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INTRODUCCION

Al revisar los acontecimientos de los Gltimos afios, se nota que la economia
internacional ha sufrido cambios importantes en los que México no ha podido
mantenerse al margen, por un lado gracias a su alto grado de insercion y por otro, a la
importante cercania con los Estados Unidos que a través del tiempo se ha convertido en
el principal motor de su vida econdmica (PROMEXICO, 2013). Circunstancia que
lo convierte en el principal socio comercial del pais a pesar de que a México se le
considera como uno de los mercados emergentes mas globalizado ya que es la nacion
latinoamericana con el mayor nimero de acuerdos comerciales firmados: 12 tratados de
libre comercio con 44 paises y 13 Acuerdos para la Promocion y Proteccion Reciproca
de las Inversiones ~APPRIs- (PROMEXICO, 2010); cualidad que en su momento lo
hizo pasar del lugar 28 al 8 en el ranking de los paises exportadores (Méttar, Moreno-
Brid y Peres, 2002).

Con miras en el objetivo de afianzar e incrementar esta posicion, la politica
econdmica mexicana se ha enfocado a fortalecer las Pequefias y Medianas Empresas
(PyMES) y a fomentar la exportacion; en primer instancia porque éstas tienen una
importante participacion en la generacion de empleos; y en segundo lugar porque la
exportacién es una actividad econdmica que incrementa los ingresos tanto de la
economia en general como de los exportadores. Es asi, que la Secretaria de Economia
a través de la Subsecretaria de la Pequefia y Mediana Empresa tiene como objetivo
impulsar y facilitar su incorporacion y comercializacion a la actividad exportadora
(PROMEXICO, 2013). Por ende es menester apoyar a las empresas mexicanas a
exportar, ya que los ingresos generados por las ventas al exterior permiten dejar a un

lado su dependencia histdrica al petréleo.



En este sentido, una alternativa podria ser la ampliacion de aquella oferta
exportable basada en el conocimiento y en la agregacion de valor, es decir en el
crecimiento enddgeno atribuido a las empresas locales y enfocadas al comercio exterior,
especialmente a las PyMES que son los actores claves en la estrategia de desarrollo
productivo y que a la postre son las que precisan el fortalecimiento de las redes

nacionales entre organizaciones y entre sectores.

De hecho, resulta indispensable impulsar la profesionalizacion de las empresas
en su conjunto con el objetivo de consolidar su desempefio en el mercado globalizado y
su expansion hacia la internacionalizacion pues la experiencia demuestra que las
PYMES internacionalizadas son mas competitivas que las no internacionalizadas. Este
efecto se ve reforzado por el hecho de que a nivel de empresa, la internacionalizacion, la
innovacion y la creacion de puestos de trabajo van muchas veces de la mano, es decir,

cuanto mas internacional es la empresa, mas innova, y al revés (Del Castillo, 2011).

El interés por ser mas competitivas (Cervantes, Ballesteros y Hernandez, 2012)
las impulsara en el futuro a que pasen por un proceso de internacionalizacion de sus
actividades comerciales y/o de innovacién y desarrollo tecnoldgico; sin embargo, se
puede observar con preocupacion que, aungue son muchas las empresas medianas y
grandes internacionalizadas: Por ejemplo, CEMEX con presencia en 33 paises,
Mexichem en 19, Bimbo en 16, Grupo Maseca en 15 y Nemack en 12, solo por
mencionar algunas que aparecen en el ranking de las 500 empresas mas importantes de
México segin la Revista Expansion 2010; son muy pocas las empresas micros y
pequefias que dan este salto al extranjero (Segin PROMEXICO -2014-, el 83% no
realiza actividades tendientes a consolidar su presencia en el exterior, por lo tanto se
infiere que el 17% restante si lo hace). Este nuevo impulso de salida empresarial
hacia el exterior, ha traido consigo la urgencia de que las PyMES jueguen un papel mas
relevante independientemente de su pais de origen (Export Credit Insurance
Organization, 2013).



CAPITULO | PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y OBJETIVOS DE LA
INVESTIGACION.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Aln y cuando el fendmeno de la internacionalizacion es un tema complejo
debido a que las empresas cuentan con una elevada variedad de mecanismos a su
disposicion al momento de seleccionar y penetrar en los mercados exteriores, a la
postre, esto es lo que constituye su principal motivacion y lo que hace mas atractivo

estudiar el fendmeno de la internacionalizacion (Coviello y McAuley, 1999).

Esa complejidad se incrementa debido a que no se cuentan con estadisticas
oficiales que den cuenta del nimero de PyMES internacionalizadas a nivel pais, estado
0 municipio, lo cual se constituye en una necesidad de informacion, asi como el motor
que propicia la pertinencia de abordar esta tematica en el d&mbito de las PyMES
familiares que pertenecen a un red de negocios para conocer si los factores que las
impulsan a extender su cobertura de ventas hacia el extranjero es distinto a las que no se
vinculan de forma estructurada con otras empresa, asi como verificar el grado de
evolucion que presentan cuando han logrado afianzar su presencia en uno o varios
mercados externos de forma gradual, seguiin propuso Johanson y Wiedersheim-Paul en
1975 en el modelo Uppsala, el cual implica pasar a través de cuatro etapas que inician
con el desarrollo de actividades esporadicas de exportacion, mismas que contintan pero
ahora con el apoyo de representantes independientes, para proseguir y luego culminar
con el establecimiento de una sucursal comercial y de unidades productivas en el pais

extranjero respectivamente.



De hecho existe un gran numero de disciplinas interesadas en estudiar a las
empresas que se internacionalizan desde su enfoque particular tales como: el
psicologico, econdémico, estratégico, administrativo, socioldgico, u otro, lo cual
paraddjicamente ha evitado que se unifique su metodologia 0 que se cuente con una
estructura sélida que permita comprender el fendmeno en toda su magnitud, de esta
forma se destaca que no existe un paradigma unificado para su investigacion, lo cual
puede dificultar el progreso hacia una comprensién mas profunda de las PyMES
Familiares ubicadas en Tijuana, Baja California sobre todo porque en esta investigacion
se plantea como condicionante que pertenezcan a una red de negocios local, lo cual

presupone les facilitara su insercion a otros mercados.

Desde esta Optica y pese a que son diversas las corrientes que explican el
comportamiento de las empresas al momento de tomar la decision de
internacionalizarse, lo cierto es que ninguna resuelve a cabalidad los cuestionamientos
que de ello se deriva debido a la probleméatica que representa la limitacion de
informacion especifica disponible relativa a las organizaciones sujetas de estudio que
tienen caracteristicas combinadas: Ser PyMES, de corte familiar y que pertenecen a una

red de negocios.

En primer instancia porque las PyMEs representan tan solo el 2.4% del total de
MIPYMES existentes en el pais (tomando como punto de partida un total de 4 millones
48,543 empresas). Cifra que es superadas de forma sustancial por las de tamafio micro
que acumulan el 97.6% de participacion segun da cuenta la Encuesta Nacional sobre
Productividad y Competitividad de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas
(ENAPROCE, 2015).  De estas 96, 121 PyMES apostadas a lo largo de la Republica

Mexicana, corresponden 6,101 al Estado de Baja California, es decir el 6.3%.



Al buscar informacion que vaya mas alla de la cantidad de PyMES, se pone de
manifiesto que tanto el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), en
conjunto con el Instituto Nacional del Emprendedor (INADEM) y el Banco Nacional de
Comercio Exterior (BANCOMEX), a través del ENAPROCE 2015 solo incluyen
aspectos no relacionados a su actividad exportadora tales como el valor de ventas de los
tres principales productos (bienes y servicios) que fabrican; los medios de pago que
suelen aceptar; el promedio de horas trabajadas a la semana de las empresas; o la
imparticion de capacitacion al personal, solo por citar algunos ejemplos de otros mas

que se dan a conocer mediante esta encuesta nacional.

El Unico factor que se encontré mediante esta fuente de consulta inherente al
desarrollo comercial de las PyMES de Baja California que traspasan sus fronteras
naturales fue la que concierne al monto de sus exportaciones durante el afio 2014, que
dicho sea de paso sumo los 21,847.39 millones de pesos, sin embargo, dicho monto no
esta desagregado por municipios o por zonas metropolitana que facilite conocer el que
se inserta en la Ciudad de Tijuana.

En segundo término porque las PyMES al ser al mismo tiempo de naturaleza
familiar, representa una limitacion adicional por resolver cuando se considera que en
México existe una estrecha relacion entre la forma en que las empresas familiares se
organizan Yy el desarrollo de las actividades productivas del pais (Ramos, 1998), debido
entre otras cosas a que aproximadamente el 90% del universo de empresas operan bajo
la propiedad de una o més familias. No obstante la importancia que éstas revisten para
la economia nacional, su estudio formal comenz6 a desarrollarse durante los Gltimos 20

afios aproximadamente (Betancourt, Arcos, Torres y Olivares, 2013).

Al respecto y siguiendo la misma fuente de informaciébn mencionada con
antelacion, se sabe que de las 6,101 PyMES que se ubican en el territorio
bajacaliforniano existen 4,121 que son de propiedad familiar ya sea bajo el mando de su

fundador o de la segunda generacidn, lo cual se traduce en un 68%.



Dicho porcentaje se aproxima al 72% que report6 KPMG (2013) y al 65% que
calculo PROMEXICO (2014). Sobre este aspecto tampoco existe informacién a nivel

de municipio o zona metropolitana que arroje luz sobre lo que acontece en Tijuana.

La tercera consideracion se encuentra en las redes de negocios estructuradas que
existen en México y la generaciéon de informacion confiable que emanen de ellas pues
aunque han surgido nuevas formas de tejer redes como el Business Networking
International México (BNI México) y la Cadena Empresarial Enlazadot, que en ambos
casos atrae a jovenes emprendedores; la realidad es que los propietarios de negocios
siguen prefiriendo converger en los espacios provistos por el Sindicato Patronal
COPARMEX; las cdmaras empresariales como la Camara Nacional de Comercio
(CANACO), la Cémara Nacional de la Industrial de la Transformacion
(CANACINTRA), la Camara Nacional de la Industria Electronica de
Telecomunicaciones y Tecnologias de la Informacion (CANIETI), entre otras del tipo
no menos importantes; asi como en las asociaciones empresariales como la Asociacion
Mexicana de la Industria Automotriz A.C. (AMIA) o la Asociacion Nacional de
Tiendas de Autoservicio y Departamentales A.C. (ANTAD); incluso en Meéxico se
abrieron camino los clubes como el Club de Industriales que se fundd en 1956 o el Club

de Empresarios México cuya sede esta en Ciudad de México.

Independientemente del tipo de agrupacion empresarial de que se trate, en todas
se suele reservar la informacion para sus miembros por lo que no permea mas alla de las
fronteras e intereses particulares de cada agrupacion e inhibe la construccién de un
ecosistema empresarial que beneficie a toda una comunidad de negocios, por lo tanto la

busqueda y contraste para usos investigativos se vuelve mas ardua.

Por ello los hallazgos que se obtengan en la presente investigacion deberan
difundirse entre la clase empresarial, independientemente si se es socio 0 no de

cualquiera de las redes de negocios consideradas con el afan de coadyuvar a su acervo.



Sobre todo porque los estudiosos de las teorias relacionadas al tema coinciden
en apuntar que las redes de negocios permiten que las empresas desarrollen un capital
social al hacer posible la interaccion repetida entre ellas mediante encuentros formales e
informales que al tiempo consolide sus lazos de confianza y cooperacion al exponerse a
diferentes ideas; descubrir oportunidades de negocio; recibir los beneficios de la
mentoria; localizar y en su caso recolectar recursos; ademas de acceder a informacion
valiosa (Adler y Kwon, 2002).

Ante esto, la ciudad de Tijuana cuenta con diversos organismos empresariales
segun identifica la Secretaria de Desarrollo Economico de Baja California (2017).
Panorama que se extiende desde el Centro México Emprende-Canaco Tijuana;
siguiendo por la Asociacion de Industriales de la Mesa de Otay, A.C.; la Asociacion de
la Industria Maquiladora y de Exportacion de Tijuana, A.C.; para continuar por la
Camara Nacional de Comercio, Servicios y Turismo de Tijuana; la CAmara Nacional de
la Industria de Transformacidn, Delegacion Tijuana; la Camara Nacional de la Industria
Restaurantera de Tijuana; que incluye al Consejo de Desarrollo Econémico de Tijuana;
asi como a la Asociacion de Agentes Aduanales en Tijuana-Tecate hasta concluir con el
Centro Empresarial de Tijuana (COPARMEX Tijuana). Este Gltimo se destaca por
agrupar a empresas de distintos sectores y tamafios a diferencia de las camaras.
Cualidad que lo hizo susceptible a ser elegido como la red de negocios aplicable a este

ejercicio investigativo.



