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COMPARACION ENTRE EXPORTADORES Y NO EXPORTADORES EN EL PERU:
UNA BUSQUEDA DE VARIABLES

Por: John D, Donlels y Juon Goyburo

La mayorfa de los palses con déficits comrientes o anticipades en su balan
za de pogos han intentodo aplicor medidos correctoras paro incrementor las expor
taciones. Dichas medidas han incluldo incentives tributarics y ofros incentivas Tn
directos tales como el ofrecimiento de entrenamiento y servicios de promocion @
y de exportaciones. Paro los palses en desarrollo el proceso de exportucién a
menudo ha estado estrechamente vinculada @ la industrializacion, en un uﬁ.w__r

zo por incrementar el nimero de empresas manufactureras con posible potencial ex
porfador.

Uno de los muchos problemas a los que se enfrenia la autoridad se refie
re al frotamiento relativo de las empresas que ya estén exportando versus aque
llas que no exportan, debido a que las ventas al exterior pueden ser incremen
todos ya sec expandienda el nimero de empresas involucradas en exportacién,

o incrementando el volumen de ventos al exterior realizadas por los actuales ex
portadores. Dado que los dos grupes pueden tener necesidades y caracterlsti
cas diferentes, dichos grupos pueden responder en forma también bastonte dife
rente ante el mismo conjunto de estimulos; sin embarge, las autoridades guber
namentales generalmente han hecho poco pora segmentar les dos tipes de fimas
dentro de la octlvidad de promocién de las exportaciones, Una razén principal
de este descuido aparente ha side, hasto hace poca tiempo, la falta de un ané
lisis sistemético de las diferencias entre exportadores y no-exportadores, que hi
ciera posible tal segmentocion.

La teorfa econémica clésica visualizé las diferencias sobre una base macro
y asumid que los precios y que otros factores puramente econémicos constituian
las varicbles explicatorios.  Este tipo de explicacién, si bien es Gtl paro
una determinacién muy amplia de lo que es proboble que los paises
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exporten e importen, tiene mucho mencs aplicacién cuando se trata de productos

manufacturados para los cuales las coracteristicas monopolistos y lo demanda do

méstica juegon popeles muy hl'porlunhs] .

Recientemente s& ha puesto énfasis sobre la exportacién de manufacturas a
nivel micro porque se ha observado que existen diversas tendencias tanto dentro
como entre las industrias, Un tipa de estudio ha perfilado el proceso de toma
de decisiones de otporluci&nz. Estos han demostrado la importancia de fuerzas
iniciodoros tales como las tosas decrecientes de crecimiento doméstico y la orien
racion de la actividad promocional hacia paises extranjeras. Lo desventojo
ae estos estudios, sin embargo, es que no incluyen o les no-exportadores; en
consecuencia, no hoy certeza acerca de si estos fuerzas iniciodoras solo fueron
experimentodas por firmas que tomaron una decisidn positiva de exportacian.
Algunes estudios Oltimes han comenzado a probar las diferencias en las caracte
risticas econémicas y de comporfomiento que separan aquellas firmas con y sin

ventas en el a(frunieros.

OBJETIVOS Y METODOLOGIA

Obieﬁvos

En un sentido general el propdsito de este estudio era profundizor acerca
del limite comin entre el exportador y el no-exportador (1), aplicando o un
nuevo grupo de empresas aquellas variables utilizadas en estudios previos paro
diferenciarios (2), profundizar acerca de las variables a ser probadas (3) y seg
mentor grupos de compafiias sobre una base diferente.  Nosotros hemes anali-
zado especialmente una seccién cruzoda de los segmentos monufacturercs peru;los,
de tal manera que |os organismos peruanes de promocién de exporiaciones puedan
dirigir sus progromas a aquellos grupos que tienen més posibilidades de realizar
ventas al exterior y proporcionar a grupos diferentes lo informacién selec

cionada que es més Otil paro la expansién de sus exportaciones,
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Metodol ogia

Myestra .- La Asociacion de Exportadores (ADEX), una orgonizacion privada,
investigd o los fabricantes peruanos en el afo 1972 pora deterMinar si estoban
exportando y, si no lo hocian, si estaban interesados en ingresar o la actividad
exportadora, Lo listo de ADEX constituyd lo base paro nuestra recopilacian de
dates. Se recolectd informacién utilizable de 190 firmas, seleccionadas al a
zaor de ocho cotegorios diferentes de productos CHU de dos digites, coda una
de las cuales incluia fonto a exportadores como a no-exportadores. A conti.
nyacién se ilustra el esquema de closificacién de los porticipontes tal como se
usa en este estudio para el anélisis, comparucion y discusion de las respuestas:

Closificacian A Clasificacion B
A-] am LI N N R N - 85 *] &Pmm LN N B N R R RN ] N et 85
A-2 No exporfadores .... N =105 B~2 No exportadores con inte

rés en exporfar ........ N = 6%

B-3 No exportadores sin nin
gon interés en exportor,. N = 36

Tohl S5 4B APAE N B Sy sal RN N=1m Tohl *EH SN BER BRSNS IER NS N#.lm

Closificacion C
C.] Interés en exportar... N = 154
C.2 Ningin interés en ex

pmr *samsmdanSERDEN N= %

Tom' (EERERENEENR EENRREEN] N=1m

Compilacién de datos y onélisis .» Se probd previomente un cuestionario en

Espafiol que incluia espacios paru respuestas, categorizaciones y diferenciocio
nes seménticas, el cuval fue posteriomente administrado durante visitos persona
les ¢ cade unc de las firmmas, por entrevistodores entrenados . Las en

trevistos fueron administradas al personal de més alto nivel responsable por las
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decisiones de exporfacion. Los datos compilodos fueron de cuairo categorias :
(i) variobles econdmicas intemas y demogréficas de las firmas, p. ej., edad,
tomafio, capacidod de utilizacién, tipo de producto y tecnolagio de produccion;
(i) variables organizacionales intemas, como por ejemple, estructura de la pro
piedod, megnitud del conirol y uso de descripciones formales de trabajo e
instrumentos de planeamiento; (ifi) caracteristicas biogréficas de quienes toman
las decisiones, p. ej., educecidn, edad, contoctos foruitos, viajes ol exte
rior, dominio de idioma extranjero; y, (iv) actitudes y percepcion acerca de las
octividades y condiciones relacienadas con la exporfacian de quienes toman las
decisiones, foles como el costo y la renrabilidad de exportar y el potencial de
ventos de los mercados extronjercs.

