumamente

relacionado con visitas previas real izadas por los gerentes a otros países latlnC!

m•lcancs, a los pedidos espont6neo. provenientes del exnanjero para sus P"°'11!:_

tos y el dominio del idioma Inglés por parte de quienes tomon los decisiones.

Si estos Factores son causales en relación con el potencial exportador, entonces

e,ciste una variedad de medros a trav6s de los cuoles se puede incrementar el

número de firmos con estas característicos. No sólo debe existir la confianza

en un potencial de mercado, sino también ono habilidad especmca y el deseo

de aprovechar ese potencial. El tamano de la firma, lo educación fonnol de

lo alta gerencia, la deseentiali%ación relativa del control y algún grado de de

sorrollo evolutivo del producto están inseparablemente vinQJlados a los condiclo

nes de habilidad y deseobilidad. A menos que se den estas condiciones, ex!_!

te poco esperanza de incrementar las exportaciones en forma sustancial, a través

de u no concennoción en la enseflonza de las técnicas y procedimientcs para la

ecportación. Uno vez identificados 101 exportadores potenciales, uno puede

entonces ser capaz de prq:,orcfcnor la información adecuada con el propósito de

olconzar el doble ob¡etivo de incrementar el número :le exportadores y aume� 
tar las e,q>ortaciones de los que ya se hayan involucrado en dicha actividad. 

Adem6s de estas diferencias que separan a las ffrmos cuyas tendencios ha 

cia lo exportación no son Iguales, nosotr� aprendimos mucno acerca de los 
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probl- Inherentes a la campllacl&, de datos entre loo geNntes en el Perú 

utilizando las entrevftfOs camo in1tNm-,to. Realma,te nunca consideramos u!!, 

llmr un cuestlcnarla """ltldo por correo debido a loo probl- de no-respu".! 

ta, ,urgldoo en oponunldadel anterloreo. Aunque nooatn,o pre-prol,arnoo nuestro 

cuestionario e introducimos cmnbios substonctoles, md,tieran dlvenas 6reas p~ 

blsno que no fueron detectadas ha1ta que so camplet6 el praceso de campll! 

el&, de datos. Estos prcbl..,.. lnvoluc,aban lmlcan-,te lo que nasolTas don~ 

minamos una falsificación de """"estas biogr6n-. Para em,dlas futuroo rec~ 

mencbnos comparar en la etapa previo, un cuestionario por com,o ccn uno ~ 

treYlsta. lntuitivomonte parece que las gONntes estarlan meJar dilpuestos en 

uno encuesto an6n imo distribuida por correo a oOltltfr que yo son de edad, que 

son menos ea.Jcodos y que no utan 101 mecanisnos de conh"OI intemo m6s acee. 

tables. Incluso podrla ser factible controlar algunas respuestas campar6ndolas 

con registrot toles como partidas de nocJmiento, tnfonnación contenida en los 

pasopartes y las listas de los gracl,adoo u,,lvenltarlas. En el an6li,is final pu!_ 

de ser nec:esorio hacer olgÚn reatu1te entre una tasa alta de respuestos y los 

dudas acerca de ,u veracidad y entre una tola baja de """"estas y la In~ 

clón altamente connable . 
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CUA0IO 11 

CAIACTUISTICAS DE DIFER!NCIACION DE PRODUCTO 

i 1 f f1 f¡ 1 -1 

1 
1 .!; 

D1~1ac1Clfln 19'tncotfvot o tfGit .. efe ehr Z.!; z r .s l. 
cuackdo n- ,ub,-.gn,po1 Cf\,t no ..,Or.cetl 