1.1.1. PROBLEMA DE TIPO CUALITATIVO

Dado que la investigacion es mixta, incluye un analisis cualitativo de tipo
exploratorio tendiente a conocer la red de negocios representada por la COPARMEX
Tijuana mas alla de lo que se indagd a través de fuentes secundarias sobre el sindicato
patronal a nivel nacional y para validar si efectivamente este organismo cuenta con una
estructura o comisiones de trabajo en apoyo al desarrollo de sus asociados,
especificamente en el tema de la internacionalizacion, segun se indica en sus estatutos
(Estatuto de la Confederacion Patronal de la Republica Mexicana —COPARMEX-
2016).

En concordancia a dicho interés, se consideraron pertinentes las siguientes

preguntas relacionadas:

1.1.1.1. ;Qué comisiones o programas existen en la COPARMEX para apoyar a las
empresas afiliadas?

1.1.1.2. ;Cual comision esta enfocada a impulsar el nivel de internacionalizacion de las
empresas afiliadas?

1.1.1.3. ;Qué tan relevante es para la COPARMEX ofrecer asesoria o vinculacion en el
tema de internacionalizacion?

1.1.1.4. ;Cual es el impacto que dichas comisiones o programas tienen sobre el nivel de
internacionalizacion de las empresas afiliadas?

1.1.1.5. ;Como clasifican a las empresas afiliadas?

1.1.1.6. ; Del 100% de afiliados, cuantos negocios son de tipo familiar?

1.1.1.7. ;Existen casos de éxito de PyMES familiares que se hayan internacionalizado
gracias al impulso de alguna de sus comisiones?

1.1.1.8. ;Interesa a la Mesa Directiva conocer los factores de internacionalizacion, el
nivel de evolucidn en el proceso de internacionalizacion y el tipo de apoyo
especializado que reciben de la COPARMEX las PyMES Familiares

internacionalizadas afiliadas a la red?



1.1.2. PROBLEMA DE TIPO CUANTITATIVO.

En este apartado se plantean la siguiente pregunta general y sus respectivas

interrogantes particulares relativas a la investigacion cuantitativa.

1.1.2.1. ;El esquema de los factores de internacionalizacién de la PyME familiar
internacionalizada afiliada a la COPARMEX Tijuana es diferente al de la PyME

familiar internacionalizada que no pertenece a ninguna red de negocios?

1.1.2.2. ¢ El factor que impulsé a la PyME familiar afiliada a la COPARMEX Tijuana a
iniciar su proceso de internacionalizacion es distinto al factor que impulsé a la

PyME familiar que no pertenece a ninguna red de negocios?

1.1.2.3.;La PyME familiar internacionalizada que pertenece a la red de negocios
COPARMEX Tijuana se ubica en una etapa mas avanzada dentro de su proceso
de internacionalizacion respecto a la PyME familiar internacionalizada que no

pertenece a ninguna red de negocios?

1.1.2.4. ;Las caracteristicas personales que impulsa al director de la PyME familiar
afiliada a la COPARMEX hacia el proceso de internacionalizacién son distintas
a las del director de la PyME familiar que no pertenece a ninguna red de

negocios?
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1.2.  JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION.

Dado que las politicas de apoyo a la internacionalizacién deberan tener en
cuenta permanentemente las necesidades especificas de las PyMES y hacer frente a
carencias como su reducido tamafio, que suponen un obstaculo para su salida al exterior
(Instituto de Empresa Familiar, 2012) es imprescindible soslayar el peso concreto que
éstas tienen en la economia de México y de ahi verificar su nivel de participacion en los
procesos de internacionalizacion respecto al conjuntos de las empresas mexicanas,
especificamente las que tienen un caracter familiar y que intentan apoyarse en las redes
de negocios disponibles en su ambiente natural, pues es digno destacar que las PyMES
basicamente corresponden al modelo familiar (el cual se sitia en un 65% de acuerdo a
PROMEXICO -2014-), cuyos antecedentes y caracteristicas las hacen ain maés
atractivas para su estudio debido a que es la unidad econdmica mas antigua del mundo,
aportan mas del 50% del PIB en las economias de sus respectivos paises, se constituyen
como una fuente importante de generacion de empleo y llegan a tener una relevante
presencia en los mercados internacionales: Tdmese por ejemplo al 59% de empresas
familiares espafiolas que realizan exportaciones o considérese a las 250 empresas
familiares méas grandes del mundo donde se enlistan 10 empresa mexicanas (Betancourt,

Arcos, Torres y Olivares, 2013).

Asi se advierte la pertinencia de estudiar a fondo los factores que en el &mbito
internacional influyen, promueven o propician el desarrollo de este tipo de unidades
organizativas con el apoyo de las redes de negocios mas representativas del pais, sobre
todo, si se considera que la ubicacion geogréfica estratégica que ocupen serd decisiva
para el intercambio comercial entre varias naciones, a saber, EEUU y Canad4, solo por

citar las més cercanas.

Aunque han variado las condiciones para las empresas, por ejemplo, se
redujeron las barreras politicas que obstaculizaban el comercio y la inversion
internacional. Por otro lado, el progreso tecnoldgico ha disminuido los costos de

transporte y comunicacion entre las regiones.
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Este marcado descenso en el costo de las telecomunicaciones, y del
procesamiento, el almacenamiento y la transmisién de la informacion, facilitan ain mas
la localizacién y el aprovechamiento de las oportunidades comerciales en todo el
mundo, la coordinacion de las operaciones en lugares dispersos, o la venta de servicios
en linea que antes no podian comercializarse a nivel internacional (Banco Mundial,
2000).

Dichos antecedentes catapultan el interés y urgencia por encontrar el modelo que
permiten a las PYMES de Tijuana, de corte preponderantemente familiar y que estan
afiliadas a una red de negocios, iniciar y en su caso alcanzar de forma exitosa su
internacionalizacion. La identificacion y difusion de dicho patrén permitira guiar el
actuar de otras empresas, quienes independientemente de su tamafio, podran considerar
la diversificacion de sus mercados como una prioridad ineludible e impostergable, a
sabiendas que para lograrlo sera menester apoyarse en las redes de negocios disponibles

en su entorno e idoneas a su giro o sector.

No obstante, es digno considerar que el tema de la internacionalizacion unido al
tema de la empresa familiar, es un asunto poco estudiado, segin pudo corroborar
Moreno (2012), asi como Westhead, Wright y Ucbasaran (2001) quienes afirman que en
la actualidad persiste la falta de conocimiento acerca de la internacionalizacién de
nuevas y pequefias empresas a pesar de que existe relativa abundancia en
investigaciones enfocadas al estudio de los factores asociados a la habilidad de la

organizacion para exportar bienes o servicios a otros paises.

Dicha limitacion se exacerba cuando las empresas sujetas de estudio provienen
de paises en via de desarrollo o que estan iniciando su fase de industrializacién y
apertura comercial, como lo es el caso de Mexico (Jiménez, 2007). Sin embargo, hay
indicios de que esta situacion puede cambiar. Tdmese como referencia a la empresa

familiar.
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En lo que concierne a este tipo de unidades econdémicas, actualmente existen
organismos especializados enfocados en analizar su quehacer tales como el Family Firm
Institute (EEUU), The Family Business Network (Suiza), la International Family
Enterprise Research Academy (Holanda, USA, Espafa, Francia, Australia, Italia, Reino
Unido y Uruguay), el Instituto de la Empresa Familiar (Espafia) y el Instituto de
Empresas Familiares (con sede en Argentina pero que incluye a paises como Bolivia,
Paraguay, Chile, Pert, Ecuador, Colombia, Panama, Costa Rica, El Salvador, Honduras,
Guatemala y Republica Dominicana).

Ante este nuevo interés, México no ha sido la excepcion pues cuenta con el
Centro de Desarrollo de la Empresa Familiar del Instituto Tecnolégico Auténomo de
Mexico.

A pesar de que en México y otros paises similares no se ha estudiado a
profundidad el tema de la internacionalizacion relativo a las PyMES de naturaleza
familiar, quiza el ambiente de negocios que prevalece en Baja California y en especial
en la ciudad de Tijuana, sea un detonante para el desarrollo de un trabajo investigativo
relacionado, por virtud de las diversas ventajas que ésta ofrece para el proceso de
internacionalizacion, por ejemplo, su posicién en el mapa regional que le permite tener
acceso a 5 puertos maritimos con gran afluencia comercial o el hecho de que las
principales industrias establecidas en su territorio se han organizado en clusters (o
conglomerados) con la ayuda del gobierno estatal, donde destaca en primer instancia la
industria aeroespacial como la mas grande del pais, cuyas actividades comprende tanto
la fabricacion y ensamblaje de partes de avion como el disefio de los interiores y otros
servicios para estas naves (Explorando México, 2014), seguida del cluster de Turismo
Médico de Tijuana y Mexicali que recibidé proyeccion internacional a través de un
documental que filmé la Korean Boradcasting System (K.B.S. Corea del Sur) donde se
presenta a Baja California como el estado lider en Mexico en Turismo de Salud gracias
a las modernas y profesionales clinicas y hospitales con que cuenta, aunado al Spa
nimero uno del mundo “Rancho La Puerta” en Tecate y la clinica “Sanoviv” ubicada en

Playas de Rosarito (Secretaria de Turismo de Baja California, 2013).
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Dichas forma de organizacion empresarial y la rica composicién industrial y
comercial del territorio Baja Californiano en su conjunto, hace atractivo el desarrollo de
las empresas asentadas en él, sobre todo cuando organismos dedicados a clasificar a las
economias por su facilidad para hacer negocios situé a la ciudad de Tijuana en el
vigésimo noveno lugar del ranking mundial segln el informe Doing Business 2013
publicado por el Banco Mundial y la Corporacién Financiera Internacional (Secretaria
de Economia, 2014).

En este punto cabe resaltar las cualidades de Tijuana como parte integral de la
Zona Metropolitana (ZM) de Tijuana-Playas de Rosarito-Tecate, que conforma una de
las més grandes y dindmicas zonas existentes en el pais (Consejo Nacional de
Poblacién, 2010), donde se aglutinan 5,932 PyMES de acuerdo al Directorio Estadistico
Nacional de Unidades Economicas del Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e
Informatica (INEGI, 2016). Posicion que se afianzd a principios de la década del
2000 al reportar una tasa de crecimiento anual del 5.5% seguida por Juarez con un
4.4% y Toluca conun 3.4% a decir de la Secretaria de Desarrollo Social (SEDESOL,
2004), del Consejo Nacional de Poblacion (CONAPO, 2004) e INEGI (2004).

Aseveracion que fue compartida por el Director de Planeacion Territorial del
Instituto Metropolitano de Planeacion, Rodolfo Argote, en el marco del Segundo
Encuentro de Tijuana Innovadora 2012, quien refirio que de las 56 zonas metropolitanas
identificadas en el pais, la de Tijuana-Playas de Rosarito-Tecate ocupd la sexta posicion
en cuanto a desarrollo econémico, mientras que a nivel Latinoamérica ocupoé el nivel
21.  De esta manera, tanto la diversidad de actividades industriales desarrolladas en
Baja California, el interés de organismos promotores y aceleradores de negocios tales
como FUMEC y TechBA (FUMEC, 2014), la participacion de Tijuana en la
consolidacién de su propia ZM, asi como el nivel de crecimiento registrado, entre otras
condiciones, explican en buena medida el interés por estudiar las PyMES con
orientacion familiar asentadas en este territorio, quienes han tenido que evolucionar de
un caracter nacional a uno internacional buscando ser mas eficientes y competitivas
tanto en los costos de produccion como en la calidad (PROMEXICO, 2013).
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Adicionalmente, es menester considerar la ubicacion geografica de Tijuana
cuyos limites territoriales le permite colindar al norte con el Estado de California de los
Estados Unidos de Ameérica, contar con una extension fronteriza de 24 km de longitud
aproximadamente (15 millas) con la ciudad de San Diego y registrar entre ambas
ciudades un cruce fronterizo anual de mas de cincuenta millones de personas (Gobierno
del Estado de Baja California, 2016).

Circunstancia que resultan ineludibles al sopesar la necesidad por conocer los
factores que impulsan a las empresas en su conjunto y muy especificamente en este caso
a la PyMES a tomar la decision por transcender su comercio fuera de su mercado
natural (o en su defecto aquellos que lo inhiben). Sobre todo cuando la distancia
psicologica se cuenta entre los factores de estudio, por cuanto implica el manejo
adecuado de parametros culturales diferentes, pautas de comportamiento y consumo
distintos, ordenamientos juridicos distantes, idiomas y creencias religiosas antagonicas,
regimenes politicos variados, etc. que se presume inciden sobre el avance en el proceso

de internacionalizacion por el que pasan las empresas.