La naturaleza del cuestionario facilité la codificacion de las respuestas y
su ondlisis, Ademds de calcular resultados sumarios (media, desviacion estén
dor, percentiles, efc.) para cada grupo, dentro de los tres clasificaciones de
participantes ontes mencionadas, cada uno de los sub-grupos fue comparado a
través de una prueba T de dos colas o anélisis chi cuadrade, para determinarsi
existion diferencios importantes enire los tipos de encuestades.

Voriobles Demogréficas de las Fimas

En los Estados Unidos se ho observado que fos firmas grandes poseen una
mayor participacian de las ventos de exportacion que las firmas paquel'hs‘.
Dado que el Peri no tiene empresos grandes comparables con el ejemplo nortea
mericano, existid alguna duda acerca de si el tomafio relativo de las empresas
peruanas seria un factor que distinguiera el interés por exportar y lo propension
a hacerlo. La comparacién del valor de las ventos, nimero de obrercs y ni
mero de gcrenlus {Cuadro |) favorecian a las firmos grondes tanto en férmin;
de interés como de octividad. Sin embargo, no se encontrd ninguno diferencia
significativa acerca de si se estoba atendiendo sblo mercodos regionales versus
el mercado totol del pafs.
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Proceso de produccién y prodocto .~ Aunque el estudio intentd minimizar los
diferencios debidos ol tipo de producto, mediante ia limitacidn del nimero de
grupas CIU incluldos, 8sto se considerd un medio imperfacto de probor los ca
rocterfsticas del producto y de los procesos de produccién como un medio de

identificor las diferencios de exporfocién. Una de los teorias principales que

explican el tipo de producto manufocturado que los paises en desorrollc deberian
estar mejor preporados para exportor, s ¢l ciclo de vido del producto (CVP).
Esto teorfa sostiene que la ventajo comporativa de los paises en desarrollo radi.
ca en productos mcbraé. Desde el punto de vista del producto, nosotros uti
lizamos cuetro variables de anélisis (combio en lo tecnologia de producto,estric
to control tecnoldgico, existencia de patentes y propiedad de patentes) par
comparar los diferencias de los sub=grupos que se muestran en el Cuadro I,
Sélo pocas empresos decuaiquiera de dichos grupos describen la tecnologio de sus
principoles productos como "cambiando y adop¥indose répidamente a las prefe
rencios de los consumidores”; ratificando, en consecuencio, la teoric CVP que
en la etopa de introduccin, los productos se encuentran primordiaimente bajo
el dominio de los pofse; industrializados.  Los firmos més orientadas hacio o
exportocién fueron quienes més decribisron sus productos como poseedores de
"un cierto grado de refinamiento y de innovacion” en vez de "estable y sinnin
guno innovacién fundomental en el disefo" —=lo contrario o las respuestas de
los firmmas menos orientadas @ la exportacién.  Ello resolta la dificultad de ca
racterizar a los productes dentro de cqpegorias CVP Unicos en lugar que dentro
de uno continua. Los palses en desarrollo no sdlo deben competir can poises
industricles y semi=-industriales, sino tombién entre ellos mismos. Por lo tanto,
los firmos pervonas pueden percibir e incluso requerir la diferenciacion de pro
ductos pora competir con las compofifas existentes en los ofras paises en desorro

o que pueden disfrutor de ventajas en los costos basadas en su vbicacién o en

el costo de mono de obm.
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Ni el estricto control sobre la tecnologia, ni el grado de propiedad de
la patente mostraron diferencias en las respuestas de los sub—grupos; sin embargo,
era importante el hecho de a quién pertenecio lo patente. Lo tendencia a ex
porfor era mayor cuando los patentes se mantenian fuera del Peni, que cuando
bstos se mantenion en el pals, epecialmente cuando eran propiedad de lo em
preso matriz en el extronjero. Esto probablemente se debe a una combinacian
de foctores. En primer lugar, muchas firmas pueden esperar ontes de adquirir
los derechos paru la utilizacion de la patente de otva emprem, especialmente
en el extronjero, hasta que exista alguna aceptacian demostrable del producto
por parte de los consumidores, incrementando, de esa monera, la probabilidad
de la utilidod de lo patente para las ventas de exportacion. Lot derechos que
se adquieren también pueden ser exclusivos sobre un territorio que scbeepose los
limites nocionales.  Por Gltimo, las firmas extranjeras pueden otorgar licencios
o fovor de sus propias subsidiarias, especialmente a favor de aquellas que les
pertenecen parcialmente, y luego aplicar regalias y participar en la determina
cibn de precios de transferencia como medio para remitir fondos.  Otra carac
teristica de producto que ha sido incluido en la Tabla H y que no esté relacio
nada o la teoria CVP es la clasificacion de los productos como "de consume" o
"industriales”. Es bostante mds frecuente encontrar fabricantes de productos
industriales entre los exporfadores que entre los no-exportodores.  Las upoculg
ciones acerco de las ruzones para la existencia de estas diferencias incluyen:
(i) menor estigna por parte de los consumidores industriales que los de consumo
en cuanto a la adquisicion de productos menufocturados provenientes de paises
en vios de dmmllo7; (i) produccion racionalizada por parte de las empresas
multmocumoles, Y. (iii) mejor acceso o conales de mercadeo pora los produc

tos industriales>. No se ho encontrado diferencias Importontes en fos sub~gn
pos en lo referente al proceso de produccién. E

Edad y_copacidod de los actividades de la compofifc .~ Se ha observado que

generalmente las firmas se moverSn o trovés de elapas al atender, primero al
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mercado local o reglonal, ségunde un mercode nacional y, finalmente, al
mercado e_dmlm9. Dado que no existen diferencios entre los sub~grupos en
lo coberturo regional versus la nacional, nesotres pensamos que los na - exporto
dores a los firmas no~interesados podrian haber iniciado recientemente ventas a
nivel nacional, na alcanzondo en conseasencic la necesidad de una expansién
mayor.  Nosotros comporamos los firmas por edad, afcs de ventas o nivel regio
nal a local, afos de ventas a nivel nacienal y perfodo transcurrida entre lo c_;
bertura locol y lo nocional.  Los resuitados no fueron significotives entre nin
guna de los grupos.  La conclusion que puede derivarse es que los ventas a n—i
vel nacional pueden ser un prerequisito conin pero no necesoriomente un fucf:
causol pora lo expartacion.