~ 1 ¡ :t t z .¡ 
IOfl loa n.1. o <.I nlYol) V 

,. ,. '11 "" "" " " 
11) 111 (lll (41 OI (di O'I (11 

l. Cclllblo en la te,enolcgkr de p,vd.Jcto .. c ... blondo y od,p- ,(!pi• 
lftante a 101 pte'--nckn et. lot -con..--,.,.,_ 23.5 26.0 23.5 26.5 25.0 24.8 25.0 .. l"oeos var1oelona prindpal• ele 
lmpo,to,,clo un oll"" g,odo • 
rtiflnaMi_..to • 1MOIIOCl6n 41.2 32.7 41.2 'Yl.7 19.4 40.5 19.4 .. (slobfe dn tdfll'l"O lnftOrloc:i&\ 
de llllpo,1encla .,. el dlseflo 35.3 41.3 35.3 33.8 55.6 34.6 55.6 

... -..._ .. n • 85 n • 10' n • 85 • - 68 n • 36 n • 153 n • 36 
1-2 .,., 1-l, < .1; 1-1 .,., 1-3, 

< 1, c ... 1 ••· C•2, < ., 

11. Control ele lo •trlctn tecftol6gtco .. Rete,,ida ntrechorl'lenta por fflWIG& 
'11.7 1~ y ninguna llc9ncia ,Q,9 37.5 43.9 36.8 38,9 38,9 

b, los varloclone di11t1fnuy• el 
•oncipollo 15.7 10.6 15.7 13.2 5.6 14.6 5.6 .. Dltpcntble y f6cllffl.nte '""'?, 
~w. 40.4 51.9 40.4 lO,O 55.5 44.7 55.5 

NÚM41rode ,..,..tat •• 84 ,, • '°" •• 84 •• 68 n • 36 n • 152 •• 36 

111. ""'""'" .. Vifonto 55.3 56.7 55.3 51.5 38.9 53.6 38.9 .. No vlgentll 44.7 43.3 44.7 48.5 61,1 46.4 61.1 

Núfflero d. ,..,,..,,_ n • 85 ". 10' •• 85 •• 68 •• 36 n • 153 n • 36 

N. l'ropledod do lo poton,. .. Ninguna 44.7 43.3 44.7 48,6 33.3 46.3 33.3 

b. 
En ..... -

24.7 36.5 24.7 33.8 41.7 28.8 41.7 .. Otna tilWIO peNOnCI 1.2 2,9 1.2 o 8.3 .7 8.3 

4. Fl.a exhoni-.o otro que la ....,_ 
Motriz 18.8 15,4 18.8 14.7 16.7 17.0 16,7 .. &!lp,Nta 1110tria. • el atranfero 10.6 1.9 10,6 2.9 o 7.2 o 

NÚMffl>de ,..,. •• n • 85 n • 10il •• 85 •• 68 n • 36 n • 153 •• 36 
A-1 VI, A-2, < .1, 1-2 YI, 1-3, < .1, 

,., vs. w, < .os; c-1 ..... c-2, < .Ot 

v. Tipo efe procl,cto por VIO Hft:tl .. Producto de CCW'IM,llil'IO 28,2 52.8 28.8 55.9 C.2 40.8 47.2 

b. CcintUMolftdultriol 71.2 C.2 71.2 44.l 52.8 S'l.2 52.8 

NúMeto de ,..,.,tat • - 84 " -'°' n • 84 n • 68 n • 34 "• 153 n • 34 
A-1 vs, A-2, < ,01; ~1 w, &-2, < ,OIJ 

1-1 ... 1-3, < .1 
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CUADlO IV 

NEC!SIDAD!S D! INF01'-1ACION PAlA INCR!fo'!NTAR IAS EXPORTACIONES 

(lo, podido, do -.,,r ....., •l6n ( ) _,1do, por el pon:w,lef• dol ...... do 11,ledo do cada -) 

No..,..-.., Noo.po,todores, Olfer.,da •~ 
~ In- nolnteraodot :-;~ ... (~-i) •• 115 n • 69 "• 36 