1.3. OBJETIVO GENERAL.

En concordancia a la probleméatica general y las interrogantes especificas
sefialadas en el apartado anterior, se postulan los objetivos generales y particulares
sefialados a continuacién, mismos que pretenden dar orden y coherencia al trabajo de
investigacion y que guiara el desarrollo del mismo por virtud de que las aristas que

presenta tanto el tema de investigacién como los sujetos de la misma, son innumerables.

e CONTRASTAR si el esquema de los factores de internacionalizacion de la
PyME familiar internacionalizada afiliada a la COPARMEX Tijuana es
diferente al de la PyME familiar internacionalizada que no pertenece a ninguna
red de negocios.
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1.3.1. OBJETIVOS PARTICULARES

1.3.1.1.DISTINGUIR si el factor que impuls6 a la PyME familiar afiliada a la
COPARMEX Tijuana a iniciar su proceso de internacionalizacion es distinto al
factor que impulsé a la PyME familiar que no pertenece a ninguna red de

negocios.

1.3.1.2.DIFERENCIAR si la PyME familiar internacionalizada que pertenece a la red
de negocios COPARMEX Tijuana se ubica en una etapa mas avanzada dentro
de su proceso de internacionalizacion respecto a la PyME familiar

internacionaliza que no pertenece a ninguna red de negocios.

1.3.1.3.EXAMINAR si las caracteristicas personales que impulsa al director de la
PyME familiar afiliada a la COPARMEX hacia el proceso de
internacionalizacion son distintas a la del director de la PyME familiar que no

pertenece a ninguna red de negocios.

1.4.  TIPO DE INVESTIGACION.

En términos generales, se trata de una investigacion aplicada debido a que se
involucra a organizaciones del sector privado clasificadas en dos grupo: Aquellas que
estan afiliadas a la red de negocios COPARMEX Tijuana y las que no cuentan con

afiliacién alguna.

Se plantea como una investigacion mixta dado que fue menester hacer una
investigacion cualitativa que ayud6 a explorar la forma en que se maneja la red de
negocios tentativamente seleccionada y bajo la cual se vinculan las PyMES familiares
internacionalizadas que estuvieron sujetas a un estudio cuantitativo de tipo descriptivo y
correlacional. Dicha exploracion permitio contrastar la informacion que sobre las
redes empresariales se recabé mediante fuentes de informacidn secundarias; verificar y
en su caso ratificar la conveniencia de continuar con la gestion de apoyo de una de ellas

para la consecucion armoniosa en tiempo y forma del ejercicio investigativo.
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1.5. ALCANCES.

Al incluir las redes de negocios como fuerza impulsora de la
internacionalizacion (teoria de redes) hubiese sido conveniente partir a nivel
macroecondmico con los Distritos Industriales consolidados también conocidos como
clusters, término que acufid Alfred Marshall (citado en Rosales, 2002) y que es
considerado como una alternativa de cooperacion para la modernizacién y el desarrollo
econdmico e industrial de la micro y pequefia organizacion productiva tal y como hacen
en Francia e Italia, porque se constituyen como una de las mas alentadoras alternativas
de reconversion de las micro y pequefias empresas al nuevo escenario impuesto por la
globalizacién de la economia por cuanto abonan a la transmisién del conocimiento
(Garcia, 2009; Pacheco, 2007; Saravi, 1998).

Sin embargo hacerlo asi implicaria elegir un claster consolidado y establecido en
la ciudad de Tijuana lo cual limitaria el estudio de las PyMES a un sector ya que éstos
se organizan atendiendo a este criterio, por ejemplo en Tijuana se encuentra una oficina
del Claster de Tecnologias de Informacion de Baja California (IT@Baja, A.C.), el
Claster Aeroespacial de Baja California (Aeroespace), el Cluster de Productos Médicos

de las Californias y el Cluster Médico, Dental y Hospitalario (TurismoMedico).

Por ello se opté por analizar PyMES que confluyen en otro tipo de red de
negocios que garantice una mayor diversidad de unidades por tamafo, giro y
acumulacién de experiencias empresariales, tal es el caso de las camaras, sindicatos
patronales, colegios y asociaciones civiles entre otras.  Aunque estuvo claro que a
cambio de dicho beneficio se correria el riesgo de que la cobertura en nimero de
empresas afiliadas o participantes pudiera ser menor en comparacién con un distrito

industrial, lo que en definitiva acotaria el alcance de la investigacion.

Por otro lado, las caracteristicas de cada organismo empresarial son disimbolos
lo que probablemente limitara el uso de las conclusiones emanadas de este trabajo
exclusivamente a la COPARMEX Tijuana o en su defecto a otra delegacion del

sindicato empresarial apostada dentro del territorio nacional que presente similitudes.
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De esta forma no es prudente considerar los resultados que se recojan en este
trabajo como representativos del resto de las organizaciones existentes en el pais lo
mismo si se trata de la Camara Nacional de Comercio (CANACOQO), la Camara Nacional
de la Industria de la Transformacion (CANACINTRA), la Camara Nacional de
Restaurantes, Alimentos Condimentados (CANIRAC) u otras del tipo.

1.6. HIPOTESIS DE INVESTIGACION CORRELACIONAL.

Se propusieron las siguientes hipotesis de investigacion correlacionales para
determinar los factores que inciden en el proceso de internacionalizacion de las PyMES
familiares cuando estan afiliadas a la COPARMEX Tijuana en contraste a las que no
estan afiliadas a ninguna red de negocios formal, las cuales estuvieron sujetas a su
respectiva comprobacién empirica mediante la investigacion cuantitativa, asi como a
través de la indagacion en el terreno empresarial relacionada a la investigacion

cualitativa:

1.6.1. H1: Si la PyME familiar internacionalizada estd afiliadas a la COPARMEX
Tijuana, el esquema de los factores de internacionalizacion es diferente al de la

PyME familiar internacionalizada que no pertenece a ninguna red de negocios.

1.6.2. H2: Si la PyME familiar internacionalizada esta afiliada a la COPARMEX
Tijuana el factor que la impulso a iniciar su proceso de internacionalizacion es
distinto al factor que impulsé a la PyME familiar que no pertenece a ninguna red

de negocios.

1.6.3. H3: Si la PyME familiar internacionalizada estd afiliada a la COPARMEX
Tijuana, se ubicard en una etapa mas avanzada dentro de su proceso de
internacionalizacion respecto a la PyME familiar internacionalizada que no

pertenecen a ninguna red de negocios.
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1.6.4. H4: Si la PyME familiar internacionalizada esta afiliada a la COPARMEX
Tijuana, las caracteristicas personales que impulsan a su director hacia el
proceso de internacionalizacion seran distintas a las del director de la PyME

familiar que no pertenece a ninguna red de negocios.

1.7.VARIABLE DEPENDIENTE E INDEPENDIENTES

En el presente trabajo, se incluyeron dos tipos de variables: Dependientes e
independientes, todas en concordancia con el planteamiento que hace Hernandez,
Fernandez y Baptista (2008) respecto a la existencia de variables que pueden modificar
las relaciones esperadas entre ellas.

1.7.1. VARIABLE DEPENDIENTE.

Para el caso, se trata de la variable dependiente relativo a la internacionalizacion
que se mide a través de la intensidad o propension exportadora que a Su vez esta
determinada por el nivel de ventas anuales promedio provenientes de la exportacién
(Alonso y Donoso, 1998), el nimero de paises en los que se exporta (Esteve, 2007) y
por separado los afios promedio de experiencia exportadora del negocio (Lago, Prada y
Sanchez, 2013), mismas que se eligieron atendiendo al marco tedrico que permitid
establecer la aproximacion a la variable objeto de anélisis, sobre todo debido a que la
totalidad de los sujetos de estudio considerados en ambas muestras ya iniciaron su

proceso de internacionalizacion.
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1.7.2. VARIABLES INDEPENDIENTES.
De forma adicional, en este apartado se anticipa como se midieron cada una de
las variables independientes, asi como los autores que las han abordado al transcurrir de

los afios y la relacion que guardan con las hipdtesis de investigacion planteadas.

1.7.2.1.Caracteristicas del director de la PyME familiar:

. Autores
Edad del directo Buckley y Casson (1976)
Escolaridad (Aaby y Slater (1989).
- : = Alonso y Donoso (1998)
Dominio de lenguas extranjeras Ellis (2000)
Habilidad creativa Westhead, Wright, Ucbasaran (2001)

Afos de experiencia empresarial exportadora -

Buckley y Casson (1976)
Cavusgil y Nevin (1981)

1.7.2.2. Diversificacion de mercado Anderson y Coughlan (1987)
Capacidad tecnolégica Klein (1990)
B Beaimish (1993)
Innovacion _J Cavusgil (1993)
Producto diferenciado Alonso y Donoso (1994)
) ) Alonso (1994b)
Estrategia promocional Merino y Moreno (1996)
Rialp (1997)

Moreno y Rodriguez (1998)
Barajas (2006)

—

—

1.7.2.3. Factor financiero Ronald Coase (1937)

Riesgo Aaby y Slater (1989)

— Daily y Dollinger (1992)
Costo McConaughy (1995)
Rentabilidad

1.7.2.4.Distancia psicoldgica del pais destino

A

) Johanson y Wiedersheim-Paul (1975)
Idioma y costumbres

Procedimientos y regulaciones
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1.7.2.5.Etapas de evolucion gradual

Exportacion directa al cliente

Exportacion a través de un agente independiente Johanson y Vahine (1990)
Instalacion de filiales comerciales

Establecimiento de unidades productivas en

Inversion directa. —

1.7.2.6.Red de negocios

Tamaio de la red

Aldrich y Zimmer (1986)

Johanson y Mattson (1988)
Westhead, Wright y Ucbasaran ( 2001)
Prieto, (2011)

A

Transmision del conocimiento

1.7.3. RELACION ENTRE LAS VARIABLES DEPENDIENTES Y LAS
HIPOTESIS DE INVESTIGACION.

HLSi  la  PyME  famiiar H2Si la  PyME  familar H3:Si  la PyME familiar 4SI 12 PyME - familiar
) . . A oo . . . 2 -1 . . . 2 oo internacionalizada esta afiliada a
internacionalizada esta afiliada a internacionalizada esta afiliada a internacionalizada esta afiliada a la  COPARMEX Tiiuana, las
la COPARMEX Tijuana, el la COPARMEX Tijuana el factor  la COPARMEX Tijuana, se ubicara ) !

esquema de los factores de
internacionalizacién es diferente
al de la PyME familiar
internacionalizada que no
pertenece a ninguna red de
negocios.

Caracteristicas del
director de la PyME
familiar.

Diversificacion de
mercado.

Factor financiero

Distancia
psicoldgica del pais
destino.

Red de negocios.

que la impulsé a iniciar su
proceso de internacionalizacion
es distinto al factor que impulsé a
la PyME familiar que no
pertenece a ninguna red de
negocios.

Diversificacion de
mercado.

Factor financiero.
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en una etapa mas avanzada
dentro de su proceso de
internacionalizacion respecto a la
PyME familiar internacionalizada
que no pertenecen a ninguna red
de negocios.

Etapas de
evolucion gradual.

caracteristicas personales que
impulsan a su director hacia el
proceso de internacionalizacion
seran distintas a las del director
de la PyME familiar que no
pertenece a ninguna red de
negocios.

Caracteristicas del
director de la PyME
familiar.



CAPITULO II REVISION DE LA LITERATURA.

Para la construccion de un marco tedrico robusto se realizd una investigacion
secundaria apoyada en los sistemas de informacién académica en linea que permiten la
consulta de articulos cientificos, reportes, tesis, informes, memorias, libros, entre otros.
Para tal fin se consultaron las bases de datos Latindex, Dialnet, Redaly y Scielo
principalmente, gracias a los cuales se obtuvieron y revisaron 37 articulos, 18
memorias, 12 informes, 12 reportes, 8 tesis y 5 libros especializados en el tema de

investigacion.

Entre estos 92 documentos se encontraron evidencias empiricas y tedricas que se
plasman a continuacion y que dan cuenta de lo complejo que resulta tener bases de
estudio unificadas cuando se trata de las PyMES familiares internacionalizadas que
ademas deben pertenecer a una red de negocios formal.

En este apartado se constatd que el fendmeno de la internacionalizacion ha sido
estudiada en diferentes paises, pero no ocurre lo mismo en el caso de la empresa
familiar en sus distintos campos de actuacion, sobre la que hay pocos estudios
disponibles, situacién que empeora si se trata de una PyME, pues presupone que la
primera adolece de recursos financieros, que sus lideres familiares suelen ser inflexibles
y se resisten al cambio, que la diferencia de objetivos, valores y necesidades entre
empresa y familia, junto con los conflictos entre los sucesores, se convierten en razones
de peso que explicarian su limitado crecimiento.  Dificultades que en suma serian

mayor si la expansion se dirige hacia los mercados internacionales.