Lo capacidod en excesa es a menudo sefialado como una razén para la
hjsqueda de mercodos mmﬂiomm

racién de los no~exportodores con y sin inferés en exportor,  La diferencic en

. La prueba verdodera de ella es la compa

fre estos dos grupas, en cuonto a la uHlizacion de lo capocidad instalado no
era, sin embargo, significativa. Los exportadores de hecha logran una utiliza
cién moyor de su capacidad instalada que los no-exportedores en su tatalidad o
que oquellos con interés en exportor ( < .05); pero es proboble que esto diferen
cia seo més bien un resultado que uno causa de lo actividad de exportor.

Variables Ognizacimlu_

Existe considerable evidencia que lus firmas, por la menos oquelles en
las etapas iniciales de sus actividodes de exporfacién, montienen menor control
sobre 1as ventas de exportacién que sobre las ventos domésticos. Una de fos ra

zones es lo necesidod de usar intemediarics y upodidorui en lugor de v pro

pia mlmck‘n”" . Desde el punto de visto de la administrocion intema,

tombién existe evidencio que sl control debe volverse menos cenirslizodo confor

me crece el negocio; y, generalmente las exportaciones significan un crecimien

to del negecio. Por lo tanta, naosoivos planteamos lo hipotesis de que ios firmas
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que poseen mayor tolerancio y actual descentralizacion del control, estarn més
dispuestas y se involucrarén realmente en cperaciones de exportocién. Para pro
bor esto nasotros comparomos la estructura de la propiedod y los mecanismos de
control administrativo enire los sub~grupcs entrevistados.

Control de la Propiedad

Los cambios en la reglamentacion de la propiedad hicieron dificil probor
si la propiedad centrolizodo versws la propiedad dispersa diferenciaria a las_com
pafifas de acuerdo a las actividades de exportocidn. La ley exige que los em
presas manufactureras reserven parte de sus utilidades antes de impuestos paro la
compra de acciones que serdn distribuidas entre los trabojadores.  Existen mu
chas formas de evasién, como por ejemplo pasar las utilidodes a una subsidiaria
de ventas o 3 la campafiia tenedora matriz, que no estén cubiertas por la |ey].2
Lo Decision 24 del Grupo Andino, sobre lo inversion extranjera sdlo pemnite
que la porticipacién extranjera alconce como méximo el 49 por ciento. Al res
pecto, muchos observadores especulan que lo ley no esté siendo puesta en _Bréc
tico en forma justa en lo que se refiere o las inversianes extronjeras m&s visi
bles. No resultd sorprendente, por lo tanto, que las preguntas y respuestas
en esta Grea resultaran algo delicodas. Un intento por averiguar qué manto de
la propiedad pertenece al gerente general y o sus fomiliares inmediates obtuvo

tan pocas respuestas, que aquellos obtenidas tuvieron que ser descartadas por
considerérseles no representativos.

De hecho nosotros hicimos dos tipos de cemparaciones de lo propiedad. Lo pri
mera camparé o las empresas de acuerdo a cinco estructuras legales peruanas =~indi
vidual, sociedad anénimo, sociedad de respansabilidad limitada, cooperativa y es
tatal . Ello no senald diferencias significativas, quizés debido al hecho que todos
~excepto trece fimmas~ respondieran que eran empresas corporotivas (Sociedades Ang
nimas). A continyacién asumimos que ain cuando la empresa corporativa es I: dan_a.

nante, el cantrol excesivo por parte de un tipo de propietario, proboblements traeria
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camo consecuencio un control més estrecho que el que producirla un patron de
propiedad mixto especialmente dado el tipo de mixtura en la propiedad exis
tentes en el Peri. Los cuatro tipos de propiedod identificodos fueron: extran
jera, locnl privada, gobiemo y trabajodores. Nosotros encontrames que 143
de las firmas eran en por lo menos el 80 por ciento propiedad de uno sdlo de
estos grupos. Estas firmas tenfon menor interés en exportar (< .01) asi como
menor octividad (£.1) que las fimas con una estructuro de propiedod més com
pusesta,  Este patron prevalecia especialmente enire las campafifas con un olto
porcentaje de propiedad privado local (.01) tanto en interés como en octivi
dod.

Existla uno anemolia propio de oquellas firmas en las cuales mas del 80
por ciento de la propiedad estaba en monos extronjercs.  Estas tenian en reali
dod una tendencia mayor de interés y actividad (.1). Se probd algo més es
te resultado simplements preguntando a los firmas encuestadas si eron o no subsi
diarias extrenjeros.  Aquellos que respondieron positivaments, era mas probable
que tuvieran mds interés (. ¢ 1) y m&s actividad (. €.05) que las firmas domés
ticas. Esto no fue sorprendente. Dado que el control ya habia sido conferi
do fuera de lo entidod encuestada, uno no deberia esperar que disminuyesa el
control a fravés de la exportocian, especialmente teniendo en cuenta las gene
rolmente numerasos tronsocciones comercioles extranjeras intru-compatifas que e
xisten poro los subsidiorias.  Este hecho también sustenta estudios previos acer
co del desampefio de las exporfociones de firmas extronjeros versus fimas loco
les en Américo Lotino‘a. Este descubrimiento también fue consistente con el
hecho que, como se ha planteado onteriommente, en el Peri las expertaciones
tienden més a provenir de firmas que mejoron e innovan sus productos que de o
quellas que no realizan cambios importontes.  Estudios previos realizados en
Colombia, Nicarogua y México han de!nosmdq que las empresas extronjeras tie

nen una ventajo sobre los domésticos en la exporfocién de productos diferen

ciodos'4.