.. 0~toc16n N ecpaftoc iéft (3) "'3.5 (1) 56.5 (1) 61.1 
b. Tip:. de canal., de di1ttlbuci6n 10.6 13.0 19.4 .. NOMbtfl CN •portoclo,m •tn::injeroa 30.6 (2) <1.0 22.2 
d. l19l...,.klel6n de l1111portaclan41 por par. 21.2 2:1.2 25.0 .. van-. •1 pntd.tcto por par, 10.6 17.4 11.I 
l. M•toctot d. dete,..,inor cmto& y precio& 

p:m, -,ortncilwl (5) 32.9 30.4 (3) 33.3 

•· Mttodo. de Flnoncior IOf e,cportoclonet 29.4 21.7 22.2 
h. f1,1entN de nnoi,ciocf6n Dflanfeftl (4) 36.5 (5) 34.8 22.2 ,. lnfmMaci6n oceteo del ~• 12.9 'º·' 11.1 
¡. lnfo1MC1Ci6n ,x;en::a del tftlnaporte 34.1 U.5 1.3 
k. ll'llp«toc:fcn• por paf, por prod.,cto 17.6 24.6 16.7 
l. Dntino d• 101 ,,.,to, c.,,...tldOl"OI 12.9 4.3 5.6 .. AMbi., .. poUtlco • '°' poíNS 10.6 13.0 8.3 
n. h9IG11tW1tocl6n del meR:odo de canblOI 

po, pals 22.4 27.5 25.0 .. Sist_.. de control de colldod 15.3 13.0 27.1 
p. Selecc16n de ogente1 y de ~entgr,te 20.0 21.7 13.9 ,. Mecanllfflca potu lo integracl6ft ondina (2) 47.1 (3) 40.6 (3) 33.3 
,. Segun> pata el l'la\,port• de 101 pro,ckicr. 9.4 4.3 1.3 .. 0fgonlwe16n poro lo apo,1Gcl6n 21.2 2:1.2 (3) 33.3 
t S...-,icla1 pora el detarrollo de -,onaclel'\al 

en el país (1) 50.6 (4) 39.1 (2) 44.4 

• p.< .1 
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CUADRO V 

PElCEPCION DEL CONTI!OI. REIACIONADO CON lA EXPORTACION 

(&cola • 1 a S, acuerdo a CS-:.CU~ 

t t l !1 11 
l 1 
1 ~ 

z ;;_ 

l l ¡ :i :t 7 .¡ 
u u 

Oklaraclanes " - 85 n • 105 ••IS n • 69 • - 36 11 - 15-4 " - 36 

(1) (2) (3) (4) (5) (6) (7) (8) 

1, 11'1I ccinpaftío hoce una woluoct&i aRplla 
da ~to da a.is cltente, ., el P•rú 2.-16 2,dl 2.46 2,'5 3,14 2.'5 3,14 

► 1 n. ~•; 1-2 -n ... ,...; c-1 -n. 
c-2•• 

2, El ca,kvl ,-1 do la, aetlvldade, do 
1111 CONpaflfa es algo 5'11portonte para 1111 1,21 1,26 1,28 1.23 1,31 1.26 1,31 

3, lm cobranZOI ton m6t difTcll .. ., el 
coso da venias da mcportac:Un 3,86 3.99 3.86 3.83 4.37 3.85 4.37 

1-1 -n. 1-3•; C-1 vs. C-2• 

4, La ecportoción dllffllnuy• el control sobN 
lea octividod .. de la cOIRpCll'lío 4,61 4,36 4.61 4,39 4,29 4.52 4.29 
A•I v1. A-2•; 1-1 YI, 1-3* 

5. LOI conipanrcn caitrulodca de.da •I 
•tronJ•ro o las tubsfdtarios ti.,.,. venia 
fas tobtie los cc,npa"íu local. en lo -_,1n 2.36 2.27 2.36 2.22 2,37 2.30 2.37 

6, l• c:ontrul .. IObr11 la 111oneda y otros 
•trlcciona ~ental• o ecportoc16n 
lnftua,cian ,.,..trol declsionn da si ecportor 
o •• 2.72 2.65 2.72 2.62 2,72 2.68 2.72 

