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CAPITULO 6: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES FINALES

6.1. CONCLUSIONES FINALES

6.1.1. Los enfoques teoricos del fenomeno exportador.

El proceso de internacionalizacion de las empresas ha sido objeto de numerosas
investigaciones, tanto tedricas como empiricas, con el fin de ofrecer una explicacion
exhaustiva de este fendmeno que, a finales de los noventa, resulta todavia muy
complejo de entender. Ello es debido a que los resultados de las distintas
investigaciones no siempre han sido coincidentes y, de hecho, no permiten ofrecer una
interpretacion unanime del fendmeno de la internacionalizacion. Las diferentes
interpretaciones propugnadas por la literatura reflejan la complejidad existente a la hora
de interpretar este fendmeno y esto se debe, principalmente, a la elevada variedad de
mecanismos a disposicion de la empresa a la hora de seleccionar y penetrar los
mercados exteriores - desde la exportacion y/o cooperacion hasta llegar a la inversion
productiva en dichos mercados-. En este contexto, pretender ofrecer una vision
exhaustiva de todo el fenomeno significaria abarcar todas y cada una de las distintas

posibilidades a disposicion de la empresas a la hora de penetrar los mercados exteriores.

El reto, desde luego, resultaba dificil y complejo. En esta tesis nos propusimos
investigar una Unica, aunque muy significativa, faceta del fenémeno de Ia
internacionalizacidn, a saber, la exportacion como forma de entrada a los mercados
exteriores. En el primer capitulo de esta tesis se presentd una sintesis de las diferentes
corrientes teoricas y de las investigaciones empiricas que, a lo largo de los afios, han
abordado el fenémeno exportador. A pesar de las diferencias existentes, esta distintas
aproximaciones han intentado centrar el fendmeno de la exportacion tanto desde una

perspectiva macroecondmica, como de una mas empresarial.

Los enfoques macroecondémicos proponen toda una serie de modelos que permiten
explicar el comercio entre los distintos paises. Estos modelos pueden contestar s6lo en
parte a las preguntas de quienes gestionan una organizacion. La actuacion internacional
de una empresa depende de las actuaciones y de las condiciones que ofrece su pais de

origen pero, a su vez, ésta dependeria también de sus propias capacidades competitivas
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y estratégicas. La utilidad de estos modelos es evidente a la hora de explicar la
competitividad internacional de un pais y/o de un sector sin embargo, son limitados a la
hora de explicar la diferente competitividad exterior de las empresas de un mismo pais

y/o de un mismo sector.

A partir de las limitaciones anteriores analizamos otro cuerpo de la literatura mas
centrado en las capacidades competitivas de las empresas como fuente explicativa del
mayor o menor ¢éxito exterior. En este contexto, se integraron las distintas
investigaciones en tres grandes grupos de analisis segin como habian abordado el
fendomeno exportador. En este sentido se expusieron los modelos no gradualistas de la
exportacion, los enfoques gradualistas de la exportacion y los enfoques contemporaneos

del resultado exportador.

Al primer grupo pertenecen todas las investigaciones centradas en investigar las
caracteristicas estructurales y organizativas de la empresa y averiguar su influencia
sobre el resultado exportador de la misma. Las conclusiones més destacadas de estas
aportaciones han resultado ser las siguientes: en un principio, tal como apuntan los
resultados obtenidos por la literatura, el resultado exterior de las empresas dependeria
de la posesion de unas ventajas competitivas generadas, por un lado, por sus propias
caracteristicas estructurales, por su tamafio y por sus capacidades tecnoldgicas, y, por
otro, por sus decisiones estratégicas asociadas al mix de marketing internacional. En
este ultimo caso, adquiririan cierta relevancia las estrategias asociadas al producto
exportado, la politica de precios en los mercados exteriores, el mix de comunicacion y

la estrategia de distribucion.

Sin embargo, la disposicion de ciertas ventajas competitivas constituye una condicion
necesaria pero no suficiente para garantizar el éxito exterior de las empresas. Las
decisiones asociadas al proceso de internacionalizacion dependen, en Ultima instancia,
de las motivaciones y habilidades de los directivos implicados en el proceso. En este
contexto, las aptitudes y actitudes de los directivos, asi como la confianza que ellos
tengan en el éxito de las estrategia exterior resultan determinantes a la hora de tomar la

decision de exportar y, posteriormente, de incrementar su compromiso exterior.
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Por su parte, segiin los enfoques gradualistas, el proceso de internacionalizacion suele
presentar un cardcter dindmico y acumulativo, dado que la empresa tenderia a
incrementar su compromiso exterior en la medida en que vaya acumulando experiencia
en los mercados internacionales. La gradualidad del proceso se deberia, en esencia, a la
escasez de informacidn y a la incertidumbre que ello generaria en los decisores. De aqui
que la empresa, transitando por un conjunto de etapas secuenciales, iria acumulando los
conocimientos y la experiencia necesaria para incrementar su compromiso exterior. En
este entorno, los enfoques gradualistas aportan una vision complementaria de la
internacionalizacion, ya que se centran en los cambios que va experimentando la

empresa a lo largo de su trayectoria exportadora.

En el momento en que la empresa comienza a actuar en los mercados exteriores se va
relacionando con una serie de agentes tales como los competidores, clientes, organismos
publicos y proveedores. El enfoque network argumenta que, a medida que la empresa va
incrementando su compromiso exterior, se incrementan y, a su vez, se hacen mas
estrechas las relaciones con los distintos agentes del mercado. El supuesto basico de
este enfoque es que las empresas necesitan de informacidn para poder progresar en los
mercados exteriores y, esta informacion, esta al alcance de otros agentes del mercado.
Por lo tanto, la obtencidon de estos conocimientos dependeria de la calidad y de la

intensidad de estas relaciones.

En cualquier caso, la posesion de ciertas ventajas competitivas, asi como de ciertas
capacidades directivas, se tendrian que analizar en un contexto determinado. En este
sentido, las principales conclusiones de la teoria contingencial argumentan que las
caracteristicas propugnadas por las principales investigaciones sobre el resultado
exportador garantizarian el éxito exterior de las empresas exclusivamente en un entorno
determinado. Estas conclusiones explicarian la escasa unanimidad de los resultados
obtenidos por la literatura centrada en este tema ya que las distintas pruebas empiricas
se habrian realizado en muestras de empresas de distintos paises y/o sectores y con

entornos de actuacion totalmente distintos entre ellos.

Con todo, se llega de esta forma a una vision bastante compleja del fendmeno
exportador que liga el gradualismo basado en el aprendizaje, fundamental en las fases

iniciales del proceso de internacionalizacién, con una serie de caracteristicas
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organizativas y estratégicas de las empresas de un pais y/o de un sector productivo
determinado. La decision de exportar, asi como la progresion en los mercados
exteriores, se revela, a priori, como un camino abierto y flexible que depende de una
serie de condicionantes internos y externos a la empresa que van evolucionando a lo

largo de su proyeccion internacional.

La integracion de las distintas aportaciones de la literatura ofrece una vision bastante
exhaustiva del fendmeno exportador y permite realizar una investigacion y una
comparacion bastante exhaustiva del resultado exportador de las empresas italianas y

espanolas.

6.1.2. Analisis comparativo del resultado exportador de las empresas espaniolas e

italianas.

En el segundo capitulo de esta tesis, nos propusimos analizar con mayor detenimiento el
estado del resultado exportador de las empresas espanolas e italianas a partir de los
resultados de las principales investigaciones centradas en este tema. En primer lugar
hemos definido el resultado exportador de las empresas a partir de las dos variables que
parecen mas aceptadas por la literatura, a saber, la probabilidad exportadora, expresada
por el porcentaje de empresas de un pais que desarrollan sus actividades en los
mercados exteriores, y la intensidad exportadora expresada por el porcentaje de las
ventas totales que las empresas destinan a dichos mercados. A partir de aqui, se ha
clasificé la informacion secundaria disponible con el objetivo de ofrecer distintas

comparaciones segun la naturaleza de la misma.