Control Orgonizocional .~ Para aproximarse al grado de centralizacion o des

centralizacion en o empresa, el estudio compard el nimero de niveles odminis
trativos en la jerarquia organizacional y el nimero de gerentes por nivel. Se
supone que cuanto menos niveles o menos gerentes por nivel mayor acceso de
los subordinados o la alta gerencia, osi como mayor retencion de autoridad por
parte de lo alta gerencia en cuanto a lo toma de docisimals. Aquellos con
mayor actividad exportadora y/o interés ftenfan en cada caso un nimero mayor
de niveles orgonizacionales y de gerentes por nivel. Porte de la diferencia
puede ser, sin lugor o dudos, atribuida a la voricble de temafio antes menciona
da,

Nosotros razonamos que las diferencias en estructuras formales constitvirion
una indicacion més de delegocian.  Aquellas menos formalizadas deberian invo
lucrar un émbito de responsabilidad mayor, con flujos de comunicacion hacio la
alta gerencia paro determinar los relociones de autoridad y nspomubilldndlé.
Para probar esto utilizamos seis variables de andlisis como indicadores ~el uso
de un diograma de orgonizacion formal, manual de funciones, presupuestos anuo
fes, presupuestos por quinquenio, departamento de planeamiento y estudics de
mercado realizados. Los respuestos de los no-exportadores sin interés en expor
tar fueron francamente sospechosas. No sdlo tenian ellos en cada caso meca
nismos mas formoles sino que expresaron usar con mayor frecuencia los presupues
tos quinquenales. En consecuencia, nos sentimos inclinades o descartar estas
respuestas.  La Onica diferencia existente entre el grupo exportador y el no~ex
portador con inferés en dicha actividad fue que los primeros usaban menos los B

organigromas,

Perfiles de Quienes Toman los Decisiones

Educacion .- Como se esperaba, oquellos sin interds en la actividad de expor
AL o 1Y : s
far tienen menos educocion *,  El tipo de especializacién universitoria entre

los grupos no ero significativa ain cuondo fue més proboble encontrar exportado

res con estudios de post-grodo especialmente en administracién de negocios y en
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ingenierfla que entre aquellos: sin interés en lo actividad. También resulto més
probable que los gerentes interesodos en lo exportocian hubieren realizado por lo
menos parte de su eduoacion universitario fuera del pofs.

Contactes extemnos .~ En relacién con los contactos externas, se intenté definir si el

conocimiento de un idioma extranjero o si las viajes al exterier, anteriores al inicio
de la actividad de exportur, eran una variable importonte que saparara a les sub -
grupos. En general el conocimiento de un idiama extronjero no remsltd ser una
varlable significativa; sin embargo, cuando comparomos los sub-grupas en fun
cion de las principales lenguas que se habia informado eron del conocimiento
de los encuestados, encontramos que era més frecuente un conocimiento del In
glés entre los exportodores (< .1) que entre ls no-exportudores. Esto se de;e
indudoblemente a dos factores, la utilizacien mundial del Inglés como idioma
comerciol fundomentol y lo importoncia del mercado norteamericano para los ex
portaciones pcuunos]s. Los viajes al extranjero, per se, no constituion una
variable importante; sin embargo, las visitas previas o poises del grupo andino
eran més frecuentes entre los exportadores (< .001) y entre los no-exportodores
(. €.05) que entre las fimas no interesadas.  Los viajes o ofros pafses latinoa
mericonos también resultaron més frecuentes entre los exportodores (<.1)que en
tre el grupo no~interesado.  El mayor contacto directo de los exportodores con
otros paises latinoamericones, parece especialmente pertinente a la luz de las
diferencias en las perspectivas del mercado futuro que se discuten mas adelante.

Frecuentemente se ho hecho notar la formo posiva en que muchos empresas
inician las operaciones de exportocién, especiolmente del rol que desempenan
los pedidos espontineos recibidos del extranjero, los cuales octuan como fuerza
iniciadora. Esta fue una varioble fundomental que diferencio o los sub=grupos
aunque la mayorio de los integrantes de cado grupo (Cuadro !il) indicd haber re
cibido dicho estimulo extemno. Los grupos con moyor proporcion de Ffirmas que

habian recibido pedidos del extranjero eron aquellos més dispuestos o exportor.
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No existic ninguna diferencia entre los sub-grupos con respecto a la forma co
mo el cliente potencial se puso en contacto con lo empresa peruana, También
se enconird poca diferencia entre los grupos en cuanto a las razones por las
cuales nc se atendié los pedidos una vez recibides ol respecto, fueron los ex
poriadores quienes con mayor frecuencia respondieron que lo razén se debia o

que sus precios no eran competitives .

Los grupos més dispuestos o exportar tombién tenian contactes bastante
més estrechos con los grupos que se ocupan de apoyar la exporfacian, incluso
ontes de iniciada dicha actividad. Se pregunté a los grupos especificomente
con quienes se habio tomado contacto y encontromos que de dichos grupoes, fue
mayor el contacto con el Ministerio de Industrio y CoMercio, desarrollado por
las firmas con mayor fendencia o exporfor.  Los respuestas acerco de si los
gerentes habion tomado o no un curso sobre axportacién o negocios intemacio
nales, resultaron extremadomente mezcladas y dificiles de interpretar, El gru
po con la mayor proporcian de respuestos positivas fue aquel sin ningdn inte
rés en la exportacién. Existe fa posibilidod que los encuestados hayan temido
que el propésito real de la investigacién fuera interesor a las firmas o que to
men un curso sobre las exporfaciones y, en consecuencio, que hayon dado res
puestas que evifaran una mayor presion en vender dicho curse. Lla compara
cign mbs confiable probablemente es aquella entre el grupo exportodor y el—gtg_
po de fimas interesadas pero no exportadoras, No se enconird una diferencic
significativa en este sentido.