Pruebo, 1 da doo colos 

< .1 .. (.05 
... < ·º' 
Offlll cc,t1p211CIOM1 no ton dgriJncat"-'m en < .1 
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CUADlO VI 

PflCEPCION DE LOS COSTOS Y UTILIDADES DE L4 EXPORTACION 

(&cola • 1 • 5, de oc:u•rdo o ._cuerdo) 

l 1 l f1 J! 
i 1 1 •· z Z.5 .5 z 

l l ¡ :i i i 'I 
V 

lleclaft,d..,.. • - 85 n • 105 • - 85 • - tH • - 36 n • lSt • - 36 

1, lot cm.tos de -.,oque 1on M6a coroa paro 
loa ~lona .,_- pon, las v.,io, 

cloMkli~• 2.19 2,15 2.19 2.14 2,17 2.17 2,17 

2. lea coafos ele cOMWCloUzociÓft inc:IU)11nCSo 
el tl""PO de la a--ickl 1c:,, ""61 carm 
pata '°- acponaclcin• qua para la v«ilos 
cbRhtlrm 2,'9 2.41 2,'9 2.36 2,55 2,,1,1 2,55 

3, los ,ancinclot Klbre lea ventas de exporto 
c16n 1c:,, ""1 glUl\det qu• aobr• kN vtt1tcii 
cloM6-ltlc:as 3.89 3,36 3.89 3,'5 3.08 3.73 3.08 

... , ..... A-2••·, ... , "'· ► 2••, 1-1 "'· 
► 3 .. ; c .. 1 w . C4• .. LOI p,o1,1 .... de CC!fW\#llcaci6n ICift IIIO)"or. 

para 1111 yenlas de epo,tocl6n que pa,o 
las ventas doÑltlcas 2.67 2.5' 2.67 2.57 2,<411 2.63 2.<411 

5, Vendar tn el afflln(ero hwoh,cna MOY'tlf' 
rt.._ que .,...., tn el ""1'COdo dcm61flco 3.61 3.60 3,61 3.77 3.17 , .. 3.17 

C-1 n. C•2• 

Pruebo, t de dtll colas • <.1 .. < .05 ... < .01 
0tfOI C.Offlpc11aclon• tto Mll"I tiplRcotf,,m 4tn < . 1 
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CUADIO VII 
P'a<:EPCION DE LA ,ostelON DE UDERAZGO DE 1A COMPAfillA 

(&;lala•10S1dt__.a d11 1 ... , 

1 t 1l 
. . . 

l l 

Decloiaclo,,91 n. as 11. 105 11. 85 

�) ('l) (3) (.e) 

OtlW � ,_..._ .. contratan 
o nun,.,._ WMpltoda. Mida a lo -,. 
rt-lo obt.tldD wn nu•tro ...,,,_ - 3 •• 3.12 3.W

N.,..111 CGlllpClllfa �• con nu- -ICIIOI 
on,- .,e los c-.,.tldans 2.44 2.'7 2.44 

t-2 w. we•, C-1 w. C-2• 
Nu•tro p,eM,pu•ta d9 �16'1 ccmo 
�tojw d9 los venm ft MGyor .,e wl 
de 1111 c-.,.tldc:nt 3.54 3.51 3.54 
Nu•tra celllpOflfa enCUW11t,o -• de 
hocar publiclcDd y p-•r nunln:os 
p,'04,c!QI ao1tes .,. loa c1911p9tldoras 3.44 3.50 3.44 

t-1 w. 11-3-, c-1 ... ,. c-2• 

Nues,.,._ e-tes han twnldo -,.,r-1o 
blM a111pllo al hobwr llftllfado para otftll 
n- wn lo lncliatrlo 2.18 2.� 2.11 
A-1 wa, A-2 .. , .. , YI, w•, .. , vt • 