Esto lo convierte un tema poco analizado (Gallo y Garcia-Pont, 1996; Davis y
Harveston, 2000), circunstancia que obligd a revisar la literatura en dos secciones: En
primera instancia la relativa a las caracteristicas de la empresa familiar, de los procesos
de internacionalizacion y las relacionadas a la influencia que las redes de negocios

ejercen sobre las PyMES.
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Mientras que en la segunda seccion se reviso la literatura necesaria para definir
el marco conceptual, el contextual y el tedrico alusivo a la PyME, a la empresa familiar,

y al proceso de internacionalizacion.

2.1. PRIMERA SECCION.

2.1.1. CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA FAMILIAR.

En relaciébn a la empresa familiar Soto, (2011) buscd investigaciones
relacionadas al tema. Gracias a este esfuerzo, pudo documentar 30 trabajos originados a
partir de 1968 hasta el afio 2011 dispersas alrededor de México, Estados Unidos, Japon,

Colombia, Espafia, Puerto Rico, Costa Rica y Venezuela.

Soto sugiere que en México los trabajos académicos correspondientes al area
administrativa son escasos debido a la falta de espacios de difusién especializados.
Condicion que hace mas relevante el hecho de intentar despejar las dudas relacionadas a
la empresa familiar.  Quiza dicha heterogeneidad encuentra su explicacién en la
dificultad que representa delimitar las fronteras que impone el lazo familiar, el nivel de
control y el tiempo de posesion de la empresa por parte de la unidad familiar (Croutsche
y Ganidis, 2008).

Bajo este escenario, las empresas familiares luchan por mantenerse al ritmo que
los nuevos paradigmas imponen. Los retos que deben enfrentar se relacionan con la
necesidad de innovar y atraer talento lo suficientemente habil y experimentado para que
la empresa continGe creciendo y pueda hacer frente a la competencia, por ejemplo, entre
las empresas familiares mexicanas solamente el 68% pudo registré un crecimiento en
ventas (PW México, 2013).
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Este desempefio se entiende cuando entre sus debilidades se nombran las
siguientes: Incapacidad para conseguir capital nuevo y gestionar financiamiento por no
proveer de reglas claras que norme la conducta de los miembros de la familia al interior

de la organizacién, entre otras razones de peso (PW México, 2013).

De hecho, la firma KPMG México hizo su propia investigacion entre sus clientes
(Empresas Familiares: El desafio de crecer madurar y permanecer, 2012); ocasion en la
que encontrd6 que 3 de cada 10 organizaciones del tipo han tenido dificultades u
objeciones al momento de solicitar algun tipo de crédito, muy probablemente debido a
que las instituciones financieras ven con desconfianza el hecho de que sus débiles
estructuras institucionales y organizativas no garantizan la existencia de personal
profesional y capaz de tomar decisiones por su cuenta que den certeza en el pago del

financiamiento solicitado.

Otra debilidad se presenta en su dificultad para atraer y retener talento ajeno a la
familia con la consecuente escases de lluvia de ideas nuevas que oxigenen los procesos
y procedimientos, porque los nuevos aportes suelen provenir de un reducido grupo
cercano a la familia (padres, hijos, hermanos, etc.) en ese afan de involucrarlos en el
negocio antes de que formen parte de él, ya sea como socios o empleados, aln y
cuando adolezcan de conocimientos y experiencia en el manejo del mismo. Incluso
segun report6 KPMG Meéxico (2012), el 42% de los empresarios entrevistados
admitieron que sus negocios son fragiles y que siguen dependiendo de una o dos

personas.

Cuando ademas el tema de la sucesion (pasar el mando de los fundadores a las
siguientes generaciones) aparentemente no estad en su radar de prioridades. Tdmese
como referencia el estadistico que al respecto public6 KPMG México donde se indica
que de las empresas familiares cuestionadas, tan solo 13% de ellas tienen un plan de
sucesion y de éstas, unicamente el 20% acepta tener claridad sobre el procedimiento,
mientras que el 80% restante admite no poder visualizar escenarios lo suficientemente

claros, lo que sugiere que al paso del tiempo habra conflictos inevitables.
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Esto propicia entre otras cosas, que no logren dar continuidad a los negocios de
origen o se les dificulte imprimir un mayor empefio hacia la migracion de mejores
estadios, lo que deriva en que aquellas que sobreviven a dos 0 mas generaciones son
adquiridas por sus competidores tanto locales como de otras regiones, incluyendo los

provenientes del extranjero (Betancourt, Arcos, Torres y Olivares, 2013).

Es digno mencionar que este asunto se puede resolver desde la constitucion de la
empresa si se incluyen las clausulas relacionadas a la sucesién.  Tan es asi, que la
continuidad solo esta presente en dos terceras partes de ellas, por ejemplo, el 70% no
registra mas de 50 afios de operacion, de éstas un porcentaje similar es dirigida por
miembros de la primera y segunda generacion, nivel que se reduce sustancialmente
cuando entra en accién la tercera y cuarta generacion pues solo representa el 24% y 4%
respectivamente (PW, 2013).

Estos niveles de avance son congruentes con el reporte que al respecto hizo
KPMG México (2012) al dar cuenta que entre sus encuestados el 85% estan siendo
administrados por la primera y segunda generacion, cuando en Meéxico
aproximadamente 7 de cada 10 nuevos negocios no llegan a cumplir su tercer afio de

vida.

Esta condicion no se limita a las empresas familiares mexicanas segun refieren
diversos estudios realizados en EEUU donde menos del 30% de las empresas familiares
continGan en manos de la segunda generacion hasta reducirse en un 12% cuando es la

tercera generacion la que estéa al frente.

De hecho, se estima que la esperanza de vida de una empresa familiar sera de 25
afios promedio, sin embargo el horizonte de tiempo se extiende a 50 afios cuando la
empresa tiene un gobierno corporativo y se gestiona de forma institucional (KPMG
México, 2012).
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Segun deja entrever la evidencia empirica para contrarrestar dichas debilidades,
cuentan con ventajas frente a las no familiares tales como mejor capacidad de respuesta
en la toma de decisiones, la existencia de valores familiares que fundamentan el
quehacer de la organizacion, el compromiso por continuar operando y la vision de largo

plazo compartida.

En este sentido, algunos autores coinciden en apuntar que las empresas
familiares se distinguen de las demas en varios aspectos por ejemplo en lo concerniente
a la cultura empresarial (Vallejo, 2008) que a su vez puede generar una ventaja
competitiva por tratarse de un recurso intangible (Zahra, Hayton y Salvato, 2004) y que
abona para que la empresa obtenga rentabilidad (Ward, 2002). Asi la cultura
empresarial estd definida por factores inherentes a la propia organizacion como su
tamafio, la edad del fundador, los planes de sucesion y el tipo de empresa de que se
trate (Sharma, Chrisman y Chua, 1997), de esta forma, los valores que se comparten en
familia y que son transmitidos por el propietario de la organizacion sientan las bases
para mantener la competitividad en el mercado (Koiranen, 2002).

Dicho cumulo de debilidades y fortalezas las ha llevado a tener una reducida
presencia a nivel internacional (13% segun el reporte de la PW en 2013). De hecho, las
pocas que se aventuran prefieren incursionar en el mercado de los EEUU, seguido por el
de Colombia y Brasil debido a que para ellas es dificil hacer frente a los nuevos
competidores que entran a los nuevos mercados con politicas de precio y volumen mas

agresivos.

2.1.2. CARACTERISTICAS DEL PROCESO DE INTERNACIONALIZACION.

Al indagar sobre el tema de la internacionalizacion, se descubrié que Madrid y
Garcia (2004) hicieron su propia revision sobre investigaciones versadas en este tema,
en consecuencia encontraron que la mayoria de los estudios previos sobre el

comportamiento exportador tienden a situarse en tres grupos (Raymond et al., 2001).
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Aquellos estudios que se centran en el desarrollo del proceso de exportacion;
los que se dedican al andlisis de los motivos por los que las empresas exportan; y por
ultimo los orientados a la deteccién de los factores determinantes del éxito exportador

de las empresas.

Sin embargo, enmarcaron su trabajo en el dltimo grupo, de tal forma que
identificaron un amplio rango de variables asociadas al éxito de la empresa en sus

exportaciones (Aaby y Slater, 1989).

Dichas variables incluye aspectos intimamente relacionadas a la empresa como
el tamafio, la experiencia en la exportacion y la experiencia de sus directivos, asi como
las relativas a las expectativas que los directivos tienen sobre la exportacién ya sea en
términos de rentabilidad, riesgo y costo, asi como las caracteristicas y actitudes de la
direccion como la edad y educacion. Como factores condicionantes externos encontrd

al sector y a las particularidades del mercado de exportacion.

Aunque estos factores podrian considerarse como muy diversos, los mas
mencionados son el tamafio, la experiencia de la empresa y las caracteristicas de la
direccién (Madrid y Garcia, 2004).

Segun corrobord Madrid y Garcia (2004) en los resultados que arrojo su propia
investigacion, se observa que estos elementos efectivamente determinan el éxito

exportador de las empresas, pero varia dependiendo del sector sujeto de analisis.

Para lograrlo consideraron a 10 sectores: 1) Productos alimenticios y bebidas; 2)
Industria textil, confeccion y peleteria; 3) Cuero y calzado; 4) Madera y corcho y
fabricacion de muebles; 5) Papel, edicion y artes graficas; 6) Industria quimica; 7)
Caucho y materias plasticas; 8) Productos minerales no metalicos diversos y metalurgia;
9) Metalurgia y fabricacién de productos metalicos; y 10) Maquinaria y equipo
mecanico, material y equipo eléctrico (cada uno con un ndmero diferenciado de

empresas que en conjunto sumaron 725 empresas espafolas).
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Por ejemplo, en lo que concierne a la variable tamafio se concluyd que influye
positivamente en las exportaciones de las empresas que pertenecen a 5 de los 10
sectores considerados: Papel, edicion y artes graficas; Caucho y materias pléasticas;
Productos minerales no metalicos diversos; Fabricacion de productos metalicos y el
sector Industria textil (aunque en este Gltimo caso acotaron que en el modelo global este
sector no resulto significativo, si lo fue para la propia variable el tamafio ya que aparece

con signo positivo y con significancia estadistica).

Por ello la variable tamafio fue considerada como critica a la hora de explicar el
comportamiento exportador de las empresas y su éxito (Cavusgil y Naor, 1987), sobre
todo cuando se trata de la probabilidad de exportar o el nivel de exportacion de las
empresas sujetas de estudio, sin embargo esta relacién positiva no esta claramente
comprobada en la conexién que existe entre el tamafio y la propension exportadora
porque para lograrlo se hace necesario que las exportaciones crezcan a un ritmo mas
acelerado que las ventas originadas en su mercado natural a medida que el tamafio de la

empresa va aumentando.

Respecto a la experiencia de la empresa descubrieron que solo esta presente
positivamente en la intensidad de las exportaciones en 2 de sectores: Papel, edicion y
artes graficas asi como en Fabricacion de productos metalicos. Estos investigadores
hicieron a su vez su propia revision empirica y encontraron en Katsikeas y Piercy
(1996) y Agarwal y Ramswami (1992) que las empresas que adolecen de experiencia
exportadora probablemente mostrardn mayor recelo hacia el nivel de incertidumbre que
implica hacer una inversion en el extranjero. Esta percepcion del riesgo potencial
podria disminuir cuando las empresas han adquirido experiencia del tipo y perciben
una menor incertidumbre en sus actividades de exportacion. Esta condicion encuentra
explicacion debido a que la existencia de incertidumbre se basa en la relacion existente
entre experiencia y éxito en la exportacion, y en la forma en que las empresas

reaccionan frente a ella (Erramilli, 1991).
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Por su parte, la formacidn del gerente solo resulto significativa en el conjunto de
empresas pertenecientes a 2 sectores: Productos alimenticios y bebidas; y Fabricacion
de productos metalicos. El argumento teérico a favor de las caracteristicas de la
direccién, como una variable ligadas al éxito de la empresa en sus exportaciones y con
la probabilidad de exportar, también fue estudiada por Cavusgil y Naor (1987), mas
especificamente en los factores como la edad y la educacion de los directivos. Reid
(1986) por su parte introdujo las habilidades en los idiomas como antecedentes de
actitudes positivas hacia las exportaciones.

Afos después que Madrid y Garcia (2004) formaran sus propias conclusiones
aparecio el trabajo investigativo liderado por Romero (2009), espacio en el que present6
a diversos teoricos que dan cuenta de los factores internos que posee la organizacion
como elementos que determinan sus ventajas competitivas y por ende su desempefio

exportador.