Algunas Diferencios de Percepcion

Direccién y volumen de la exportacién .- En esto porte del estudic compara

mos los grupos o base de dénde pensaban ellos que se diriglan los exportociones
de la clase de productos que ellos fabricaban y de su percepcién de cusl serla
la perspectiva para los préximos cinco ofos. Lo mayor diferencio entre los b

grupos fue que el 94 por ciento de los firmas no=exportadoras sin interés y el J
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78 por ciento de las no-exportodoras interesadas creian que no existian export
ciones en las lineas de sus productos. Parecerla, por lo tanto, que una dify

sion de informacién acerca de las exportaciones de categorios especificas depro
ductos constituiria un medio imporfante para enteror a los no~exporfodores acer
ca de oportunidades existentes. De oquellas firmas que conocian de exporta

ciones de sus lineas de productos, fueron o no exportadores, lo opinién fue que
més de las tres cuartas partes de las ventas al exterior se realizabon o los paf
ses del Grupo Andinoy que el saldo era distribuldo en forma bastante equiteti.
ve entre los oiros mercados,

Se utiliza una escalo de diferenciacién seméintico para comparor las per
cepciones acerca de los combios que ocurririan duronte los préximos 5 afos en
lo exportacion de productos maonufacturados @ paises del Grupo Andino, o ofros
paises latinoomericancs fuera del Grupo Andine, a Canada y Estades Unidos, o
Europa Dccidental, al Bloque Socialista y o "otros" paises. Sélo para uno de
estos mercados, el Grupo Andino, los grupos preveen un increments y sélo aque
llas firmas que ya exportaban visualizaron un incremento en dicho mercado. La
diferencia entre el grupo exportodor y cada uno de las ofros grupos era signif i
cativa en lo que se referia al mercado ondino; sin embargo, no surgieron dife
rencias imporfantes en cuanto @ la perspectiva para ofros mercades. Semejante
punfo de vista tolalmente pesimista del potencial exportador hace dificil conven
cer a las firmos paro que inviertan los recursos necesarics paro el desarrollo o
expansion de las ventas extranjeras. Parecerla que este obstdculo tiene que
ser superado antes que se realice algin trabajo importonte en ofras dreas de la

promocién de las exporfaciones.

Necesidodes de informocion .~ Se enumeroron veinte tipos de informacion y se

pidié o los encuestodos que seleccionaran los cinco rubros que consideraban més
impo rfantes para el incremento de las exportaciones.  Estos se muestran en el
Cuadro V. Cuatro de éstos (documentacion para lo exportacion, mecanismos
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para la integracién andina, servicios para el desarrollo de los exportaciones en
el Peri y nambres de imporfodores extranjercs) fueron seleccionados con més fre
cuencia que ofros.  Paro el establecimiento de programas de desarrollo de ex
porfaciones parecia ouspicicso poner énfasis en estas Gress.  Sin emborgo, no
seria correcto excluir necesariomente un &rea debido a que pocas empresas la se
leccionaron entre los més imporfantes.  Los rubres "e" y *1", que tratan acer
ca de los destinos de las exportaciones, por ejemplo, pueden haber sido sub-es
timados simplemente debido a que las compofifas creen equivocadomente que sa
ben lo que estd pasando con las exportaciones en sus propias industrias.  Tom
bién parece posible segmentar la actividad de promocion de las exportaciones
enire exportadores y entre no-exporfodores.  Existieron cuatre rubros acerca de
los cuales los sub-grupos proporcionaron respuestas bastante diferentes. Los ex
portadores actuales, por ejemplo, se preocupan mucho por tener informacién o
cerco del transporte mientras que los no-exportadores demostraron muy poco inte
rés. Las empresas sin interés en exporfar consideraban que la informacionacer
ca de los sistemas de control de calidad merecio mucho més atencién de lo que
opinabon los ofros encuestados.

Percepcion del control de exportacion .= Asi como con el exomen de los varia

bles orgonizacionales, nosoiros pensamos que las diferencios en cuanto a la im
portancia asignoda al control y a la percepcion del control sobre las activida

des de exportacion distinguirfon o los empresos en su actlvidad real e interésen
exporfar.  El Cuadro V muestra que condiciones exdgendas toles como los restric
ciones gubemamentales y la propiedad extranjera no son responsables por los di

ferencias importantes entre los grupos, como fampoco lo es el control peuoml_
de los octividades de lo compafifa. En este Gltimo coso, todos los grupos que
rfan un mayor contrel, quizfis como reflejo de lo propiedad mayoritaria por pu—r
te de un grupo la mayorla de los firmas que se encuestaron.  Aunque no exis—
tia diferencia en el desso por control personal, las firmas menos orientadas h:

cia la exportacion estaban mucho més seguras que este control disminuirfa por
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los exporfociones. En un aspecto del centrol, las compafifas més orientadas a
lo exportacién no sélo creian que los cobranzas eran més dificiles en el caso
de ventos de exporfacion sino que parecieron capaces de compensar este hecho
con una evoluacion generalmente mds rigurosa de los clientes.

Percepcion de los costos de exporfocian y ganencias .~  Existfan pocas diferen

clas de grupo discemibles (Cuodro VI) en la percepcién de los costos y de las
gananclias sobre las ventas de exporfacion. Todos los grupossention que loscos
tos de empaque y de comercializacion eran més altes, asi como que los proble
mas de camunicacién y los riesgos eran mayores., Tombién pensaban que las
ganancias eran moyores en las ventas domésticas que los expertucicones; e, inte
resantemente, los exporfodores tenion una percepcion mayor de este hacho que
los no-exportadores.  Esto podrla constituir una indicocion que serfa més facil
tentar a los no~exportadores hacia las ventas extranjeras que conseguir que los
exportadores actuales incrementen en forma substancial dichas ventas.