..,. •• , C-1 "'· c-2•• 

lot occl- ,.uma por nuestnll 
G0111patld0fal han Jlgn lfie111da - Influencio 
�••., nue1tn11 esfv•r:zoa • 
expartocl� 3.9'1 ,.21 3,9'1 
.. , w ... ,.., c-1 w. c-2 .. 

l'rv• t da dat colot 
• 

� 
.1 

•• .05 
... ( .01 
Otrw CdllpCIIOCI- no 1Gn 1'gn1Rcot'- wn <.1 

11 
-J. .5 
. 

l 

11 • tlJ 

(5) 

3.72 

2.28 

3.36 

3.33 

2.50 

,.12 

i1 J 1 
1 

.!: 

-J. r
o 

.5 z 

'i. 7 
u 

11. 36 11 • 154 ". 36 

(6) (7) (1) 

,.oo 3.71 ,.oo 

2.85 2,37 2.85 

3.90 3 • .-6 3.90 

3.85 3.39 3.85 

2.78 2,32 2.71 

,.,a 4.03 4.58 
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NOTAS 

Vea, por efsnplo, Staffon B. Linder, An Eaay on Trade ond Transforma 
tion (Ne.rt Ycxk: Jahn Wiley and Sana, Jnc. 1961); y RO)'fflcnd Vemon: 
"lntematicnol lrwestment and lntematianal Trade in tne ProdJct Cycle 11

, 

Quarterly Jcumal (May 1966). 

Entre estos est6n RO)'fflond A. Bcluer and lthiel de Sola Pool, American 
Buslnessmen and lntematlonol Trode (Glencoe, Moaac...,setts: The Free 
Press, 1960); y Philllp O. Grub, ''An Export 0ecision Pattem: A Man 
agement Gufde to Successful Export Entry and Expansion 11

, lntfJfflGtfonol 
Marketing in Penpectfve (eds.) Pf111Up O. Grub and Mlka Kaskimies 
(Helslnki: Sinlnen-Klria..()y, 1971). 

Hugh R. Granado and Gray N. 01cer, Tennessee Trade Survey: 1972 
(Knmcville, Tenneaee: Centre for Business and Eccncrnic Reseorch, Uni 
verslty of Tennessee, 1973); Claude L. Si:npscn, Jr., 11 Tf,e Export Dect 
afon: An lntervie.rt Study of the Deci1ion Process in Tennessee Firms 11 

-

(Atlantat unpublishecl Ph. O. diuertatlon, Georgia Stote Univeni , 
1973); Cloude L. Sl.,,pscn, Jr. y Duane Kufow-a, "The Expon Decislon 
Process: An E-nptrical lnqulryu , Jcumal rJ lntemationol Business Studies 
(Sprlng, 1974); Taloat Abdel-Malek, "Forelgn Ownenhip and Export 
Perfom,ance 11

, Jcumal of lntemationol Business Studies (FaU, 19'74); y 
Donald Hackett, 11.A Comporisa, of Small Export ond Danestie Orlented 
Ma,-,facturer•, Attltudes regardin9 the National, lntemoticnal, and 
Ideal �oncet plac•º (unpublishecl Ph. O. diuertaticn, University of 
OlclahOT1a, 1974 ). 

En el ª"º 1970,298 firnas norteamericanas grandes eran ,mponsables por
el 51 por ciento de la, exportacicnes estodcunidenses y por el 34 por 
ciento de las 1.-nportaciones. Betty L. 8ar4cer, 11US Trade Aaoc:Satlon 
wit+I US Multlnatlonol Ccrnpani 1° , Survey of Current Busin (0ec� 
ber 1972), p. 23. 

El nÚ'Tlero de empleadm fue 19f1"entado dentro de 101 d01 grupas sigui _
do la c01tumbre en cuanto al mantenimiento de registn:is en el Perú. 

Vemon, cp. cit. 