En un primer apartado, se ha analizado la dindmica de la distribucion sectorial de las
exportaciones de los dos paises y de la OCDE, reclasificadas segin la taxonomia de
Pavitt, para identificar las tendencias y los cambios que iban caracterizando las dos

economias a lo largo de los afios.

Durante el periodo analizado -1970-1998-, las economias mas industrializadas tienden a
seguir un patron bastante comun centrado en la disminucién del peso de las
exportaciones en los sectores tradicionales y de escala en beneficio de los sectores mas

especializados y con mayores contenidos en tecnologia. En este contexto, también las
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industrias espafiola e italiana experimentan una tendencia bastante similar a la de los
paises de la OCDE, si bien, en 1998, existen todavia ciertas diferencias con estos paises
que deberian recuperarse. En este caso, la industria espaiola presenta todavia una
elevada especializacion productiva en los sectores de escala y en los més tradicionales
en detrimento de los sectores mas especializados y tecnoldgicos. Por su parte, en la
economia italiana, el peso de las exportaciones de los sectores mas tradicionales resulta
todavia bastante elevado. Por ultimo, en los sectores tecnologicos, las dos economias
presentan valores bastante similares, si bien muy inferiores a los promedios de la
OCDE. En resumen, a pesar de la recuperacion experimentada por las dos economias
durante el periodo analizado, en 1998, se hace patente su escasa vocacion tecnoldgica

que se refleja en el bajo porcentaje de las exportaciones de estos sectores.

En el segundo apartado del capitulo 2, se compararon los resultados obtenidos por las
empresas de los dos paises a través de dos variables que se emplearon para expresar el

resultado exportador.

Con respecto a la probabilidad exportadora de las empresas espafiolas se reclasifico la
informacion de la Encuesta sobre Estrategias Empresariales (ESEE), desde 1991 hasta
el 1998 'y, para el colectivo italiano, se empled la Encuesta sobre las Empresas
Manufactureras del Mediocrédito Centrale. Los resultados globales tienden a otorgar al
colectivo italiano una mayor vocacion exportadora. De hecho, en 1997, encontramos
actuando en los mercados exteriores un 72,5% de empresas italianas en comparacion
con un 64% de empresas espafiolas en 1998. En este caso, y considerando que los afios
de recogida de la informacion son distintos, las diferencias ascenderian a los 8,5 puntos
porcentuales. Sin embargo, hay que destacar que este diferencial, favorable al colectivo

italiano, es bastante inferior a los valores que se observaron en 1994: unos 14 puntos.

En este contexto, un analisis mas profundo de la probabilidad exportadora de los dos
colectivos de empresas, esta vez distinguiendo por el tamafio de las empresas, pone de
manifiesto diferencias mucho mas amplias. A pesar de que los afios objeto de estudio
son distintos —1998 para el caso espafiol y 1997 para el caso Italiano- parece que en los
tramos de tamafio superiores, las empresas de los dos paises siguen tendencias bastante
similares. Los valores que se observan en términos de porcentaje de empresas

internacionalizadas son semejantes. Por otro lado, en los tramos de tamafio intermedios,
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las diferencias favorables al colectivo italiano son bastante reducidas: unos 4,5 puntos.
El mayor grado de internacionalizacioén del colectivo italiano se observa en los tramos
de tamafio mas pequeiios —de 10 a 50 trabajadores-. En este caso, la informacion mas
actual pone de manifiesto el retraso de la pyme espafiola si su actuacion internacional se
compara con los resultados obtenidos por las empresas italianas del mismo tamafio. La
distancia entre las industrias de los dos paises es muy elevada y asciende a unos 27,5
puntos porcentuales en el tramo de 10 a 20 trabajadores, y a unos 20 puntos en el tramo

superior favorable a la industria italiana.

A tenor de lo expuesto, es evidente que las empresas italianas ostentan un resultado
exportador mas activo, al menos en lo que respecta al porcentaje de empresas
exportadoras. Esta mayor actividad exterior se observa en todos los tramos de tamafio,

si bien es mas evidente en los tramos mas pequenos.

En un segundo momento, se analizd la intensidad exportadora de los dos grupos de
empresas atendiendo a tres fuentes de informacion distintas. En primer lugar hemos
reclasificado la informacion de Eurostat para el periodo 1980-1998, segtin los sectores
de actividad de las empresas. Globalmente, en 1998, las empresas italianas ostentan una
mayor intensidad exportadora que la realizada por las espafiolas con unas diferencias
proximas a los 5 puntos porcentuales. En todo caso, los valores de las dos industrias
resultan inferiores al promedio exportado por las empresas de la Union Europea: un
41,7% en comparacion con un 36,6% del colectivo italiano y un 31,8% del espafiol. A
pesar de estas diferencias, cabe subrayar la progresion del colectivo espafiol a lo largo
del periodo analizado si se considera que el promedio de las exportaciones se ha
multiplicado por tres. Este resultado ha contribuido a recuperar, en parte, el retraso que

tenia la economia espaiola con los paises de la Union —y, entre otros, respecto a Italia-.

Si centramos nuestra atencion en la intensidad sectorial de las dos economias podemos
apreciar diferencias muy significativas, y favorables al colectivo italiano, en los sectores
del textil y de la confeccion —con diferencias de unos 9 puntos porcentuales-, en los
sectores de la madera, productos quimicos y minerales no metalicos —con unos 3
puntos-. Por otro lado, en los sectores de la maquinaria y accesorios eléctricos son las
empresas espaiolas las que consiguen superar a las italianas en unos 4 puntos. Se

observa lo mismo en los sectores del transporte —con una diferencia de 9 puntos- y en la
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industria basica del metal —con unos 10 puntos-. Por ultimo, en los sectores de los
productos metalicos y en las otras industrias manufactureras, el diferencial se vuelve
favorable al colectivo italiano con valores préximos a los 6 puntos en el primero, y los

40 puntos en el segundo.

Tal como se acaba de exponer, en términos de intensidad exportadora, no parece que las
empresas italianas puedan ostentar la superioridad que las ha caracterizado a la hora de
analizar la propension exportadora. En todo caso, se observa una mayor intensidad
exportadora del colectivo italiano, si bien, los valores anteriores sugieren conclusiones
mucho mas interesantes a la hora de analizar la performance sectorial de los dos grupos

de empresas.

A partir de estos datos creimos conveniente aportar los resultados de la ESEE y del
Mediocrétito Centrale para comprobar como se distribuyen las diferencias anteriores
segin el tamafio de las empresas. La informacion més actual sefiala un diferencial
global favorable al colectivo italiano a razon de unos 10,7 puntos, diferencial que podria
incluso ampliarse si se dispusiera de la intensidad exportadora del colectivo italiano

para 1998.

La mayor intensidad en el desempefio de la actividad exportadora del colectivo italiano
se observa en todos los tramos de tamafo de empresas, si bien, y al igual que en el caso
anterior, se destacan mayores diferencias en los tramos de tamafio mas pequefos. Sirvan
de ejemplo los 16 puntos porcentuales que separan los dos colectivos de empresas en el
tramo de 10 a 20 trabajadores, y los 16,3 puntos favorables al grupo de empresas
italianas de 21 a 50 trabajadores. En las agrupaciones superiores también se sefialan

diferencias bastante consistentes y préximas a los 10 puntos.

En resumen, todas las fuentes analizadas confirmaron el mayor protagonismo
exportador del colectivo italiano, tanto en el porcentaje de empresas internacionalizadas
como en la intensidad con la que llevan a cabo sus exportaciones. Los resultados
anteriores han permitido formular una primera pregunta de investigacion que ha sido la
siguiente: “Si es cierto que las empresas italianas ostentan un resultado exportador mas

activo, jcuales son las razones para explicarlo?”. De ahi que el objetivo que nos
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propusimos en esta tesis fuera el de explicar las razones que podrian justificar el mayor

éxito exportador de las empresas italianas.