Percepcién de la posicion de liderazgo de la compafiic .~ Las empresas més

orientadas a la exportocion no sdlo se ven a sT mismas como lideres en témincs

de producto y de promocidn, sino que también parecen estar mds conscientes de
su competencic en sus respectivas industrios.  Por esta razén dichas firmas estén
més dispuestas a contratar :;dninisrrudores de ofrus empresas competidoras y a de
jarse influenciar por los competidores en sus esfuerzos de exportacién. La Tabla
Vil no muestra el hecho de que un nimero gronde de las firmas menos orienta

dos o la exportacién fue incapoz de responder en ofra forma que neutralmente,

ocerca de sus competidores, debido a que, segin ellcs misncs lo admitieron, no
conocian lo que las otras empresas estabon haciendo.



CONCLUSIONES

Al analizar las variables entre exportadores y no—exportadores este estudio
encontrd numerosas diferencias que podrion ser empleadas eficazmente en el de
sarrollo de programas de promocion de exporfaciones para las industrias manufac
tureras.  Algunas de éstos pueden ser usodas para ayudar a identificor las fir
mas con mayor disposicién exporfadoro; mientras que ofras pueden ser més causa
les en relacion o los exportaciones. Una de las distinciones principoles radica
en sus creencias acerca de la existencia de exportaciones de productos manufac
tyrados actuales y futuras del Peri. Esta distincion estd @ su vezx sumamente
relacionada con visitas previas realizadas por los gerentes a otros paises latinoa
mericanes, a los pedidos esponténecs provenientes del extranjero para sus produc
tos y el dominio del idioma inglés por parte de quienes tamon las decisiones.
Si estos foctores son causales en relacion con el potencial exportador, entonces
existe una variedad de medios a través de los cuoles se puede incrementar el
niomero de firmos con estas caracteristicas. No sélo debe existir la confionza
en un potencial de mercado, sino fambién uno habilidod especifica y el deseo
de aprovechar ese potencial. El tamafio de la firna, lo educacién formol de
lo alta gerencia, la descentralizacion relativa del control y algin grado de de
sorrollo evolutivo del producto estn inseparablemente vinculados a los cmdiclg
nes de habilidod y deseabilidad. A menos que se den estas condiciones, exis
te poco esperanza de incrementar las exporfaciones en forma sustancial, a hovés
de uno concentracion en la ensefianza de las técnicos y procedimientos para la
exporfacion. Uno vez identificados los exportadores potenciales, uno puede
entonces ser capoz de proporcionor la informacion adecuado con el propdsito de
alconzar el doble objetivo de incrementar el nimero de exportadores y aumen

tar los exportaciones de los que yo se hayon involucrado en dicha actividad.

Ademés de estas diferencias que seporan a las firmas cuyas tendencios ha

cia lo exportacion no son iguales, nosotras aprendimos mucho acerca de los
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problemas inherentes o la compiloclion de datos entre los gerentes en el Perd
utilizando las entrevistas como instrumento.  Realmente nunca consideramos ut
lizar un cyestionario remitido por correo debido a los problemas de no-respues
tas surgidos en oportunidades onteriores. Aunque nosotros pre~probames nuesiro
cuestionario e introducimes cambies substanciales, existieron diversas Greas pro
blema que no fueron detectadas hasta que se completd el proceso de compilc
cién de datos.  Estos problemas involucroban bésicamente lo que nosoiros deno
minamos una falsificacion de respuestas biogréficos. Poro estudios futuros reco
mendomos comparar en la efapa previa, un cyestionario por correo con una en
trevista. Intuitivomente parece que los gerentes estarfon mejor dispuestos en
una encyesta anénima distribuida por correo a admitir que ya son de edad, que
son menos educades y que no usan los mecanismos de control intemo més acep
tables.  Incluso podria ser foctible controlar algunas respuestas compardndolas
con registros fales como partidas de nocimiento, informacién contenida en los
pasaportes y las listas de los groduades universitarios.  En el anélisis final pue
de ser necesario hacer clgin reajuste entre una tasa alta de respuestas y las
dudas acerca de su veracidad y entre uno tasa baja de respuestas y lainforma
cién altamente confiable.
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CUADRO It
CARACTERISTICAS DE DIFERENCIACION DE PRODUCTO

i
i O g
Difersnciaciones signlficatives a trovis de ehl : ZE Ze k: 2
svadrodo (loe swhb-grupos que no aparecen -f : " o~ > -7' ™
son los ns. o <€.1 nivel) < : & & 2 (v O
"‘ “ g % % % = ’% %‘
m ] @ “ 4] L] (7] L]

I. Cambio en la wenologlo de producto

0. Combiondo y odopténdme ripida
menie a loy preferencias de los
conwmidores 23.5 26.0 3.5 26.5 25.0 24.8 25.0

b. Pocos veriociones principoles de
imporfoncia con clgin grado de

refinamiento & Innovocién 41.2 2.7 4.2 ».7 19.4 40.5 19.4
¢. Eswoble sin ningunc Innovacién

de importancic en el diseho 5.3 0.3 5.3 n.s 55.6 .46 55.6
Nimero de respussios n = B5 n= 104 n =B85 n =08 n=36 n=15 n=3