Uno ga,eRJlmen plen10 que 101 cOTlpRJdores inclistriales tienen en cu•!!,
ta criteria1 116s obl•tivos al ccrnprar que los ccnsum tdores finales. En

el caso de productol de consumo te ha encontrado que existen pre¡uici01

no-ob¡etlvos contra proó.Jct01 originarios de pofse, en vías de desarrollo.

Ver Robert O. Sehooler, ºSias Phenoneno Attendant to the Marketing

of forelgn Goods in tne US", Jcumal of lnt.natlonal Business S tudies

(Sprin , 1971). 
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16 

17 

El raciocinio es que las ventas industñoles pueden �erfr menos oc!!_ 
vldad de pronoción1 y, de hecho 101 cona,midcns industria, .. pueden 
b,scar P""'•edores en paTaes exfflll"lferm en fo,ma activa. 

En un muestreo de «) e,cportodores de cinco paTses, 34 siguiera, este 
patr6n. Jonn D. Doniels, Recent Farelgn Direct Mar1Jfacturing lnvas_t 
,nent in t+,e United States (New York: Praeger, 1911), p. 17. Esto 
es también cmsistén .. con Under, ep. ctt.

GNb, cp. dt. 

John G. �cDonald y Hugh Parker, 11Creating o Strotegy for lntemational 
Grcwtf1", lntemotionol En rise, A New Dimensim of American Bu� 
� (New Y : McKintey and Conpany, lnc., ), p. 

Everett G. Martin, "Peruvfan Regtme Seeks Labcur Haf"l'lony by Glvtng 
Empfoyees Say in �anagement", Woll St-reet Jaumal (Febn,ary -', 1975), 
p. Q.

Herbert K. �ay, The Effects of Unlted States and Otf1er foreign lnves_! 
.,,ent tn Latín Americe (New Y ori<: Councfl for Lotin America., 1970). 

Jo,e R. de la Tone, Jr ., 11écpom of �anuf-ac:tured Goods fro-n Develce 
lng Countries: Mariteting Facton and tfle Role of foreign Entetprfse", 
Joumal of lntemattcnal Busfnea Studtes (Sprlng, 1971). 

Debería tenerse en cuenta que es posible la interprwtaclón ap.,esta.
Anant R. Negancl,f y S. Benfdmln Pra,ad, Ccm�rotlve Managsnent 
(New Yoric: Appleton<entury-Crofts, 1971), p. IJJ, dlfo: "cuanto 
mayor el nú,,,ero de estratos mayor el número de persanas a trav6s de 
quienes pa,an los órdenes; y, por lo tanto, menor la delegación de au 
toridad para la tona de declsf ones 11 

• 

-

Nu8W"ftente uno puede sostener lo ccnhorio, yo que estas estructuras 
fornali:zadas son mecanisnos de control cm aul'tlfidad claranente eapect 
ficcda por I a al ta gerencia. 

-

Se etpeeula acerca de si, dado la naturaleza de las respuesta, obteni 
das de la entrevista m61 bien que mediante cuestionarios anénimoa, ;; 
haya sobn,-yaJuado 101 niveles de ec:Lcación sefblados. De acuerdo 
a este estudio, los gerentes peruan01 tienen mlis ec:Lcacfón formal que 
los nowteo11erlcanos, belga,, o ingleses --una situación poco probable. 
Ver Joh, O. Danlel1, "lhe Educotim and Mobiltty of Eun:,pean Execu 
tives in US Subsldiores: A Conparative Study11, Joumof of lntemotici;al 
B(Jsiness S tudtes (Sprfng, 197.5) p. 14. 



18 
En el afio 197'1 el 28. pcr cien�o de las exportaciones del Perú estaban 
dirigidas a los Estod01 Unidos. El paft que oa.,paba el segundo lugar 
era Alsnonio, can el 15 pcr ciento. UN Yeorboalc. of lntematlonal 
Trade Stari1tJc1, 197'0-1971 (New York: UN, 1973), p. 614. 