Para poder contestar a esta pregunta, en primer lugar, se debian identificar aquellos
factores que, en mayor grado, determinan el nivel de éxito obtenido en la practica de la
actividad exportadora de las empresas italianas y espafiolas. A partir de aqui se podian
seleccionar aquellas variables que permitieran diferenciar a los dos grupos de empresas.
So6lo en este momento, se pudieron razonar las causas explicativas del diferente

resultado exportador de las empresas italianas y espafolas.

Ante tales cuestiones, en el tercer capitulo de esta tesis, propusimos un modelo
explicativo del resultado exportador de las empresas capaz de integrar todas las
aportaciones de las principales investigaciones empiricas centradas en este tema que se
revisaron en el capitulo anterior. En concreto, este modelo trataba de predecir la
relacidon existente entre una serie de dimensiones internas y/o externas a la propia
empresa con el nivel de éxito obtenido en el desempefio exportador a nivel
internacional, medido en términos de probabilidad e intensidad exportadora. Dicho
modelo podia dar una primera respuesta a la pregunta de investigacion propuesta
anteriormente; a saber, ;cudles son, en definitiva, las causas determinantes del éxito en
el desempefio internacional de la empresa exportadora italiana y espafola?. Sin
embargo, antes de llevar a cabo esta propuesta, en una segunda parte del segundo
capitulo, se revisaron las principales, y mas recientes, investigaciones empiricas
centradas en la explicacion del resultado exportador de las empresas italianas y
espainolas. Esta segunda revision, permitia integrar las aportaciones de la literatura
internacional que se habian revisado en el primer capitulo de esta tesis y robustecer las
relaciones que se habian postulado en el modelo ya que éste seria posteriormente

sometido a validacion a través de una muestra de empresas italianas y espafiolas.

En este contexto, se seleccionaron las principales investigaciones empiricas centradas
en el estudio de las variables determinantes del resultado exportador que se han
desarrollado en los dos paises objeto de estudio. Las investigaciones que se han
seleccionaron para este survey debian cumplir con una serie de requisitos. En primer
lugar se pretendia que la investigacion se desarrollara a partir de unas bases de datos

representativas del universo de empresas industriales de los dos paises considerados vy,
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en segundo lugar, la investigacion debia someterse a la prueba empirica de un modelo
que aportara unos resultados con cierta validez estadistica. Las bases de datos que se
emplearon en estas investigaciones fueron las del ICEX (1992 y 1996) y de la ESEE (de
1991 a 1997) para el colectivo espafiol y la del Mediocrédito Centrale (de 1991 a 1997),

del Instituto de Comercio Exterior (de 1990 1998) para el colectivo italiano.

Los resultados obtenidos en las distintas investigaciones nos han permitido extraer

algunas conclusiones interesantes:

1. En términos de probabilidad exportadora, en ambos paises, los resultados confirman
el efecto positivo del tamafio y de las actividades de innovacidén tecnologica:
inversiones en I+D, innovaciones de producto y de procesos, etc., sobre la
probabilidad que tiene una empresa de exportar. A su vez, también se confirma el
efecto positivo de algunas de las variables asociadas a la estrategia de marketing

internacional sobre la probabilidad exportadora de las empresas.

2. Cabe destacar que las conclusiones que se han extraido de la revision de las
investigaciones empiricas, centradas en el analisis de los determinantes de la
intensidad exportadora, no han sido tan definitivas, sobre todo en términos de
intensidad exportadora, ya que los resultados que se han obtenido han sido bastante
divergentes entre ellos. El efecto de algunas variables, tales como el tamafo, las
actividades tecnoldgicas y promocionales, etc., sobre la intensidad exportadora es

poco claro y va cambiando segun la investigacion que se analice.

A pesar de estas limitaciones, los resultados obtenidos en las investigaciones
desarrolladas en los dos paises objeto de estudio se han integrado con las aportaciones
de la literatura internacional centrada en los determinantes del resultado exportador de
las empresas que se habian revisado en el primer capitulo de esta tesis. De ahi que

pudiésemos plantear la investigacion que nos habiamos propuesto desarrollar.

6.1.3. Planteamiento de la investigacion.

La busqueda de los factores determinantes del resultado exportador de la empresa, asi

como de su proceso de desarrollo a lo largo del tiempo, ha generado una abundante
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investigacion caracterizada por su elevada fragmentacion y disparidad conceptual. A
pesar de ello, tiende a apreciarse, sin embargo, una notable congruencia en relacion a
los principales rasgos conceptuales asociados a dicho resultado exportador: a) Las
caracteristicas de la propia empresa; b) Las caracteristicas y el compromiso de sus
directivos; ¢) Sus rasgos estratégicos en el ambito internacional; d) La gradualidad del

proceso de expansion en los mercados internacionales.

De aqui que, en el tercer capitulo, se especificara un modelo explicativo del resultado
exportador, contrastable mediante la informacion recogida en dos muestras de empresas
de los dos paises objeto de comparacion, que intentaba predecir la relacion existente
entre una serie de variables y el nivel de éxito obtenido en el desempeiio de las
actividades exteriores. En este modelo se enfatizaron los aspectos relacionados con las
ventajas especificas de la empresa y, en relacion con ellas, el disefio de su estrategia
internacional como determinante de su éxito exterior. El modelo que se presento integra
las aportaciones de las principales investigaciones empiricas de la literatura centrada en
los determinantes del resultado exportador que se han revisado en el primer y segundo
capitulo de esta tesis. Las variables seleccionadas permiten comprobar si, para el caso
concreto de las empresas italianas y espafolas, se cumplen toda una serie de hipdtesis
relativas a las distintas dimensiones del modelo en términos de probabilidad de
internacionalizarse y en términos de intensidad exportadora. Una vez extraidos los
factores explicativos del resultado exportador de los dos grupos de empresas pudimos,
finalmente, realizar otra estimacion que nos permitio sefialar las variables que consiguen
explicar el mayor éxito exportador de las empresas italianas y asi cumplir con el

proposito principal de esta tesis.

Sin embargo, de acuerdo con la teoria contingencial, tales aspectos deberian
considerarse en el marco de un tercer factor que viene configurado por el sector de
pertenencia de la empresa. Bajo estos supuestos, se restringio el campo de la
investigacion al sector textil y de la confeccion dada su importancia, en términos de
exportaciones, en los dos paises objeto de estudio. La comparacion sectorial del
resultado exportador de las empresas italianas y espafiolas tenia cierto interés dado que
las principales fuentes de informacion secundaria que se consultaron —Eurostat, ESEE,

Mediocredito Centrale, entre otras-, habian destacado una mejor actuacion internacional
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del colectivo italiano tanto en la proporcion de empresas internacionalizadas como en el

porcentaje de productos exportado.

A partir de aqui, nos propusimos someter a prueba el modelo en los dos paises objeto de
investigacion procurando distinguir entre las dos facetas que expresan el resultado
exportador de las empresas: a saber, la probabilidad que tienen las empresas de
internacionalizarse y la intensidad con la que llevan a cabo sus actividades exteriores.
Para poder llevar a cabo este planteamiento habriamos tenido que investigar todo un
conjunto de empresas, tanto exportadoras como no exportadoras y esto, en los dos
paises objeto de estudio. Los escasos recursos econdmicos a nuestra disposicion nos
obligaron a acotar la investigacion y a centrarnos en el comparacion, inicamente, de la
sola intensidad exportadora de las empresas de dos zonas geograficas concretas de los

dos paises: Catalunya para el caso espafiol y Lombardia para el caso italiano.