32 v, 8-3, € .1; B wa. B3,
<l €1 v €-2, < .5
il. Control de lo mtrictez tecnoléglco

o, Retenido estrechomente por firmes
innovadoras y ninguno nc'ncin 43.9 7.5 9.9 3.8 2.9 0.7 3.9

b, Laos vorlociones disninuyen el

monepolio 158.7 10.6 15.7 13.2 5.6 14.4 5.6
¢, Diponible y feilmente tromfe
vible 40.4 51.9 40.4 50.0 55.5 “.7 55.5
Nimero de respuesias n= B4 n=104 n = B4 n=6 n =36 a= 152 n= 3
1ii. Patentes
a. Vigente 85.3 56.7 55.3 51.5 3.9 53.4 3.9
b. Mo vigente 4.7 9.3 “.7 48.5 8.1 6.4 8.1
MNimerc de respuesten n =85 n= 104 n=85 n= & n =36 n=15 n= 35
IV, Propiedad de lo patente
e. Ninguno 4.7 43.3 4.7 48.6 3.3 48.3 n.3
b. Encussindo 24.7 3.5 24.7 .8 4.7 28.8 4.7
¢. Oira firma pervenc Vulk 2.9 1.2 0 8.2 o7 8.3
d. Fima extronjerc ofro que la empresa
matriz 18.8 15.4 18.8 14,7 16.7 17.0 16.7
o, Empresa metriz en el extronjern 10.6 1.9 10.¢ 2.9 0 7.2 0
Nimero de respuestos n = B5 n =104 n= B85 n= 68 n=3 nw= 15 n= 3

A=l vi, A=2, € .1; B2 vs. B3, < .1;
B=1 va. B=3, <€ .05; C=1 vs, C-2, < .00

V. Tipo de producto por vsa final

e, Producto de conwmo 28.2 2.8 28.8 55.9 47.2 40.8 47.2
b. Comumo Industriol n.a2 7.2 n.a2 4.1 52.8 ».2 52.8
Nimero de rewpuestos n= B4 n= 104 n=84 n= &8 n =34 =15 n= 34

A-l vi, A-2, € ,01; B-1 w5, B2, € .0V,
-1 vi. B3, € .1
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CUADRO IV

NECESIDADES DE INFORMACION PARA INCREMENTAR LAS EXPORTACIONES
(Les pedidos de mayor ronge estn { ) seguidos per ol porcentaje del rubro de listado de codo grupo)

Ne oportadores, Mo exportodores, Diferencia de gnpo

Exportodores interesados no interesadcs sgniflca (<‘.l)
=85 n= 48 n=36 per prueba X® (*)
Documentocién de exportocion B 4.5 {1) 36.5 ) 4.1
Tipas de concles de distribucién 10.6 13.0 19.4
Nombees de exportodorss extronjerce 30.6 @ «.0 n.2
Reglamentacién de importaciones por pals 21.2 0.2 25.0
. Ventos dal producio por pofs 10.6 17.4 1n.1
Métodos de determinor costos y precios
para exportacién 5 1.9 0.4 » 1.3
Métodos de finoncior los exporiociones 29.4 21,7 7.2
Fuentes de f1 iocién extronj (4 3.5 5 M.8 n.2
Infortacién acerca del empoque 12,9 i0.1 na
Informacién acerco del tronaporte .1 14.5 8.3
Importociones por pals por producio 17.6 24.8 16.7
Destino de los ventos competidoros 12.9 4.3 5.6
Ambiente politice de ot poises 10.6 13.0 8.3
Reglomentocién del mercodo de camblos
por pals 2.4 27.5 25.0
Sistemos de conirol de eclidod 15.3 13.0 7.8
Seleccion de ogentes y da representontes 20.0 2.7 13.9
Mecanismos para lo integracién endina 2 a0 {(3) 40.6 3 3.3
Seguro para sl transports de los productos 9.4 4.3 8.3
Orgonizocién poro la exportacibn 1.2 n.2 L I <A
Serviclos poro el dasorrollo de exportaciones
en el pofs ) 50.6 ® 3.1 ) 44.4

*ped.l



CUADRO V¥V

PERCERCION DEL CONTROL RELACIONADO CON LA EXPORTACION

(Escola = 1 0 3, ccverdo a desocuerda)

z E 2 _ﬁ_ Z°
. . o - ; = '™
1 ! 3 iy 1 S o
¥ A ] r ]
Declaraciones n= Q@5 n =105 an=05 n= & n= 3 n= 154 n= 3
m @) ™ @ ® @ ™ ®
1. ™ compofila hoce una evaluecién ampllo
de cridito de ws clientes en ol Perj 2.46 2.8 2.48 2.45 3. 2.45 3.4
b1 va. B=3*"; B-2 vs. B=3"*; C=l wa.
Cuave
2. El control pensonol de los octividades de
ml compofio e clgo importonte para mi 1.28 1.26 1.28 .23 1.3 1.26 1.9
3. Lles cobronzos son més diffciles en el
coto de ventos de exportacién 3.86 3.99 3.84 J.a 4,57 3.85 4%
B-1 vi. B-3% C-1 vs, C-2*
4, Lo exporfacién disminuye el control sobre .
los octividodes de la sompohla 4.8 4.3 4.8 4,39 4,29 4.5 4.9
A=l vs, A=2°; B-1 v3. B-2*
5. Loy compohfos controlodos dende el
extronjero o los mbsidiories tenen ventg
ios sobre i compofios locales en o
aportociin 2.3 2.27 2.3 2.2 2,37 2.3 2.
6, Llos controles sobre o monede y ohs ‘
restriccionss gubesmomeniales o eporiacién
influencion nuestros decisiones de si exporiar
o no 2.n 2,65 .n 2.4& 2.n 2.68 2.2

Pruebos ¢ de dos colon

L ]
*n

<
L1 L] < ¢°'

<.t
.05

Otras comporaciones no son signiflcotives en .1



CUADRO VI
PERCEPCION DE LOS COSTOS Y UTILIDADES DE LA EXPORTACION
(Escola = 1 o 5, de ocuerdo o desacuerdo)

Declamclonss

no intermsados

B-3,

C=1. Interés expaortor

C=2, No interesados

n-36‘

T =54

n =3

3,

Los costos de empogue son més corol por
lor exporiocionsy que pom los venias
domésticas

Los costos de comerciolizacion incluyendo
ol tiempo de ko gerencio son més caros

perc |y exporfociones que pora los ventos
domésticas

Las gonancias sobre los ventos de mxporta
clén son més grandes que cbre los ventas
domésticas

A=l ws, A=2°%%; Bl vi. B=2°% B-1 wi.
8~3**; C+! va, C-2*
Los problemos de comunicacibn son moyorss

pora los ventas de exporiucién que poro
los venios domésticas

Yender en ol extronjerc Involucra moyor
riesgo que vender en el mercado demistico

C=1 vs. C=2*

2.19

2.49

1.&

3.8

2,15

2.19

2.a

3.8

2.14

an

- 7 )

2,55

.37

2,17

2.63

3.&é

217

3.08

2,48

3.17

Pruebos t de den colos *

Otrs comparacionss no son dplﬂe;ﬂwu en <.1

e <_m

LLl] < .o]



PERCEPCION DE LA POSICION DE LIDERAZGO DE LA COMPARIA

CUADRO VII

(Escolo = 1 o 3; de coverdo a desscusedo)

Decloraciones

[

Al
AR. No

-

!

b

!