Como es de esperarse, son muchas las vertientes que se abrieron en este caso,
por ello aparecen estudiosos que se enfocaron a los elementos vinculados con las
capacidades y recursos disponibles en la unidad econémica, los que analizaron aspectos
psicoldgicos y culturales que muestra la conducta que asume el empresario familiar

frente a su potencial entrada al mercado internacional.

Cuando se hizo referencia al primer grupo, se incluyeron las habilidades
directivas, organizativas y de gestion de la propia empresa por considerarse areas
precursoras de la utilizacién dptima de sus recursos tanto del capital humano, como del
tecnoldgico, financieros, institucional y natural que a decir de Gémez y Valenzuela
(1999) se aprenden y acumulan continuamente como entes dinamicos definitorios de la
competitividad de las empresas. Esto es asi porque en la medida que se aprovechan, se
potencian 0 en suma participan en un proceso de cooperacion y coordinacion (Grant,
1991) le sera posible minimizar el impacto negativo de los factores externos o en su

caso maximizar las oportunidades que éste pueda presentar sobre la entidad econdémica.
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Al margen de lo anterior, fue preciso indagar y verificar que la empresa ademas
de exportar, registre un nivel de ventas tal, que éstas dependan del mercado exterior,
para lograrlo se pueden usar dos indicadores conocidos como Propensidén Exportadora e
Intensidad Exportadora (Bonaccorsi, 1992; Calof, 1994). En general, la propension
exportadora de la empresa se define como la relacion que existe entre las ventas al
exterior y el total de las ventas facturadas en un periodo dado. Esta forma de
medicién es la mas comun en la literatura empirica cuando se trata de analizar el

esfuerzo exportador de una entidad (Lagos, Prado y Sanchez 2012).

Es digno mencionar que para determinarla también se puede usar el nimero de
paises y el grado de heterogeneidad de los destinos de las exportaciones tal y como
hicieron Esteve, Pallardo y Requena en el estudio que sobre las empresas espariolas
realizaron en el afio 2009. Infortunadamente, la seleccion de los mercados externos no
siempre obedece a un proceso de planificacion sino a una reaccion espontanea ante la

peticion concreta de compra de un importador (Bilkey y Tesar, 1977).

Por otra parte, muy a menudo, se ha relacionado positivamente la discriminacion
de precios en los distintos mercados con la intensidad exportadora de las empresas
(Namiki, 1994; Styles y Ambler, 1994; Samiee y Anckar, 1998).

Esto pone de manifiesto que la internacionalizacién no solamente consiste en
exportar, existen otros factores relevantes, por ejemplo, la cooperacién transfronteriza,
la participacion en redes rentables, la busqueda de materias primas competitivas o las
nuevas tecnologias se constituyen en elementos importantes para el impulso de las

PyMEs modernas hacia la internacionalizacion (Comision Europea, 2013).

Factores al que se suma el capital humano de la organizacion, especificamente
en la figura del director, quien ejerce especial influencia cuando del desarrollo y
expansion internacional se trata, debido a las redes personales que ha tejido y a su

habilidad idiomética (Vazquez y Vazquez 2006).

30



Por separado se revisaron los hallazgos encontrado por Eusebio, Llonch y Lopez
(2006) quienes llevaron a cabo una revision de la literatura relacionada al tema de la
internacionalizacion. Ellos publicaron que las empresas que logran internacionalizarse
se clasifican en dos grandes grupos dependiendo de la forma en que han abordado el
fendmeno exportador. Por un lado distingui6 las corrientes que centran el estudio en las
caracteristicas de la empresa, y por otro las que ponen el énfasis en la exportacion como

proceso de aprendizaje.

Por ejemplo, se sabe que las empresas de mayor dimension pueden contar, en
principio, con mayores recursos y con unas capacidades directivas superiores a las
empresas mas pequefias (Reid, 1982). Dicha conclusion se replica en investigaciones
mas recientes realizadas por Calof (1994), Nakos (1998), Dean (2000), Alonso y
Donoso (2000), Nassimbeni (2001), Melle y Raymond (2001) y Suérez Ortega (2002),
quienes confirmaron la existencia de cierta correlacion entre el tamafo de la empresa y
su creciente actividad. Ello no implica sin embargo que las empresas de menor
tamafio no estén interesadas en expandir su mercado mas alla del nacional segln lo deja
entrever Botero, Alvarez y Gonzélez (2012), al citar a Calle Fernandez y Tamayo
Bustamante (2005), quienes indican que desde su creacién, las nuevas PyMEs buscan la
internacionalizacion a fin de incrementar ventas y utilidades; en estos casos, buscaran
incursionar en los mercados internacionales mediante la exportacion, debido a que se

considera la forma menos riesgosa (Katsikea y Morgan, 2002).

Volviendo a las empresas en general, la posibilidad de contar con ciertas
capacidades tecnoldgicas podria facilitar la creacion de productos altamente
diferenciados que a su vez podrian incrementar la competitividad de las organizaciones,
sobre todo en los mercados exteriores (Cavusgil y Nevin, 1981). Al mismo tiempo,
unas inversiones elevadas en I1+D permitirian la adaptacién del producto a las
necesidades de la demanda exterior y asi estarian en condiciones de competir mas
activamente en los mercados internacionales (Merino, 1998; Moreno y Rodriguez,
1998).
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Sin duda, el dotarse de un producto diferenciado y adaptado a las necesidades
de la demanda exterior es un factor clave para competir eficazmente en estos mercados

internacionales tan complejos (Cavusgil, 1993).

Por otra parte, una estrategia de diferenciacion de producto se apoyaria,
basicamente, en la posibilidad de fraccionar una demanda altamente heterogénea en
segmentos diferenciados, intentando adaptar el producto a las exigencias particulares de
los diferentes segmentos (Porter, 1987).

A decir de autores como Alonso y Donoso (1994), Merino y Moreno (1996) y
Moreno y Rodriguez (1997), es la utilizacion mas intensa de las herramientas
promocionales la que también parece ser una caracteristica de las empresas que

registran un mayor exito en los mercados exteriores.

Otros autores como Cavusgil (1993) y Alonso (1994b), adicionan factores que
garantiza un resultado exportador mas activo, al mencionar la existencia de un mayor
control de las actividades de distribucion, asi como la mejora del tiempo de entrega del

producto.

Llegado a este punto, es importante destacar que, en algunas ocasiones, la
seleccién de los mercados resulta mas bien reactiva ya que no depende directamente de
unas decisiones planificadas por parte de la direccidn. En estos casos la empresa exporta
a un pais para, en principio, responder a pedidos concretos de un importador extranjero
(Bilkey y Tesar, 1977).

A pesar de no estar planificada, esta es la estrategia de exportacion mas habitual
para muchas empresas. Aunque en este tipo de literatura se presenta la idea de que es
importante iniciar las inversiones en los paises vecinos, no es una regla general, pues la
proximidad territorial no siempre asegura una cultura similar o mas comprensible,
debido a que cada nacion tiene su propio caracter, por ello, cualquier modelo de
internacionalizacidn debera incluir un analisis cuidadoso de la cultura (Dias y Santini,
2014).

32



Esta realidad se ajusta a cualquier empresa internacional independientemente de
su ubicacion geogréfica, tan es asi, que Salazar, Pozas, Zismanny Venturini (2012) al
citar a Rocha (2004), Meyer (2006) y Murphy (2006) en su trabajo titulado “Las
diferencias culturales y el proceso de internacionalizacion de empresas brasilefias”
indicaron que las diferencias culturales han sido consideradas una de las principales

barreras en el proceso de internacionalizacion de las empresas.

Quiza las diferencias culturales no sean comprendidas en toda su magnitud por
parte de los lideres empresariales, no obstante que el éxito en el proceso de
internacionalizacion esté intimamente relacionado a la capacidad de las empresas de
conocer y ajustarse a las leyes, politicas, habitos, gustos y preferencias de los individuos
del pais extranjero.

De hecho, al principio, se postulaba que la distancia psicoldgica se relacionaba
con la distancia geogréfica, que a su vez, definia la eleccion y el modo de entrada de las
empresas al mercado.  Con el tiempo, los estudiosos del fenémeno descubrieron que
en realidad, se conforma de la combinacion de una serie de factores relacionados con el
idioma, contexto, habitos, costumbres, formas de hacer negocios, pero sobre todo, con
la percepcion que sobre ellos tienen los individuos que toman las decisiones en los

negocios.

Incluso, algunos autores hacen hincapié en que esa combinacion de factores,
aunado a las relaciones personales, influye ain mas sobre la velocidad de penetracion de
una empresa en el mercado externo, que los aspectos asociados a la eleccién y modo de

entrada hacia dicho mercado (Salazar, Pozas, Zismanny Venturini, 2012).

En sintonia con el tema, Dias, R y Santini (2014), sefialan que existen diferentes
concepciones de la cultura que interrelacionan los sistemas del conocimiento, sociales,
ideoldgicos, de valores, leyes y rituales diarios segun dejaron entrever los estudios
realizados por Morgan (2002), Adler (2002), Hofstede (2003), Schein (2004) y Cuche
(2012) que fueron citados en su trabajo “La cultura y la internacionalizacion de

empresas: una mirada sobre Petrobras en Bolivia”.
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Estos autores citan a Hofstede (2003), para continuar con su argumentacion, al
declarar que cada pais muestra un conjunto de variables tales como el estandar de la
jerarquia, (entendida como la proximidad o distancia entre el lider y los liderados), la
visién del futuro, las cuestiones tecnoldgicas para la comprension de la cultura
organizacional, el choque cultural, el etnocentrismo, los estereotipos y las diferencias
idiomaticas, mismas que deben ser estudiadas a profundidad, ya que los individuos
expresan la cultura y sus cualidades normativas por medio de los valores que conservan
sobre la vida y el mundo porque éstos afectan sus actitudes y el comportamiento que

consideran mas apropiado y eficaz en cualquier situacion dada.

2.1.3. CARACTERISTICAS DE LAS EMPRESAS FAMILIARES
INTERNACIONALIZADAS.

Como indic6 desde un principio Romero (2009), hay aspectos que redundan en
beneficio del proceso de internacionalizacién de los negocios familiares, mismos que se
agrupan y analizan desde otras perspectivas, tal es el caso del tamafio de la empresa, la
edad de la misma y las caracteristicas de quien la encabeza, asi como de la existencia en
su estructura organizacional de un &rea o departamento de exportacion (Merino de
Lucas, 2001; Rodriguez y Gonzélez, 2006).

Respecto a la edad propicia de la empresa para iniciar su proceso de
internacionalizacion, también se destaca que los teéricos aln no se ponen de acuerdo.
Mientras unos postulan que las méas jovenes muestran una mayor tendencia, otros
apuestan a las mas veteranas por considerar que cuentan con una estructura organizativa
méas solida. Sin embargo menciond que las empresas de tipo familiar tienen un
comportamiento relativamente distinto a las deméas porque la prolongada permanencia
de una misma persona al frente del negocio genera un inicio tardio de su proceso de
internacionalizacion, incluso una vez iniciado se puede conducir a un ritmo mas lento
(Gallo y Garcia Pont, 1996).
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Siguiendo con la clasificacién inicial, Romero (2009) incluyé como factores de
tipo psicoldgicos a la percepcion del riesgo inherente a las actividades de exportacion
por parte del empresario familiar quien probablemente no estara dispuesto a ceder el
control de la organizacion mediante la atraccion de nuevos socios no familiares ante su
posible insuficiencia de recursos econémicos para ingresar y en su momento respaldar
el crecimiento registrado en los mercados internacionales (Gallo y Garcia Pont 1996;
Fernéndez y Nieto, 2005).

En los de tipo organizativo coloco a la persona responsable del departamento de
exportacién en una posicion clave para el éxito exportador quien debe contar con
experiencia previa en el tema, es decir estar ampliamente capacitado e integrado a la
organizacion. Aqui también se vuelve relevante el dominio de idiomas extranjeros que
en combinacion con la experiencia en mercados foraneos le permitira entrenar a otros

miembros de la organizacion.

Es asi que las motivaciones y habilidades de los directivos responsables de
tomar las decisiones influiran sobre aquellas que estan intimamente asociadas al proceso
de internacionalizacion (Reuber y Fischer, 1998).  Segun Leonidou (1998), tanto las
aptitudes y actitudes de los directivos, como la confianza que ellos tengan en el éxito de
la estrategia exterior, resultan determinantes a la hora de explotar las capacidades

competitivas de la empresa en los mercados internacionales (Alonso y Donoso, 2000).

Un punto importante por anotar es que aquellos negocios cuyos fundadores son
maduros en edad, con mas recursos, profusa informacién y redes de contacto y
considerable manejo administrativo y gerencial tienen significativamente mas
probabilidad de ser exportador (Westhead, Wright y Ucbasaran, 2001).
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2.1.4. CARACTERISTICAS DE LAS REDES DE NEGOCIO PARA LA
INTERNACIONALIZACION DE LAS PYMES.