A nuestro parecer, la restriccion de la investigacion centrada en el contraste de la
intensidad exportadora es bastante acertada si se considera que, tal como se vio en el
primer y segundo capitulo de este trabajo, hay un mayor acuerdo en la literatura a la
hora de identificar las variables explicativas de la probabilidad exportadora de las
empresas, que no a la hora de sefalar las variables explicativas de la intensidad. En este
ultimo caso, los resultados obtenidos a la hora de identificar los determinantes de la
intensidad exportadora de las empresas fueron, en la mayoria de los casos, bastante
divergentes entre ellos. De aqui que tenia mayor interés realizar una investigacion mas

centrada en el estudio de la intensidad exportadora de las empresas de los dos paises.

Por otro lado, la restriccion del estudio a dos zonas geograficas concretas como
Catalunya y Lombardia parece bastante coherente si se considera que las dos regiones
cumplian con una serie de requisitos que se habian establecido. En primer lugar, porque
realizan el mayor porcentaje de exportaciones de sus respectivos paises. En segundo
lugar, porque sus exportaciones de productos textiles y de la confeccion copan mas de la
mitad de las exportaciones nacionales del mismo sector. Las diferencias favorables al
colectivo lombardo, en términos de intensidad exportadora, seguian manteniéndose y
esto era bastante evidente dado el peso que tienen las empresas de estas dos zonas

geograficas sobre el total nacional. Por lo tanto, al pasar de una realidad nacional a una
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realidad geograficamente mas restringida, no se desvirtuaban las diferencias existentes,

y ello avalaba el interés de la comparacion que nos proponiamos realizar.

A continuacion se propusieron toda una serie de hipdtesis para sustentar las relaciones
postuladas en el modelo explicativo del resultado exportador de los dos grupos de
empresas. Dichas relaciones se recogieron en un cuestionario que, tras testarlo en una

muestra piloto, se envid a dos muestras de empresas de los dos paises.

A partir de las principales bases de datos a nuestra disposicion, se ha reconstruido el
universo de empresas exportadoras de las dos zonas geograficas y, s6lo para el caso de
Lombardia, se extrajeron las empresas que habrian formado parte de la muestra de
trabajo; mientras que, para el caso de Catalunya se envi6 el cuestionario a todas las
empresas exportadoras. Finalmente, se obtuvieron 62 respuestas validas para Lombardia
y 71 para Catalunya. Las muestras utilizadas para el andlisis tenian sesgos bastante
comunes ya que se daba cierta sobrerepresentacion de las empresas de mediana
dimension. A pesar de esto, y considerando que tanto los errores de muestreo como los
sesgos de no respuesta resultaban bastante coherentes con los valores establecidos,

consideramos validas las dos muestras de trabajo.

6.1.4. El perfil exportador de las empresas catalanas y lombardas del sector textil-

confeccion.

En la primera parte del cuarto capitulo se aportaron los resultados obtenidos por las
empresas de las dos muestras en todas las variables contenidas en la encuesta. Esta
primera descripcion permitio identificar los rasgos estratégicos mas caracteristicos de
los dos colectivos estudiados: las 71 empresas exportadoras catalanas y las 62 empresas
exportadoras lombardas del sector textil-confeccion. Para ello se agruparon las variables
en 4 grandes categorias: 1?) la orientacion internacional de la actividad exportadora de
la empresa; 2%) sus caracteristicas internas; 3%) las percepciones de su direccion; 4%) su
politica de marketing internacional. Antes de realizar la descripcion, se aportaron los
resultados obtenidos por lo dos grupos de empresas en términos de intensidad
exportadora. En este contexto, los resultados tendian a confirmar el diferencial
favorable al colectivo lombardo, en términos de intensidad exportadora, que se habia

observado en las comparaciones realizadas en el segundo capitulo. En este caso
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concreto, las empresas lombardas superaban al colectivo catalan, en términos de
porcentaje de producto exportado, a razén de unos 9 puntos porcentuales —un 34,9% en
promedio exportado por el colectivo lombardo en comparacion con un 25,6% exportado
por el catalan-. El test de medias que se realizd posteriormente confirmé que los dos
valores promedios no resultaban iguales entre ellos. A partir de aqui, y antes de
centrarnos en demostrar estas diferencias, procedimos a describir brevemente los
resultados obtenidos en la investigacion segun las agrupaciones de variables propuestas
anteriormente. A su vez, realizamos unos test de medias para averiguar si las diferencias
entre los dos colectivos de empresas en la magnitud de estas variables eran

significativas. Los resultados obtenidos fueron los siguientes:

Orientacion internacional de la actividad exportadora: La mayoria de las empresas de
los dos paises —un 74,6% de empresas catalanas y un 83% de lombardas- suele presentar
una actitud exportadora més bien proactiva, centrada en la planificacion coordinada de
las actividades exteriores. Los valores anteriores pusieron de manifiesto la mayor
regularidad y planificacion de la exportacion industrial lombarda en comparacion con la
que caracteriza al colectivo catalan, si bien, en todo caso, estas diferencias no han
resultado significativas. Por otro lado, cabe destacar el porcentaje bastante considerable
de empresas con conductas mas reactivas centradas en la sola respuesta a pedidos

puntuales de importadores exteriores.

La distribucion de las exportaciones en las distintas areas geograficas tiende a ser
bastante reducida. El indice utilizado, en este caso, para medir el grado de dispersion
geografica de las ventas de los dos grupos de empresas no es muy elevado si bien
significativamente favorable al colectivo lombardo: un 0.52 en comparacion con un
0.35 del colectivo catalan'-. Estos resultados no resultan extrafios si se considera que
solo un 50% de empresas lombardas y un 28% de empresas catalanas suelen exportar en
mas de dos areas geograficas. Por ultimo, parece relevante destacar que la Union
Europea sigue siendo, para la mayoria de las empresas, el primer y mas importante,

destino de sus exportaciones.

' La escala de medicion del indice de dispersion geografica de las ventas va de 0 a 1.
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El proceso de internacionalizacion de las empresas lombardas es mas avanzado, por lo
menos atendiendo al promedio de afios que llevan exportando. En este contexto, dichas
empresas presentan una mayor experiencia exportadora que la del colectivo exportador

’ : : ~ 2
catalan con valores, promedios, superiores a los nueve afios.

Caracteristicas internas: En promedio, las empresas lombardas del sector cuentan con
una plantilla de 92 trabajadores en comparacion con el promedio de 79 de las empresas
catalanas. A pesar de ello, las diferencias no han resultado significativas. La capacidad
tecnoldgica de los dos grupos de empresas es bastante preocupante, si bien en linea con
los promedios nacionales, si se considera la magnitud de los porcentajes de recursos que
invierten en actividades de desarrollo tecnologico: un 1.13% de las ventas invertido por
el colectivo lombardo, y un 0,75% invertido por el catalan. A pesar de la escasa
actividad tecnologica de ambos colectivos cabe subrayar la mayor actividad inversora
de las empresas lombardas, dado que el diferencial favorable a este colectivo en la
magnitud de las inversiones en I+D es significativo. En cuanto a la distribucion de las
empresas segun la magnitud de dichas inversiones, salta a la vista el elevado porcentaje
-un 36.6%- de empresas catalanas que no suelen realizarlas en comparacién con un
28,7% de empresas lombardas que tampoco lo hacen. Asimismo, cabe subrayar que sélo
un 3.6% de empresas catalanas y un 8,7% de lombardas tiende a destacar en términos de

“elevadas inversiones en I+D” superiores al 4% de sus ventas.

Percepciones de la direccion: La disponibilidad de los recursos y de las capacidades
mas adecuadas para el sostenimiento de las actividades exteriores no parece ser muy
relevante si estos mismos principios no se perciben positivamente por parte de la

direccion de la empresa.