C=1, Interés exparior

C~2. No Intevamdms

’
a =105 a=8

ne3

.

,

ne 154

ne=3

0)

4

@

4,

s.

Otrn o®prewn # [ o
© nuesiros empleodas debido o lo epe
riencia obtenido en nuastrc ewprem

Nuestro compofifo sale con nueves mejoros
antes que los competidore
-2 vs. 0-3°%; C-1 w5, C-2*

Nuesito presupuesto de promocién como

porcanioje de los ventas es mayor que el
de fos competidares

Nuestro componio L] de
hocer publicidad y promover nuestros
producios ontes que los campetidores

-1 vs. B=3%; C=1 vs, C-2°

Nuesiros gerentes han tenido experiencio
bien omplio ol hober wabsjodo pura otros
fimos en lo indusirio

A<l vi, A-2°%; B-\ vs. B-2% B-) ws.
D=2**; C-1 vs. C-2°*

Los occiones reolizadas por nuestros
competidores han significado uno influencia
mpartanie en nuestres esfusrzos de
expartocién

=) vs. B-3°%; C+l va, C=2%

3.8 3. .69

2.4 2.0

3.54 3.5 3.54

3.4 3.50 3.4

2.18 2.18

.97 4.27 .w

wn

2,28

3.%

3.3

4.2

j.es

4.5

wn

2.%

3.46

3.39

2.

4.03

4.00

2,85

3.90

3.85

4.5

Prusbos ¢ de das colos

w §%
see £ 0

Oftvos comporaciones no son significetives en £.,)



NOTAS

Vea, por ejemplo, Staffan B. Linder, An Essoy an Trade ond Transfarma
tion (New York: John Wiley and Sons, ine. 1961); y Raymond Vemen,
“Infemnaticnal Invesment and Intemational Trade in the Product Cycle",
Quarterly Joumal (May 1966),

Entre estos estén Roymond A. Bauer and Ithiel de Sola Pool, American
Businessmen and Intemationol Trade (Glencoe, Massochusetts: The Free
Press, 1960); y Phillip D. Grb, "An Export Decision Pattem: A Mon
agement Guide to Successful Export Entry and Expansian”, intemotioncl
Marketing in Perspective (eds.) Phillip D. Grub and Miko Kaskimies
(Helsinki: Sininen=Kirjo-Oy, 1971).

Hugh R. Granade ond Gray N. Dicer, Tennessee Trode Survey: 1972
(Knaxville, Tennessee: Centre for Business and Econamic Reseorch, Uni
venity of Tennessee, 1973); Cloude L. Simpson, Jr., "The Export Deci
sion: An Interview Study of the Decision Process in Tennessee Fims" —
(Atlanta: unpublished Ph, D. disertation, Georgia State University,
1973); Cloude L. Simpson, Jr.y Duane Kujowa, "The Export Decision
Process: An Empirical Inquiry", Joumal of Intemational Business Studies
(Spring, 1974); Taloot Abdel-Malek, "Foreign Ownership and
Performance”, Joumal of Intemationol Business Studies (Foll, 1974); y
Donald Hackett, "A Comporisan of Small Export and Domestic Oriented
Moanufacturer's Attitudes regording the National, Intemational, and
ldeal Varket places" (unpublished Ph, D. dissertation, University of
Oklahoma, 1974).

En el ofio 1970,298 firmas norfeamericanas grondes eron respansables por
el 51 por ciento de las exportociones estodounidenses y por el 34 por
clento de las Imporfaciones. Betty L. Borker, "US Trade Association
with US Multinational Conpanies”, Survey of Current Business (Decem
ber 1972), p. 23.

El nimero de empleades fue segmentodo dentro de los dos grupas siguien
do lo costumbre en cuanto al mantenimiento de registros en el Pen.

Vemon, op. cit.

Uno generalmente piensa que los compradores industriales tienen en cuen
jo criterios més objetivas al compror que los cansumidores finales.  En

el caso de productos de consumo se ho encontrado que existen projuicios
no~objetivos contra productos originarios de polfses en vias de desarrolio.
Ver Robert D. Schooler, "Bios Phenomena Attendant to the Marketing

of Foreign Goods in the US", Joumal of Intemotional Business Studies

(Spring, 1971).
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El raciocinio es que las ventas industriales pueden requerir menos acti
vidad de pronocion; y, de hecho los consumidores industriales pueden
buscar proveedores en palses extranjeros en forma activa.

En un muestreo de 40 exportodores de cinco palses, 34 siguieran este
patrén. Jobn D. Doniels, Recent Foreign Direct Manufacturing Invest
ment in the United States (New York: Praeger, 1971), p. 17. Esto
es tomblén consistente con Linder, op. cit.

Grub, op. cit.

John G. McDonald y Hugh Parker, "Creating a Strategy for Intemational
Growth", Intemotianal Enterprise, A New Dimension of American Busi
ness (New York: McKinsey ond Compony, Inc., 1962), p. 19.

Everett G. Martin, "Peruvian Regime Seeks Labour Harnony by Giving
Employees Say in Management”, Wall Street Joumal (Febrary 4, 1975),
p. .

Herbert K. May, The Effects of United States and Other Foreign Invest
ment in Latin America (New York: Council for Latin America,1970).

Jose R, de la Tomre, Jr., "Exports of Manufactured Goods from Develop
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