La salida a mercados internacionales y la innovacion son otros dos factores que
unidos permiten a las organizaciones absorber conocimiento emanado de otras
organizaciones del extranjero, por ejemplo, cuando las empresas que importan
productos con tecnologia incorporada, deciden no dejar pasar la oportunidad para
aprender de ellos y disponen de los recursos financieros y otras capacidades de la
organizacion para inyectarlas hacia la investigacion y desarrollo (I+D), como parte

fundamental de su estrategia corporativa (Barajas, 2006).

Como ya se indico, el interés por la innovacion viene acompafiado por una
vision internacional del negocio, ya sea a traves de la absorcion de tecnologia extranjera
incorporada en productos importados, vigilando constantemente lo que sucede en el
entorno tecnoldgico y de mercado (Barajas, 2006). Esta necesidad de aprender de
otros impulsa a las empresas a adherirse a programas, asociaciones o redes de

colaboracion.

Antes de exponer los distintos sistemas para la internacionalizacién que se
encontraron en diferentes paises en apoyo a las PyMES y de las empresas en su
conjunto, es importante puntualizar que independientemente de los programas que
emanan de estas diversas redes o asociaciones de negocios, los resultados de diferentes
estudios de evaluacion demuestran que los programas tienen un mayor impacto en las
PYMES con poca experiencia exportadora y con productos diferenciados. También, es
digno resaltar que es mas efectivo un acompafiamiento integral de las empresas a lo

largo del proceso de internacionalizacidn que programas aislados.
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En el mundo existen diversos organismos publicos y privados de apoyo a la
internacionalizacion de las empresas independientemente de su tamafo, sin embargo las
PYMES reciben especial atencién porque son las que presentan mayores dificultades
para iniciar o evolucionar en el proceso de internacionalizacion puesto que no tienen
acceso a informacion relacionada al tema o se enfrentan a mayores barreras

comerciales.

Por ejemplo, en los Paises Bajos se cuenta con la NL EVD Internacional,
enfocada a mejorar la gestion de financiamiento de las PyMES. Este organismo
mantiene relacidn estrecha con las instituciones del sector financiero tanto publicos
como privados, de la Union Europea o de las Instituciones Multilaterales; de tal forma
que le es posible recopilar informacion relacionada a todos los productos y servicios que
se ofertan en él, incluidos algunos que se consideran especiales como el seguro de
crédito a la exportacion y los indices de solvencia crediticia solicitado a nivel
internacional. También informa sobre temas relativos a la facturacion, el capital de
riesgo, los hébitos de pago y el arrendamiento financiero que tradicionalmente son

temas obligados en el manejo de las finanzas internacionales.

Ademas, para evitar confusion entre los dirigentes de las PyMES cuando estan
frente a productos financieros que aparentan ser muy heterogéneos, la NL EVD
Internacional los presenta de una forma mas homogénea, simple y facil de utilizar, con
ello los tomadores de decisiones estaran en posicién de contrastar condiciones y precios.
Toda esta informacion dosificada y organizada la coloca de forma visible en internet
(FoodTechHolland, 2015).

Otro ejemplo se ubica en Noruega donde existe un programa conocido como
Innovation Norway, cuyo objetivo es estimular y reforzar la capacidad de los pequefios
y medianos proveedores para llevar a cabo la investigacion y el desarrollo de productos
y servicios nuevos e innovadores en estrecha colaboracion con un cliente exigente. Esto
es transcendente porque en términos de colaboracién en materia de innovacion, las
empresas extranjeras son particularmente bien acogidas como socios (Innovation
Norway, 2013).
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Independientemente del enfoque que las redes de negocios promuevan, la
mayoria debe asociarse con diversos organismos que deriven en el otorgamiento al
cliente de un servicio mas completo, que los conduzca desde la inversion en innovacion,

el acceso a la investigacion hasta la gestion del financiamiento.

Este caso lo encabeza FINPRO, organismo publico, enfocado a apoyar a las
PYMES Finlandesas a internacionalizarse a través de 40 programas de crecimiento y
desde donde se teje una fuerte red de colaboracion entre centros financieros; la
empresas de gestion de negocios internacionales FINTRA,; la agencia especializada en
financiamiento para el desarrollo de la tecnologia e innovacion TEKES; el Instituto
Finlandés de Turismo MEK; el Ministerio de Empleo y Economia; los centros de
innovacion; institutos de investigacion; inversionistas y capitalistas de riesgo existentes

en el pais.

De esta forma, FINPRO se destaca como un organismo especializado en la
gestion de financiamiento para la tecnologia e innovacion ya que “ayudan a las
empresas Finlandesas a obtener informacién sobre los mercados de destino, entrar a los
mercados seleccionados y entrar en contacto con actores locales”, gracias a que
mantienen presencia en 31 paises. Esta herramienta de entrada en el mercado para
grupos de PyMEs que utilizan las sinergias generadas entre las empresas participantes
puede abrirse a otras que no sean de origen finlandés porque el mercado objetivo puede
ser cualquier pais (FINPRO, 2017).

Otro caso de redes de negocios que se fortalecen con la vinculacion de otros
socios se encuentra en Alemania a través de La agencia AHK-GTALI, quien colabora de
forma permanente con asociaciones industriales, el Ministerio Federal de Economia y
Tecnologia y los Estados federales. Esta fusion de organizaciones ha provocado una
mayor coordinacion de las actividades en el ambito del comercio exterior porque
permite maximizar la eficiencia de los recursos y sinergias al alcance de cada una que
por separado no seria posible. De esta forma se pone de manifiesto una clara tendencia
a integrar las actividades de promocion de las exportaciones y de la inversion en una

sola organizacion.
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Dado que las PyMES precisan de toda la ayuda posible y en areas tan
importantes como la asesoria especializada de tipo contable, fiscal y bancaria, también
surgen redes como la UKTI en el Reino Unido que estrecha sus lazos de colaboracion
con otros socios, en beneficio de las empresas que se acercan por apoyo, tal es el caso
de la Organizacion de Control a la Exportacién, gracias a la cual es posible que se
tramiten las licencias de exportacion de bienes y ayuda atendiendo el marco legal

vigente.

Tambien los mantiene informados sobre el apoyo que brindar la Agencia
Britanica de Financiacion para la Exportacion. Recientemente se incorporo a la lista de
asociados a la red, la linea aérea British Airways cuyo propdsito es otorgar puntos
canjeables a los empleados de las empresas britanicas exportadoras que vuelen por la

aerolinea.

Por su lado, en Espafia estan abordando el tema, ahi coexisten instituciones que
tienen como objetivo apoyar a la empresa en su proyeccion internacional. En
concordancia, muchas de ellas disponen de una red comercial en el exterior. Por
ejemplo, el Consejo Superior de Camaras representa a las 85 Camaras de Comercio
espafiolas, donde se coordina las actuaciones de las mismas y se define su posicion ante

la administracion.

Ademas de los organismos publicos, existen organizaciones auténomas que
apoyan a la internacionalizacién de las empresas espafiolas, un ejemplo de este tipo de
instituciones son las Agencias de Promocion a la Exportacion, correspondientes a cada
una de las Comunidades; las agencias “Invest In”, las Camaras de Comercio, que actian
en el ambito provincial o incluso local; y las Asociaciones Empresariales, que se
organizan por sectores o por ambito geografico. Adicionalmente, se disponen de
Instituciones Feriales, Entidades Financieras o Parques y Clusters Cientificos y

Tecnolodgicos (Instituto de la Empresa Familiar, 2012).
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En otros puntos del mundo, especificamente en Brasil, ubicado en el continente
americano, existe APEX, que es una agencia de promocion a la exportacion e inversion.
Alineado a su razon de ser, mantiene una labor de consultoria, diagnosticos y soluciones
técnicas y de gestion, con lo cual garantiza que las empresas beneficiadas con sus
programas podran acelerar el proceso de internacionalizacion, reducir los riesgos de
implementacion, los costos de referencia de pantalla para el aire libre entre otros no
menos relevantes. Esto es posible gracias a que mantiene alianzas y suscribe acuerdos

con importantes actores del &mbito universitario y de centros tecnoldgicos de su pais.

A diferencia de las circunstancias que rodean a los organismos antes citados,
para el caso de las redes existentes en México se indag6 a profundidad el tema de los
distritos industriales por virtud que es una de las formas de redes de negocios con mayor
trascendencia e injerencia en el fenémeno de la internacionalizacion de las empresas -

sobre todo en los casos de éxito europeos-, segun se explica.

En pleno siglo XXI, en México aun no se puede hablar de los distritos
industriales como una de las formas de redes de negocios plenamente articulada como
sucede con los de la Tercera Italia, el Baden- Wirttemberg, en Alemania y algunas

regiones del sur de Espafia, o en Silicon Valley (EEUU) y Lace Market (Inglaterra).

Porque éstos se basan en tecnologias de usos o propositos multiples y
trabajadores calificados como estrategias para alcanzar mayores niveles de flexibilidad
y competitividad, donde la concentracion socio-territorial favorece el establecimiento
de relaciones horizontales que permiten ganar fuerza a empresas pequefias y obtener
beneficios colectivos que dificilmente les serian accesibles en forma individual.
(Saravi, 1998).
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En sentido contrario, en México los distritos se caracterizan por la falta de redes
de trabajo, comunicacion y aprendizaje entre empresas debido a que los pequefios
productores tienden a trabajar en forma autonoma, manifestando cierta reticencia a
modalidades de cooperacion inter-empresarial percibidas como un socavamiento de la

propia autonomia e independencia laboral, segun lo relata Saravi (1997).

En los afios noventa, se destacaba la presencia de relaciones de cooperacion de
tipo informal generalmente asociadas a lazos de parentesco, vecindad o compadrazgo,
hecho que se pudo corroborar en un estudio comparativo sobre los distritos de Leon y
Guadalajara por un lado, y algunas experiencias italianas, por el otro realizado por
Rabellotti (1995), en donde se observo que la cooperacion informal en México era
mas comun y frecuente que en ltalia (Saravi, 1998).

Sin embargo, iniciado el afio 2000 y a propoésito del estudio del caso de
Guadalajara, Aguilar, Bernal y Vargas (2001) en su articulo “La industria electronica
de la zona metropolitana de Guadalajara: ;jun distrito industrial?”” mostraron que el

estado de cosas en el tema no habia variado sustancialmente.

En dicho estudio se establece que desde hace tiempo se ha considerado a la
industria electronica localizada en la zona metropolitana de Guadalajara capaz de
generar un “"enclave" que permita especializar y desarrollar la zona como si fuese el

caso del distrito Silicon Valley Mexicano.
Bajo la luz de la informacion revisada por dichos autores, se puede constatar que

la industria electronica de la Zona Metropolitana de Guadalajara (ZMG) presenta

caracteristicas diferentes de las de un modelo de distrito industrial tradicional.
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Porque las empresas ahi establecidas responden a una légica internacional y por
razones de la division internacional del trabajo crean sucursales en distintos paises del
mundo para realizar cierta parte del proceso productivo de la mercancia que producen,
creando el fendmeno conocido como maquiladoras; entonces podria pensarse que la
industria electrénica dc la ZMG responde méas a un modelo de distrito industrial tipo
Hub & Spoke, que suele contar con una empresa central dominante (Hub) rodeada de

varias firmas proveedoras (Spokes) que dependen de ella por su capacidad de mercado.

En este tipo de distritos la especializacion flexible y el papel del gobierno local
no son el aspecto principal, pues hay una alta dependencia de las empresas Spoke
respecto al Hub y existe poca cooperacion de éste hacia aquellas (Pacheco y Vega,
2007).

Es asi que la industria electronica en la ZMG presenta variantes que hacen
suponer que en el marco de este tipo de empresas aun se vienen desarrollando
condiciones débiles, para que surja alrededor de ella una red de pequefios proveedores

locales, que por el momento solo abarcan una minima cantidad de insumaos.

Esta circunstancia se replica en el sector manufacturero de Aguascalientes y
Mexicali en Baja California, México, donde se observa una falta de integracion y
vinculacion que dificulta la generacion de empleos y una mejor distribucién del ingreso.
Uno de los rasgos de la reestructuracion productiva e industrial que no se han cumplido
en estas ciudades es la descentralizacion y fragmentacién de los procesos productivos,
en pequefias plantas interrelacionadas (Olivera, 1997).