De ahi la necesidad de investigar la percepcion del personal directivo hacia las posibles
ventajas competitivas generadas por su propia empresa. Percepciones mas positivas en
torno a las caracteristicas competitivas del producto exportado suelen generar una
expectativas mds ambiciosas en términos de resultados exteriores. Asi, se investigaron
las percepciones de los directivos catalanes y lombardos sobre aspectos sumamente

diversos del producto exportado. Entre otros: su precio de venta, su calidad y su imagen

? Unos 23 afios promedios de antigiiedad exportadora del colectivo lombardo en comparacién con unos 15
aflos de antigiiedad exportadora del colectivo catalan.
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en los mercados exteriores y su contenido tecnoldgico y todo esto comparado con su

primer competidor exterior.

Los directivos de los dos paises suelen mostrar un razonable grado de confianza con el
grado de calidad del producto exportado y/o de la tecnologia empleada para su
elaboracion y en su precio de venta. En este contexto, un porcentaje muy reducido de
directivos de los dos paises declara encontrarse en una posicidon competitiva mas
desfavorable con su principal competidor exterior en términos de precio de venta,
contenido tecnoldgico e imagen de marca, y ningin directivo de los dos paises
demuestra preocupaciones respecto a la competitividad de su producto en términos de

calidad.

En términos comparativos destaca la mayor confianza que depositan los directivos
lombardos en la competitividad tecnologica y en la imagen del producto exportado. En
este contexto, la gran mayoria de estos directivos lombardos -un 52.9% y un 54.2%- se
declara mas competitivo con respecto al contenido tecnoldgico y a la imagen de sus
productos exportados en comparacion con un 25,4% y un 36.9% de directivos catalanes.
La mayoria de los directivos catalanes -un 69% en términos de contenido tecnologico y
un 54.6% en términos de imagen- se declara competitivo pero sin destacar sobre su
principal competidor exterior. En estos dos atributos del producto exportado el

diferencial positivo favorable al colectivo exportador de Lombardia es significativo.

Estrategias de marketing internacional: por ultimo, nuestro analisis se centro en las
cuatros vertientes que componen del mix de marketing internacional. A saber: las
caracteristicas del producto exportado, la politica de precios al exterior, la estrategia de

comunicacion y las caracteristicas del canal de distribucion.

La empresa exportadora catalana, salvo algunas excepciones, suele decantarse hacia una
estrategia de producto mas bien estandarizada ya que apenas tiende a incorporar
modificaciones al producto exportado con respecto al producto comercializado a nivel
doméstico. En este caso, s6lo en un 19.9% de empresas el producto tiende a modificarse
a la hora de entrar en los mercados exteriores. Por el contrario, las empresas lombardas
del textil-confeccion tienden a orientarse hacia una estrategia mas diferenciada,

considerando que un 46.5% de empresas declara adaptar el producto a los
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requerimientos de la demanda exterior. La mayor frecuencia en la utilizacion de
estrategias de diferenciacion de producto es significativamente favorable al colectivo
lombardo. En ambos casos, a la hora de introducir estas modificaciones, predomina la
necesidad de adaptarse a las peculiaridades de la demanda local: 71% de los casos para
el conjunto catalan y en un 96% de los casos para el colectivo lombardo, y/o a
imposiciones legales en el pais de destino: 14,3% para Catalunya y 11,1% para
Lombardia, y para la mejora de la calidad —so6lo para el conjunto lombardo: un 14.8%,

siendo cero el valor para el colectivo catalan-.

La gama de productos exportados en el exterior denota un elevado grado de
concentracion en ambos casos, si bien algo superior para el colectivo exportador de
Lombardia. Asi, el 73,2% de las empresas analizadas afirman que las ventas de sus tres
principales productos copan casi por completo —entre un 90 y un 100%- sus
exportaciones; porcentaje que alcanza el 87,3% cuando tales productos suponen mas de
la mitad de las exportaciones realizadas. Esto determina que la estrategia seguida por el
colectivo exportador cataldn tiende a ser bastante indiferenciada y concentrada en pocos
segmentos. En el caso de los exportadores de Lombardia la concentracion de las
exportaciones resulta atin mas elevada. En este contexto, en un 80,6% de los casos, las
ventas de los primeros tres productos suman entre el 90 y el 100% de las exportaciones;
este valor llega a un 95,2% cuando tales productos supongan la mitad de las

exportaciones totales.

Tradicionalmente, tanto las exportaciones italianas como las espafiolas, han tenido en el
precio su principal baza competitiva debido, en esencia, a la debilidad de sus monedas
en comparacion con los demds paises de la Union Europea. Los resultados obtenidos
confirman cierto cambio de tendencia que podria deberse a la estabilidad monetaria
determinada por la entrada de la moneda Unica. En este sentido, la mayoria de las
empresas encuestadas: un 42,4% de catalanas y un 44.8% de lombardas declaran
mantener en los mercados exteriores los mismos precios fijados para el mercado
doméstico. Resulta también destacable el porcentaje de empresas que declaran
discriminar en los distintos mercados exteriores fijando precios superiores a los
aplicados en el mercado doméstico: un 25.4% de catalanas y un 37,1% de lombardas.

Estos resultados sefialan cierta toma de conciencia orientada al seguimiento de una
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politica de precios no dictada exclusivamente por los costes, sino por el conjunto de la

estrategia.

En cuanto a las actividades de promocién y publicidad internacional, los datos revelan
que un 53,5% de exportadores catalanes y un 67,6% de lombardos encuestados afirman
llevar a cabo tales actividades. Sin embargo, cabe calificar de escasa la intensidad de los
gastos en tales actividades: so6lo un 22,4% de catalanes y un 30,3% de lombardos
tienden a invertir en estas actividades porcentajes de sus ventas superiores a los dos
puntos. Con todo, el porcentaje promedio de gastos en actividades promocionales
resulta significativamente favorable al colectivo lombardo a razén de casi un punto en
porcentaje: un 2,5% en promedio invertido por el colectivo exportador lombardo, en

comparacion con un 1,7% invertido por el catalan.

Por ultimo, las gran mayoria de las empresas de los dos paises utilizan mecanismos
ajenos para la distribucion de sus ventas en el extranjero: agentes, importadores e
intermediarios mas o menos independientes, acuerdos comerciales con agentes
exteriores (un 84,5% de empresas catalanas y un 80,6% de lombardas), frentes a un
volumen menor de empresas que prefieren establecer sus propios canales de
distribucion: una filial comercial o sucursal comercial, etc. en el exterior. En este caso,
el porcentaje de empresas que optan por estas formas mas comprometidas de
distribucion desciende a un 15,6% en el caso del colectivo catalan, y un 19,4% en el
caso de las empresas lombardas. De este modo, la ventaja de disminucién del riesgo de
cara a externalizar los instrumentos comerciales se compensan, muy a menudo, con la
relativa pérdida de control de los mercados y a supeditarse a los intereses de los

distribuidores e intermediarios internacionales.

Este primer anélisis descriptivo puso de manifiesto toda una serie de diferencias en el
perfil exportador de los dos colectivos de empresas del sector textil-confeccion. A partir
de aqui, en la segunda parte del cuarto capitulo, comprobamos si estas diferencias,
favorables al colectivo exportador de Lombardia, conseguian avalar su mayor

intensidad exportadora.
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6.1.5. Los factores determinantes de la intensidad exportadora de las empresas

catalanas y lombardas del sector textil-confeccion.

El contraste de la informacion recogida en la investigacion de campo se realizo a partir
de dos estimaciones distintas que permitieron, al final, extraer las variables explicativas
del diferente resultado exportador de las empresas catalanas y lombardas del sector

textil-confeccion.

A través de unas primeras estimaciones, se extrajeron las variables que, con un mayor
grado de significacion, consiguen explicar la intensidad exportadora de las empresas
catalanas y lombardas del sector textil-confeccion. Los resultados de los dos analisis de
regresion pueden considerarse muy satisfactorios si se tiene en cuenta que los factores
que se han extraido consiguen explicar, en ambos colectivos de empresas, mas del 70%
de la variabilidad de su intensidad exportadora. Los resultados de estas dos estimaciones
tienden a confirmar varias de las hipdtesis y se muestran altamente consistentes con los
resultados obtenidos por la literatura de referencia que se revisd en los primeros dos
capitulos de esta tesis. A continuacion se detallan los resultados obtenidos en las

estimaciones que se realizaron.

Con respecto a las variables asociadas a la estrategia de desarrollo exterior, se confirmo,
tal como esperabamos, la importancia de la experiencia en los mercados internacionales
y el grado de dispersion geografica de las ventas en los distintos mercados exteriores.
En este caso, las empresas con una mayor experiencia y con una estrategia de dispersion
de las ventas en mas mercados tienden a ostentar resultados exteriores mas exitosos. Por
su parte, la expansion coordinada y planificada de las actividades exteriores no parece
tener el efecto previsto sobre la intensidad exportadora de los dos colectivos de
empresas. Si bien, tal como se podia intuir, el elevado porcentaje de empresas que
tienden a abordar los mercados exteriores con una postura mas proactiva justificaria la

falta de significacion de esta ultima relacion.
Atendiendo a las caracteristicas de la propia empresa se confirmé cierta relacion

positiva entre las inversiones en actividades de investigacion y desarrollo y la intensidad

exportadora de las empresas catalanas y lombardas del sector textil-confeccion. En
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cambio, el tamafio de la empresa no tenderia a ejercer ningun efecto significativo sobre

la intensidad exportadora de ambos colectivos de empresas.

En términos de percepciones directivas, una mayor confianza en la competitividad
asociada al contenido tecnoldgico y a la imagen del producto exportado tenderia a
ejercer efectos significativos en la intensidad exportadora de las empresas de la muestra.
Por otro lado, una mayor competitividad atribuida al precio de venta del producto
exportado tenderia a relacionarse positivamente s6lo con la intensidad exportadora del
colectivo catalan. En cambio, en términos de calidad del producto exportado, no se llega
a demostrar una mayor intensidad exportadora asociada a una mayor competitividad en
este atributo. Este resultado, si bien sorprendente, resulta coherente dado que mas de un
70% de los directivos de los dos paises considera que la calidad del producto exportado

es una de sus principales ventajas competitivas en los mercados exteriores.

Por su parte, las variables asociadas al mix de marketing internacional introdujeron
pocos efectos significativos sobre la intensidad exportadora de las empresas de los dos
paises. Asi, las eventuales adaptaciones del producto exportado a las necesidades de la
demanda exterior se acaba revelando como la via mas eficaz para incrementar la
intensidad exportadora de las empresas de Lombardia. En cambio, la exportacién de
gamas de productos mas bien concentradas no tienden a ejercer ningun efecto sobre el
resultado exterior de las empresas de las dos muestras. Una politica de fijacion de
precios mas flexible, orientada a la discriminacion en los distintos mercados, tampoco
parece relacionarse con un mayor éxito exterior. Se llega a las mismas conclusiones a la
hora de analizar el efecto de las inversiones en campafias promocionales y de publicidad
en el exterior. Con respecto a las redes de distribucion utilizadas en los mercados
exteriores hemos podido demostrar que las empresas con unos resultados exteriores mas
exitosos tienden a utilizar con mas frecuencia redes de distribucidn propia, en este caso,

implantando filiales comerciales en dichos mercados.

En definitiva, las empresas catalanas y lombardas maés exitosas en los mercados
exteriores, tienen una mayor experiencia exportadora y suelen dispersar sus ventas en
un mayor numero de mercados exteriores. Suelen ostentar una trayectoria innovadora
mas activa si se consideran sus mayores inversiones en actividades de investigacion y

desarrollo. Cuentan, normalmente, con una plantilla de directivos que suelen confiar en
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la competitividad de sus productos en los mercados exteriores, sobre todo, en términos
de imagen exterior y de contenido tecnoldgico. Finalmente, suelen utilizar férmulas de
distribucion mas directa, normalmente implantando filiales comerciales en los mercados
exteriores. Por otro lado, se identificaron otros factores que formarian parte del
patrimonio estratégico de una colectivo de empresas concreto. En el caso de la empresa
lombarda, la adaptacion del producto exportado a las necesidades de la demanda
exterior, es otro argumento estratégico que influye en su intensidad exportadora. Por su
parte, las empresas catalanas del sector textil-confeccion mas exitosas en los mercados
exteriores cuentan con unos directivos que suelen confiar también en la competitividad

del precio de venta de sus productos.

Los resultados anteriores subrayaron los determinantes de la intensidad exportadora de
los dos colectivos de empresas. A partir de aqui, realizamos otra estimacion para extraer
aquellos factores que conseguian diferenciar a los dos grupos de empresas. Con esta
segunda estimacion, pretendiamos extraer los determinantes de la intensidad
exportadora que consiguen diferenciar a los dos grupos de empresas. Los resultados del
analisis discriminante confirmaron el grado de significacion de las diferencias existentes
entre los dos colectivos de empresas que ya se habian constatado en el analisis

descriptivo realizado anteriormente.

En definitiva, y partir de los resultados obtenidos en las estimaciones que se realizaron,
las empresas lombardas del sector textil-confeccion exportan mas que las catalanas del

mismo sector por las siguientes razones:

Su proceso de internacionalizacion es mas avanzado. Tal como se pudo constatar,
las empresas lombardas presentan una mayor tradicion exportadora respecto de las
catalanas, avalada por un mayor numero de afios de actuacion en los mercados
exteriores y por una mayor penetracion de los mercados internacionales —atendiendo

al mayor grado de dispersion de las ventas en los distintos mercados exteriores-.

Presentan una mayor vocacion tecnologica. Dichas empresas exportan mas que las
catalanas porque invierten mayores recursos en actividades de I+D. También porque
una mayor proporcion de directivos lombardos confia en la competitividad de sus

productos exportados en términos de imagen y de contenido tecnologico.
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Las cinco variables anteriores consiguen explicar las razones del mayor éxito
exportador de las empresas lombardas del sector textil-confeccion. En este caso, estas
empresas exportan mas que las catalanas porque presentan un mayor dominio de los
factores anteriores que, tal como se vio, resultan determinantes de la intensidad
exportadora de ambos colectivos de empresas. En el caso que las empresas catalanas
incrementaran sus esfuerzos de cara a estas variables, posiblemente, podrian reducir el
diferencial en la intensidad exportadora que las separa del colectivo exportador de

Lombardia.

Por otro lado, se han podido extraer otros factores que resultan explicativos de la
intensidad exportadora de so6lo uno de los dos grupos de empresas. La adopcion de una
estrategia mas centrada en la diferenciacion de producto resulta determinante para el
éxito exportador del colectivo lombardo del sector textil-confeccion. Por su parte, una
mayor confianza en la competitividad exterior de los productos textiles catalanes, en
términos de precio de venta, constituiria un pre-requisito importante para el éxito
exterior de este conjunto de empresas. Estos factores explicativos de la intensidad
exportadora forman parte de la estrategia exterior de un colectivo de empresas en
concreto y no permiten establecer comparaciones tan directas como las realizadas

anteriormente.

Aun asi, se pueden hacer unas reflexiones interesantes. Tal como se observo, un 80% de
empresas catalanas se caracterizan por una estrategia exterior mds centrada en la
estandarizacion de los productos exportados, por lo tanto, el escaso grado de
diferenciacion del producto podria afectar a la politica de precios exteriores. Bajo estos
supuestos podria ser que la principal baza competitiva de estas empresas fuera la venta
de sus productos a unos precios comparativamente mas bajos que los aplicados por la
competencia. Esta intuicion resulta coherente si se considera que los directivos catalanes
tienden a considerar su producto muy competitivo en términos de precios, y que se ha
podido demostrar que esta mayor confianza caracteriza los directivos de las empresas
con resultados exteriores mas exitosos. En cambio, una estrategia mas centrada en la
diferenciacion de producto afecta al resultado exportador del colectivo italiano.
Atendiendo a la magnitud de las exportaciones parece que los argumentos estratégicos

del colectivo lombardo generan unos resultados exteriores mas consistentes. A tenor de
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lo anterior, parece que la empresa catalana deberia razonar si el planteamiento

estratégico actual es el mas adecuado para incrementar su resultado exterior.