Sin embargo, no todo el panorama es desalentador para las PyMES asentadas en
Meéxico ya que dentro del territorio nacional existen organismos publicos dedicados a
fomentar la internacionalizacion de sus empresas como la entidad paraestatal
PROMEXICO vy el Banco de Comercio Exterior (BANCOMEX) cuyas funciones se
separaron por decreto y fueron publicadas en el Diario Oficial de la Federacion el 13 de
junio de 2007.
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El primero de ellos surgié como un fideicomiso publico cuyo comité técnico lo
encabeza la Secretaria de Economia (SE), donde también participa la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico (SHCP); la Secretaria de Relaciones Exteriores (SRE);
SEDESOL,; la Secretaria de Medio Ambiente y Recursos Naturales (SEMARNAT); la
Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacion
(SAGARPA); y la Secretaria de Turismo (SECTUR). De esta forma, la entidad
agrupo las funciones de atraccion de inversion extranjera directa y de promocion a las

exportaciones, generando importantes sinergias y ahorros.

La accion coordinada de PROMEXICO con otras entidades del gobierno federal
y las representaciones diplométicas de México en el exterior ha fortalecido la estrategia
de promocion internacional. Ello es posible porque se cuenta con el Sistema Nacional
de Orientacion al Exportador (SNOE), que consta de una red de 62 modulos
establecidos en las 32 entidades federativas del pais, a través de las cuales la paraestatal
brinda servicios gratuitos y personalizados de orientacion y asesoria en temas relativos

al proceso de exportacion.

Tomese como ejemplo, la accion que emprendi6 durante el periodo comprendido
entre enero de 2007 y julio de 2009, tiempo en el cual se pudo otorgar asistencia técnica
y capacitacion a 2,708 PyMES mexicanas exportadoras o con potencial exportador
hacia la Union Europea por medio del Programa Integral de Apoyo a la PyME
(Comercio Exterior, 2009).

Adicionalmente, tiene un Programa Nacional para el Desarrollo de Redes de
Exportacion de PyMES Mexicanas. Estas redes incluyen empresas del mismo sector
productivo que de forma preferente coinciden en el mismo canal de distribucién y que
se integran con el afan de mejorar su competitividad debido a que actian de forma
conjunta en la promocién internacional para reducir los riesgos y los costos inherentes
al acceso a los mercados extranjeros (PROMEXICO, 2017).
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El segundo caso se destaca como el Banco Nacional de Comercio Exterior
S.N.C institucion de banca de desarrollo (BANCOMEXT), el cual se fundé el 8 de junio
de 1937 como una institucion nacional de crédito conocida como el Banco Nacional de
Comercio Exterior, S.A., en la que se destacaban las tareas de promover, desarrollar y
organizar el comercio exterior de México, sin embargo en 1985 por decreto presidencial

se transformé de sociedad nacional de crédito en institucion de banca de desarrollo.

Actualmente es el Gobierno Federal Mexicano quien debe responder en todo
tiempo de las operaciones concertadas en BANCOMEXT, mientras que la SHCP vy el
Banco de México (BANXICO), determinardn y regularan respectivamente las
disposiciones de caracter general, por ello son los titulares de estas secretarias quienes
presiden el Consejo Directivo correspondiente, en su calidad de Presidente y

Vicepresidente en ese mismo orden.

En lo que concierne a la SHCP, esta secretaria determinara las caracteristicas de
las operaciones activas y pasivas que no impliquen captacion de recursos del pablico y
de servicios (excepto lo relativo a fideicomisos, mandatos y comisiones), que realice la
sociedad para cumplir el objetivo y ejercer las facultades que se le han encomendado en
su caracter de banca de desarrollo. Por su parte a BANXICO le corresponde regular
las caracteristicas de las operaciones pasivas que implique la captacion de recursos del
publico; los fideicomisos, mandatos y comisiones; las operaciones en el mercado de
dinero; asi como las operaciones financieras conocidas como derivadas que celebre la

sociedad.

Independientemente de su estructura organizacional, su razén de ser es otorgar
créditos y garantias de forma directa o a través de la banca comercial mexicana e
intermediarios financieros no bancarios a las empresas mexicanas que deseen
incrementar su productividad y competitividad a través de su incursion en el comercio

exterior.
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Entre los beneficiarios de BANCOMEXT se considera a las PyMES que deberan
acudir a intermediarios no bancarios para acceder a un financiamiento por un monto no
mayor a los $3 millones de dolares (USD).  También se les auxilia a mejorar su
liquidez a través del factoraje internacional de exportacion y a contratar las cartas de
crédito en sus distintas modalidades ya sea de exportacion, de importacion, domesticas,
de garantias contractuales o stand by. Este Gltimo mecanismo se constituye como un

medio de pago confiable para asegurar las actividades de compra-venta internacional.

No obstante la existencia de los organismos gubernamentales antes sefialados,
las empresas mexicanas tienden a buscar refugio entre las camaras, asociaciones o
colegios.  Por ello la Camara Nacional de Comercio, Servicios y Turismo (CANACO
SERVYTUR) y la Céamara Nacional de Comercio Pequefio (CANACOPE
SERVYTUR) destacan entre las 220 cdmaras registradas con autorizacion vigente al
afio 2016 en el Sistema de Informacion Empresarial Mexicano (ver tabla 8 en anexos)
debido a que cada una cuenta con 147 y 26 representaciones locales a lo largo del pais

respectivamente.

También prefieren agruparse en la COPARMEX gue no es una camara sino un
sindicato patronal en la que convergen empresarios de todos los sectores, cuya afiliacion
es voluntaria porque buscan representar los intereses especificos de sus asociados en la
negociacion colectiva, lo mismo si se hace frente a los sindicatos o al Estado, pues se
abocan a defender de forma legitima los derechos de los empresarios e impulsar las
reformas sociales, econémicas, juridicas y politicas que a su juicio fomentan el
desarrollo nacional, por ello, logran contar con representacién en el ambito laboral y

social.

Tan es asi, que al 2015 se contabilizan entre sus filas a mas de 36 mil empresas
socias en todo el pais, que en conjunto son responsables del 30% del PIB y generan 4.8
millones de empleos formales, es decir, el 42% del total nacional (COPARMEX,
2015). Los multiples centros empresariales que existen en la COPARMEX se dedican
a brindar capacitacion, asesorias, bolsa de trabajo, conferencias, gestion de tramites,

entre otras actividades.
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Es de esta manera que la COPARMEX esta conformada por una red de 65
centros empresariales, 13 federaciones, 2 representaciones y 14 delegaciones en todos
los estados de la Replblica.  Es digno destacar que para establecer un Centro
Empresarial del tipo en la localidad, region o Estado es menester afiliar como minimo a

60 empresas.

Independientemente de la estructura o tamafio de este sindicato, lo més
importante es que cuentan con 27 comisiones de trabajo nacionales que se dedican al
estudio y generacion de propuestas en las tematicas mas importantes de la economia y la

sociedad.

Dichas comisiones la encabeza la comisién de asociaciones; seguidas por
asuntos fronterizos; asuntos internacionales; asuntos tributarios; capital humano;
desarrollo empresarial; desarrollo regional; educacion; empresarios jovenes; energia,
federaciones; estrategia publica; cAmaras y promocién de negocios internacionales;
grandes empresas; inclusion financiera; investigacion; innovacion y desarrollo
tecnoldgico; laboral; promocion de la competitividad y desregulacién administrativa;
salud y proteccion contra riesgos sanitarios; salud en el trabajo y proteccién civil;
seguridad publica; seguridad social; sustentabilidad ambiental; turismo; vertebracion y

vivienda.

Entre todas, destaca la comisién de camaras y promocion de negocios
internacionales y la comision de red de negocios por virtud de que son las que
aparentemente estan intimamente relacionadas al proceso de internacionalizacion que
ocupa el interés de esta investigacion (COPARMEX, 2015).
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2.2. SEGUNDA SECCION

Gracias al seguimiento en la revision de la literatura fue posible detectar las
corrientes y autores considerados relevantes para la construccién de un marco
conceptual, contextual y tedrico que guiara el trabajo, porque en dicho capitulo se pudo
constatar que no existen documentos que informen de manera integral sobre las
condiciones en las que se desarrollan las PyMES familiares internacionalizadas que

pertenecen a una red de negocios formal.

2.2.1. MARCO CONCEPTUAL.

2.2.1.1. CONCEPTO DE LA EMPRESA FAMILIAR.

Intentar explicar el fendbmeno de la internacionalizacion de las PYMES Familiares,
obliga en primer instancia a definir el concepto de Empresa Familiar, ain y cuando la
tarea se antoje complicada, pues tan solo en Estados Unidos existen mas de 20
definiciones que se generan a falta de una integracion teorica segun refiere Wortman
(1996).

Por su lado, Habbershon y Williams (1999) encontraron otras 44 definiciones en la
literatura relacionada a la materia. En este mismo sentido y gracias a la busqueda
que hizo Gimeno (2004), se establecieron los diversos enfoques desde los cuales se ha

abordado el concepto de la empresa familiar:

e La Teoria de Sistemas por autores como Davis y Stern (1980); Lansberg (1983); y
Whiteside y Brown (1991);

e La Psicologia en voz de Rosenblatt (1985); Levinson (1978, 1996) y Kets de Vries
(1993);

e La Terapia Familiar a través de Kepner (1983); Kaye (1991);

e EIl Derecho, por medio de Marcus (1991); Garrido de Palma (1995);

e Las Finanzas con McConaughy (1999) y Poutziouris (2001);

e LaEconomiaen Galvé y Salas (2003); Morck (1998).
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Esta variedad presupone en si mismo un obstaculo para la conformacion de un

paradigma de gestion propio de la empresa familiar, debido a la relativa juventud de la

disciplina (Bird, 2002), sin embargo, es digno reconocer que la mayoria de las

definiciones suelen asociarse con el control accionario y la direccion de la organizacion

en manos de los miembros de una familia, cualidades que fueron decisivas en la

seleccion del concepto clave rector de esta investigacion.

En concordancia con lo anterior, algunos autores definen al negocio de tipo familiar

en funcion del grado de involucramiento de la familia, mientras otros la ven como una

organizacion destinada a transferirse a la siguiente generacion para su control y

administracion (Belausteguigoitia, 2012).

Tal vez por esa razon, Soto (2011) también

se lanz6 a la busqueda y encontré diversos conceptos (cuadro 1).

Cuadro 1. Concentrado conceptual de empresa familiar en la investigacion

AUTOR
Hoshino (2004)

Belausteguigoitia (2007)

Castillo (2007)

De la Garza (2008)

Navarrete (2008)

Esparza (2009b)

Flores (2010)

Suérez (2010)

Ramirez y Fonseca (2010)

CONCEPTO
Grupo de empresas poseidas y controladas por familias o por los descendientes del fundador.

Empresa que mayoritariamente se encuentra poseida o controlada por una familia y en la cual dos o
mas miembros de esta se encuentran de alguna forma relacionados con el negocio (Rosenblatt,
1990).

Empresa cuya propiedad —o al menos una parte significativa— esté concentrada en una sola
persona o en un ndmero reducido de personas ligadas por un vinculo de sangre que intervienen de
forma importante en la gestion de la empresa y en la voluntad de que este estado de cosas perdure
en el tiempo (Cuesta, 2000).

Empresa donde los sistemas familia y empresa se entrelazan y en la que la participacion de sus
miembros en la direccién, en la toma de decisiones y en el capital esta plenamente establecida, y
existe el deseo de continuidad dentro del seno familiar.

Empresa cuya propiedad esta en manos de uno 0 més miembros de un grupo familiar y en
consecuencia, su direccion y la sucesion estaran influenciadas por dicha familia.

Empresa donde més del 50% del capital es propiedad de la familia o grupo familiar, los puestos
gerenciales o de direccion son ocupados al menos por un representante de esa familia y existe
continuidad en el negocio (GEEF.1— FBNz2).

Empresa que se identifica con al menos dos generaciones de la familia y donde ese vinculo lleva a
una influencia en la compafiia de los intereses y objetivos de la familia (Donnelley, 1964).

Organizacion donde en un modelo tridimensional evolucionista se encuentra en la interseccion de
los ejes: familia, empresa y propiedad (Gersick, 1997).

Organizacion donde la familia posee todas las partes, los miembros familiares ocupan posiciones
gerenciales y donde miembros de varias generaciones se encuentran involucrados en el negocio.

Fuente: Soto (2011).
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Dicha recopilacion, denota que los investigadores dedicados al tema de la
empresa familiar tienden a usar como punto de partida el modelo de los tres circulos de
Tagiuri y Davis (1982), donde se postula que la empresa familiar existe cuando se
interconectan tres subsistemas: La propiedad, la familia y la empresa, explicacion que se
revisé a profundidad a propdsito de las diversas corrientes del pensamiento asociado al

tema y con el impulso de la delimitacion de los sujetos del presente estudio.