6.1.6. La innovacion tecnologica y el resultado exportador de las empresas espaiiolas e

italianas del sector textil-confeccion.

En la investigacion que se ha llevado a cabo, se ha definido la estrategia innovadora de
las empresas a partir de la magnitud de sus inversiones en actividades de investigacion y
desarrollo. A pesar de que ésta sea la medida mas utilizada en las principales
investigaciones para expresar el esfuerzo innovador de una empresa, lo cierto es que el
concepto de innovacidén tecnologica podria resultar mas amplio que la realizacion
formal de actividades de I+D. De aqui que, en el quinto capitulo de esta tesis se haya
pretendido ampliar los hallazgos anteriores realizando un ejercicio metodoldgico para
identificar aquellos factores que sitan, de una forma mas exhaustiva, la estrategia
innovadora de una empresa. Y, en un segundo momento, comprobamos la relacion
existente entre estos factores y su resultado exportador. Uno de los objetivos de esta
investigacion era el de averiguar si las inversiones en I+D constituyen, hoy en dia, una
medida eficaz para aproximar la estrategia innovadora de una empresa o si, por el
contrario, existen otras variables mas vinculadas a la estrategia innovadora de la

empresa que pueden explicar su resultado exportador.

En un primer apartado de este capitulo, se revisaron las principales investigaciones
empiricas internacionales y, posteriormente, las investigaciones mas centradas en los
dos paises objeto de estudio que han estudiado la relacion entre la estrategia innovadora
de las empresas y su resultado exportador. A partir de los resultados obtenidos por la
literatura, se presentd un modelo explicativo del resultado exportador de las empresas a
partir de las principales variables que, segun los resultados obtenidos en las principales
investigaciones empiricas, aproximan su estrategia innovadora. Asi pues, se disefid un
marco interpretativo de la estrategia innovadora de las empresas que pretende, en
definitiva, integrar aspectos relacionados con los Inputs y con los Outputs del proceso
innovador y con otro conjunto de variables que, si bien no estdn directamente
relacionadas con la estrategia innovadora de las empresas, tienden a jugar un rol
relevante a la hora de fomentar el proceso innovador —en particular, la cooperacioén

tecnologica y la obtencion de ayudas a la investigacion-.
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La validacion del modelo se realizé a través de una muestra de 176 empresas espaiolas
del sector textil-confeccion recogidas en la base de la ESEE-98 y en una muestra de 509
empresas italianas recogidas en la base del Mediocredito Centrale del 1997. La
estimacion del modelo en las dos muestras de empresas, si bien por un lado no admitio
logicamente una comparacion directa de los resultados obtenidos, por otro, si pudo

confirmar los analisis realizados individualmente para cada colectivo empresarial.

A partir de estos resultados, se realizd un analisis descriptivo de los resultados
obtenidos por los dos colectivos de empresas en las distintas dimensiones del modelo.
Con este primer analisis se pretendid averiguar si existian diferencias significativas en la
estrategia innovadora de las empresas a la hora de realizar la actividad exportadora. En
este sentido, los resultados fueron bastante concluyentes: las empresas exportadoras
espanolas realizan actividades de innovacion tecnoldgica con mayor intensidad que las
empresas mas centradas en el mercado doméstico. En este caso, se observaron
diferencias muy significativas y favorables al colectivo exportador en todas las variables
que se emplearon para definir la estrategia innovadora de las empresas. Posteriormente,
se ha repetido el analisis para el conjunto italiano del sector textil-confeccion y se han
obtenido resultados bastante similares. También en este caso son las empresas
exportadoras italianas las que ostentan una mejor trayectoria innovadora. A la luz de
estos resultados, se pudo intuir que las variables, mas vinculadas a la innovacion
tecnologica, podian jugar un rol relevante a la hora de fomentar la actividad exportadora

de ambos colectivos de empresas.

Para confirmar estas primeras intuiciones se realizaron sendos analisis de regresion para
extraer las variables explicativas del resultado exportador de las empresas italianas y
espanolas del sector textil-confeccion. La actividad innovadora realizada por las
empresas espafiolas influye de una forma muy directa sobre su resultado exportador ya
que las variables introducidas en el andlisis consiguen explicar mas del 40% de la

variabilidad de la probabilidad y, de la intensidad exportadora del colectivo espaiol.

Los resultados de los analisis confirmaron, por un lado, y de acuerdo con las principales
investigaciones empiricas, el efecto positivo de las inversiones en I+D sobre el resultado
exportador de las empresas espafiolas —tanto en términos de probabilidad exportadora

como en términos de intensidad-. Sin embargo, por otro lado, se pudieron extraer otras
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variables explicativas del resultado exportador que no se habian considerado en las
investigaciones realizadas por la literatura hasta la actualidad. Conectando con lo
anterior, se ha podido constatar el efecto positivo y significativo de la realizacion de
actividades complementarias de I+D, de las inversiones en equipos y soportes
informaticos y de la cualificacion —tanto académica como profesional- de la plantilla
sobre la probabilidad y la intensidad exportadora de las empresas espafiolas. También
en términos de Output del proceso innovador, se constatdo el efecto positivo de la
realizacion de innovaciones de productos y de procesos productivos y de la cooperacion
tecnologica. Los resultados anteriores demostraron claramente la parcialidad de las
inversiones en [+D como medida explicativa de la estrategia innovadora de las

cmpresas.

Para confirmar las conclusiones anteriores, se repitieron los analisis en una muestra de
empresas italianas. También en este caso, se reiterd el efecto de las inversiones en [+D
sobre las dos dimensiones que se emplearon para expresar el resultado exportador de las
empresas italianas. Por otro lado, al igual que para el caso espafiol, se pudieron extraer
otras variables mas vinculadas con la estrategia innovadora que resultan explicativas del
resultado exportador del conjunto italiano. En este caso, se han desprenden efectos
positivos de las inversiones en instalaciones técnicas y en maquinaria y de algunas de
las caracteristicas de la plantilla —remuneracién y porcentaje de trabajadores dedicados a
las areas cientificas-. También en términos de Qutput del proceso innovador, se
desprenden efectos muy positivos de todas las tipologias de innovaciones que se
analizaron: producto, procesos y de gestion y de la cooperacion tecnologica sobre el

resultado exportador de las empresas italianas.

Las conclusiones que, finalmente, se han podido extraer de las estimaciones que se han

realizado, han sido las siguientes:

1. La realizacion de actividades de innovacién tecnoldgica suele incrementar la
probabilidad de que una empresa comience a exportar, y suele caracterizar las

empresas con unos resultados exteriores mas exitosos.

2. La utilizacién de las inversiones en [+D como Unica medida para aproximar las

actividades de innovacion tecnoldgica realizadas por una empresa tiende a generar
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resultados imperfectos y poco consistentes. Actuando de esta forma, se tenderian a
considerar so6lo las inversiones formales en I+D y se dejarian de lado las
inversiones en innovacion de aquellas empresa que, ain realizando actividades de
innovacion tecnolédgica, no disponen de un departamento formalmente establecido

para la investigacion.

El ejercicio metodologico que se realizd ha intentado concretar empiricamente el
concepto de innovacion tecnologica. En nuestra opinion, se han cumplido las
expectativas planteadas al inicio de este capitulo dado que las conclusiones que se han
obtenido son muy consistentes ya que se han recabado a partir de dos muestras de
empresas que, si bien pertenecen al mismo sector, son de dos paises distintos. Todo ello
permite completar los resultados actuales de las investigaciones centradas en los
determinantes del resultado exportador de las empresas. De aqui que se aconseja, en
futuras investigaciones, aproximar la estrategia innovadora de las empresas a partir de
los factores que se han podido establecer en la investigacion que se acaba de realizar.
De esta forma, los resultados que se podran obtener serdn mdas completos v,

posiblemente, mas consistentes.

6.2. IMPLICACIONES A LA GERENCIA Y A LOS ORGANISMOS PUBLICOS.

Lo que se pretende hacer en este apartado es sefialar unas posibles lineas de mejora en la
actuacion tanto de las empresas como de los organismos publicos, encargados de
promover la actividad exportadora de las empresas. El analisis comparativo que se ha
realizado permite poner de manifiesto toda una serie de limitaciones organizativas,
directivas y estratégicas de las empresas catalanas, comparadas con la actuacion de las
empresas de Lombardia. Cabe sefalar, también, una serie de deficiencias detectadas a la
hora de analizar la performance exterior del colectivo lombardo. El objetivo final es
introducir una serie de mejoras para que ambos colectivos de empresas consigan

mejores resultados en los mercados exteriores.
A continuacion, y de acuerdo con los resultados obtenidos en nuestra investigacion, se

exponen las principales lineas de mejora que, en nuestra opinidn, parecen mas

adecuadas para ambos colectivos de empresas:
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Hay que seguir promoviendo la adopciéon de un mayor compromiso con la
innovacion y la mejora de la base tecnologica. A pesar de que las empresas italianas
inviertan mayores recursos en innovacion tecnoldgica que las empresas espafiolas,
no cabe tildar las dos economias de “Higt Technology”. La inversiones, sobre todo
en actividades de investigacion y desarrollo son, en promedio, muy reducidas
comparadas con las inversiones realizadas por los demds paises industrializados.
Conviene, por tanto, seguir invirtiendo mas recursos en la creacion de activos
tecnologicos para sustentar el desarrollo de la actividad exportadora de las empresas
de los dos paises. En este contexto habria que fomentar el desarrollo de nuevos
productos y nuevos procesos, ampliar las inversiones en investigacion formal,
mantener y mejorar la calidad de los productos, adaptar las exportaciones a las

necesidades de los distintos mercados exteriores, etc.

A lo largo de la investigacion se han puesto de manifiesto los efectos de las
actitudes directivas sobre las actividades exteriores de las empresas. En este sentido,
se requiere, por tanto, una mayor implicacion del estamento directivo en la
actuacion internacional y un cambio en la actitud, aun excesivamente reactiva, hacia
la busqueda de mayores compromisos exteriores. Una mayor confianza en la
competitividad internacional de los productos exportados suele manifestarse en unas
expectativas mas ambiciosas en la rentabilidad de las operaciones exteriores y una
mayor predisposicion en comprometer recursos y planificar, en mayor grado, las
actividades exteriores de la empresa. La empresa deberia dotarse, pues, de un
personal directivo cada vez mas especializado en comercio internacional y capaz de
involucrarse también mas en la planificacion de la estrategia de desarrollo exterior.
Esta mayor predisposicion directiva hacia la internacionalizacion podria fomentarse
a través de la formacion tedrico-practica en comercio y finanzas internacionales,
estudios de mercados, etc. Se exige también la colaboracion de las administraciones
publicas a través de la realizacion de cursos formativos para directivos y de las
instituciones mas especializadas en comercio exterior -ICEX, ICE, Camaras de
comercio, etc.- para que presten el apoyo logistico e informativo necesario para

facilitar la entrada de las empresas en los mercados exteriores.

La investigacion ha puesto de manifiesto la escasa vocacidon estratégica

internacional que caracteriza ambos colectivos de empresas. En este sentido, salta a
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la vista la elevada dependencia de las empresas de los dos paises hacia los mercados
europeos. Ello implica, en especial para el colectivo espafiol, la necesidad de
incrementar mayoritariamente las exportaciones mediante la busqueda de nuevos
mercados exteriores. Este nuevo planteamiento estratégico deberia acompafiarse de
una politica de producto mdas diferenciada centrada en su adaptacion a la
caracteristicas de los distintos segmentos exteriores. La practica de la diferenciacion
permitiria discriminar en el precio de venta del producto y rentabilizar mejor el
negocio internacional de la empresa. A su vez, este planteamiento estratégico
deberia acompanarse de unas mayores inversiones en promocion y publicidad que
facilitase la realizacion de campanas mas regulares a nivel internacional. También
en este caso, el apoyo de los organismos publicos resulta relevante para el éxito de
la estrategia exterior de las empresas de un pais. En este sentido, se requiere que
estos organismos fomenten la realizacion de ferias, la creacién de grupos de
promocion, y que promuevan campaifas de publicidad en el exterior para vender la

imagen de su pais.

En definitiva, la investigacion que se ha realizado si bien, por un lado, ha puesto de
manifiesto las diferencias que existen en el planteamiento exterior de las empresas
italianas y espafolas, por otro, ha sefialado también aquellos dmbitos estructurales,
organizativos y estratégicos que deberian reforzarse para consolidar el desarrollo de las
actividades exteriores. La consecucion de este objetivo depende de la voluntad de los
directivos y de la colaboraciéon de los organismos publicos. En este sentido, es
fundamental que los distintos organismos publicos sean capaces de prestar un apoyo
eficaz a las empresas, sobre todo a las pymes que, tal como se vio, es el colectivo de

empresas mas necesitado de este apoyo.

6.3. FUTURAS LINEAS DE INVESTIGACION.

La investigacién que se ha realizado ha intentado dar una respuesta a una pregunta
bastante frecuente en las investigaciones que tratan de comparar la estrategia exterior de
las empresas de diferentes paises. En nuestro caso, se pretendian sefialar las razones que
podian explicar el mayor €éxito exterior de las empresas italianas. De aqui que se haya
centrado toda la investigacion en el estudio de las diferencias que podian existir entre

las empresas italianas y espafiolas y que pudieran explicar el mayor éxito exportador del
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colectivo italiano. Para cumplir con los objetivos establecidos se han realizado toda una
serie de estimaciones que han permitido, no sélo sefialar las diferencias entre los dos
grupos de empresas, sino, también, identificar aquellos factores explicativos de su
resultado exportador. A nuestro parecer, los modelos que se han contrastado en este
trabajo ofrecen una buena explicacion del resultado exportador de las empresas dado
que integran todos los esfuerzos de la literatura nacional e internacional centrada en este

tema.

En todo caso, cabe destacar el caracter eminentemente generalista de la investigacion ya
que intenta averiguar la relacion existente entre toda una serie de dimensiones de la
empresa: estructurales, organizativas y estratégicas y su resultado exportador. De aqui
que se echan en falta otros estudios que investiguen, con mayor detalle, estas distintas
dimensiones de la empresa. En este sentido, en el ultimo capitulo de este trabajo, se ha
intentado ampliar una de estas dimensiones empresariales realizando un estudio mas
profundizado de la relacion entre la estrategia innovadora de la empresa y su resultado

exportador.

Por ultimo, también cabria combinar las técnicas de estudio mas cuantitativas que se
han empleado en este trabajo, con otras de cardcter més cualitativo y longitudinal que
ayuden a explicar mejor la estrategia internacional adoptada por la empresa a lo largo de
un periodo de tiempo. De esta forma, se podrian observar los cambios tanto en la
organizacion como en la actitud directiva, que la empresa va experimentando a lo largo
de todo el proceso de internacionalizacion. A pesar de su falta de representatividad
estadistica, esta metodologia de investigacion permite extraer unas conclusiones muy
interesantes en torno a la dinamica del proceso de internacionalizacion que, con otras

técnicas mas cuantitativas y de corte transversal, no podrian apreciarse.
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