Al continuar con la tarea de elegir o en su caso construir a partir de las distintas
acepciones relacionadas, aquella que se aplicara a la presente investigacion, se encontrd
que en México desde el punto de vista legal e institucional, la Ley Federal del Trabajo
mexicano, establece en los articulos 351 y 352 del capitulo XV el tema relativo a los
talleres familiares. Hasta el afios 2006 dicho capitulo se titulaba Industria Familiar,
donde la ley reconocia a los talleres familiares como aquellos en los que exclusivamente
trabajaban los conyuges, sus ascendientes, descendientes y pupilos; cuyas normas
indicaban que no le serian aplicables las disposiciones de la propia ley, salvo las
relativas a higiene y seguridad en el centro de trabajo; es decir, este tipo de empresas no
se regirian por relaciones ni contratos de trabajo entre los integrantes, por lo tanto, no se
podria hablar de salarios, prestaciones, jornadas de trabajo, dias de descanso obligatorio,

vacaciones, etcétera.

Los cambios importantes que se impulsaron en el Decreto publicado en el Diario
Oficial de la Federacion el 17 enero del afio 2006, se originaron debido a que el Poder
Ejecutivo de México optdé por promover el desarrollo de este tipo de empresas y
establecer medidas para incrementar el desarrollo de los talleres familiares a través del
establecimiento de programas de asesoria y orientacion relacionadas al cumplimiento de

las normas en materia de seguridad e higiene.
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En primera instancia, este decreto propuso cambiar el titulo del Capitulo XV de
"Industria familiar” por el de "Establecimientos familiares”. Ello para integrar toda
clase de actividad productiva mas alla de las que se engloban en el término “industria”
tales como la industria del vestido, la industria del calzado, la industria de muebles, etc.
y dar pie a la incorporacion de otros establecimiento como las fondas, miscelaneas,
sastrerias, carpinterias y muchas otras actividades diversas. De esta forma en los
establecimientos familiares se podran desarrollar cualquier clase de actividad de
produccion de bienes o de prestacion de servicios.

El segundo cambio instd a establecer el nUmero de personas que integran el
establecimiento familiar al correspondiente al nimero de integrantes de la familia con la
limitacion derivada de hasta el 50% de pupilos respecto al nimero total de familiares
directos que integran el establecimiento. Cabe sefialar que se entiende por pupilo a las
personas que estén como asimiladas a la familia y que dependan econémicamente de los
ingresos que se generan en el establecimiento familiar pero que no los unen lazos de
consanguinidad. Con esta precision se pretendid evitar confundir a las micro, pequefias,
medianas y grandes empresas que existen desde antafio en diversos ordenamientos
legales, pero que no guardan relacion con la naturaleza intrinseca del establecimiento

familiar.

En un tercer punto el decreto busco la proteccion del trabajo infantil realizado en
el ambito familiar ya que esta cualidad no justifica el trabajo infantil ni otorga derecho a

los padres o tutores de someter a los nifios a jornadas reservadas para los adultos.

En el cuarto punto, se dio proteccion al “pupilo” por considerar que este estatus
no es argumento valido para despojarlo de sus derechos laborales fundamentales, por lo
tanto, ellos tendrian plena capacidad juridico-procesal para recibir asesoria y apoyo de
la Procuraduria de la Defensa del Trabajo u otros organismos del tipo.
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Para tal efecto, el Instituto Mexicano del Seguro Social debia disefiar una
campafa de difusién para que, en su caso, los integrantes de los talleres familiares
pudieran disfrutar de los beneficios que presentaba los esquemas de aseguramiento
contemplados en la Ley del Seguro Social, en ese sentido, el propietario de la empresa
familiar debia registrarse ante la Secretaria de Economia, en los términos que
estableciera dicha dependencia, quien estaba encargada de la administracion y
funcionamiento del registro de los talleres familiares, a través de la Subsecretaria para la
Pequefia y Mediana Empresa (SPYME).

Por lo tanto y en cumplimiento a lo dispuesto en los preceptos citados del
Decreto, la Secretaria de Economia publicé el 18 de enero y 10 de agosto de 2006 en el
Diario Oficial de la Federacion, el acuerdo por el que se dio a conocer el procedimiento
para el registro de los talleres familiares ante la propia Secretaria y su modificacion,

respectivamente.

De esta forma, los talleres familiares que contaran con la constancia de
inscripcion en el registro pudieron acceder a los diversos programas y acciones
concretas de fomento dispuestas por la Secretarias de Desarrollo Social, de Hacienda y
Crédito Publico, de Medio Ambiente y Recursos Naturales, de Economia, de
Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacién, de Salud, del Trabajo y
Prevision Social y de Turismo, asi como las entidades coordinadas por éstas, en sus
respectivos ambitos de competencia, entre otras dependencias y entidades de la

administracion publica federal que se fueran incorporando al programa.

Ese fue el caso del programas de apoyo al empleo, que abridé a los talleres
familiares la posibilidad de operar en el Régimen de Pequefios Contribuyentes
(REPECO) que en ese tiempo le permitia a las personas fisicas tributar, lo mismo si se
dedicaban al comercio, industria o transporte a través de la expedicion de notas de venta
en sustitucion a las facturas (Betancourt, Arcos, Torres y Olivares, 2013). Sin
embargo, el REPECO dejé de operar a partir del 1° de enero de 2014 para dar paso al
Régimen de Incorporacion Fiscal (Sistema de Administracion Tributaria, 2014).
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Volviendo a la tarea de definir a la empresa familiar, se sabe que Nacional
Financiera (NAFIN), principal organismo federal detonador del financiamiento y
servicios de apoyo destinado a las PyMES mexicanas también contribuye con su propia
definicién, por lo que resuelve que se trata de una “Accién dificultosa que una familia
acomete con resolucion y para ello compromete sus bienes propios, es decir, su

patrimonio para alcanzar el éxito” (NAFIN, 2016, p.1).

En contraste, el Instituto de la Empresa Familiar (2017) cuya sede estd en
Esparfia establece a través de su portal en la seccion relativa a la empresa familiar que las
caracteristicas que este tipo de organizacion presenta son basicamente las mismas que
las de cualquier otra compafiia, excepto en lo que atafie al tipo de gobierno y gestion el
cual recae en el grupo familiar de que se trate. ~ Esta conceptualizacién coincide con la
proporcionada por Anderson y Reeb (2003), quienes son mas especificos al apuntar que
la funcion de la direccidn recaera ya sea en el fundador de la empresa o bien en un
miembro de la familia cuyos vinculos estén determinados por los lazos de sangre o por

matrimonio.

Con este escenario, se advierte que el marco tedrico de las organizaciones
familiares es amplio pero la complejidad de las mismas no permite establecer formulas
estandarizadas para evaluar factores que intervienen en su vida diaria como la
personalidad del lider, las estructuras de poder, la adquisicion de la experiencia

empresarial y la construccién de su propia cultura organizacional.

De hecho, los resultados demuestran que las variables bajo estudio responden en
gran medida a la influencia del socio fundador y su personal estilo en la toma de
decisiones ya sea para procurar su crecimiento o para complicar su rumbo,

establecimiento y permanencia en el mercado (Quijano, Arguelles y Pérez, 2012).
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Independientemente de las multiples acepciones que se encuentren, cuando en
esta investigacion se refiera a la empresa familiar, se estard haciendo alusion a aquellas
organizaciones que obedecen a algunas caracteristicas definidas en su momento por
Navarrete (2008), Esparza (2009) y Suarez (2010) y que dan pie a la siguiente

definicion:

Organizacion donde el 50% o méas de la propiedad, estd en manos de uno o mas
miembros de un grupo familiar lo mismo si se trata de los conyuges, sus ascendientes,
sus descendientes y los pupilos® por virtud de que los lazos de parentesco que los unen
son por sangre o matrimonio. En consecuencia, el tipo de direccion y la sucesién
estardn influenciadas por dicha familia, por lo tanto los puestos gerenciales o de
direccion estardn ocupados al menos por un representante de esa (s) familia (s),
condicion que a su vez permitira la continuidad en el negocio. De esta manera,
confluyen tres ejes que la fundamentan: la familia, la empresa y la propiedad, que en su

conjunto constituyen un modelo tridimensional evolucionista.

2.2.1.2 CONCEPTO DE LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA (PYME).

Esta multiplicidad de definiciones es similar cuando se desea conceptualizar a la
PyME, ya que también existen diversas acepciones a nivel internacional, dependiendo
de las diferentes agencias clasificadoras, segiin se observa en el cuadro 2 y 3 (INEGI,
2009), por ello es imprescindible que antes de indagar sobre la relevancia que tienen
sobre la economia mexicana, se especifique qué se entiende por PyME cada vez que se

hace alusién a ellas.

3Los pupilos son personas que estan asimiladas a la familia y dependen econémicamente de los ingresos que se
generan en el establecimiento familiar pero no los unen lazos de consanguinidad (Capitulo XV de Ley Federal del
Trabajo).
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Cuadro 2. Criterios recomendados por la Unién Europea y la OCDE para asuntos
legales y administrativos

Tamanio de laempresa Personal ocupado Ventas anuales Balance anual (Euros)
total (Euros)

Pequeiia 10 a 49 Menor a 10 millones  Menor a 10 millones

Mediana 50a 249 Menor a 50 millones  Menor a 43 millones

Grande Mas de 250 Mayor a 50 millones  Mayor a 43 millones

Fuente: INEGI (2009).

Cuadro 3. Clasificacion del tamaiio de la empresa en funcion al personal ocupado

Institucién Tamanfo de laempresa  Personal ocupado total
Instituto Nacional de Estadistica y Pequefia De 50 a 250
Estudios Econémicos de Francia Mediana De 251 a 1000
Small Business Administration (EEUU) Pequenia Hasta 250

Mediana De 251 a 500
Comision Econémica para América Latina  Pequeia Entre 5y 49
(CEPAL) Mediana De 50 a 250

Fuente: INEGI (2009).

Al respecto, México, ha registrado una evolucion desde el origen del concepto en
1978, a propdsito de la creacion del Programa de Apoyo Integral a la Industria Mediana
y Pequefia (PAI), donde se agruparon varios fondos y fideicomisos. Este programa se
enfoco al apoyo de los establecimientos que ocupaban entre 6 y 250 personas, el cual se
consideraba como pequefia y mediana industria, mientras tanto, a los que empleaban a 5
0 menos trabajadores se les ubicaba como talleres artesanales y no eran objeto de este

programa de apoyo.

Un afio después, a través del Plan Nacional de Desarrollo Industrial, se decidio
identificar a la pequefia industria como aquella organizacion cuya inversion en activos
fijos (Hoy activos no circulantes) eran menor a 200 veces el salario minimo anual
vigente en el Distrito Federal (hoy constituida como Ciudad de México y cuya cifra
equivalia a 10 millones de pesos en 1979).  No fue sino hasta el afio de 1985 que la
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI), hoy conocida como Secretaria
de Economia, pudo establecer los criterios oficiales para agrupar a la industria de

acuerdo con su tamafo.
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El 30 de abril de ese mismo afio, se publico en el Diario Oficial de la Federacion el

programa para el Desarrollo Integral de la Industria Pequefia y Mediana, desde donde se

estableci6 una clasificacion bajo los siguientes estratos:

Microindustria. Las empresas que ocuparan hasta 15 personas y el valor de sus

ventas netas fuera hasta 30 millones de pesos al afio.

Industria Pequefa. Las empresas que ocuparan hasta 100 personas y sus ventas

netas no rebasaran la cantidad de 400 millones de pesos al afio.

Industria Mediana. Las empresas que ocuparan hasta 250 personas y el valor de

sus ventas no rebasara la cantidad de mil 100 millones de pesos al afio.

Tiempo después, especificamente en 1990 surgieron seis pronunciamientos acerca

de los criterios para definir a la micro, pequefias y mediana empresa; cuatro de ellos

proporcionados por la entonces Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, y los

ultimos dos, por la actual Secretaria de Economia, durante las siguientes fechas: 18 de
mayo de 1990, 11 de abril de 1991, 03 de diciembre de 1993, 30 de marzo de 1999 y 30

de diciembre de 2002 hasta concretar la ultima del 30 de junio de 2009, que se observa

en la tabla 4 (INEGI, 2009).

Cuadro 4. Estratificacion de empresas publicada en el Diario Oficial de la
Federacion 30 de junio de 2009

Estratificacion
Micro Pequefia Mediana
Rango de Tope Personal | Rango de Tope Personal Rango de | Tope
Sector monto de maximo monto de maximo monto de | maximo
Personal | ventas combinado* ventas combinado* ventas combinado
anuales anual anuales
(mdp) (mdp) (mdp)
. De De
Industria 11a50 Desde &9 51 a 250 Desde EE
. De De $4.01 De $100.1
Comercio | 4,19 ARG e 11230 hasta £ 312100 | hasta e
. . De $100 De $250
Servicios 11a50 95 512100 235

Tope Maximo Combinado = (Trabajadores) x 10% + (Ventas Anuales) x 90.

mdp= Millones de pesos

Fuente: INEGI (2009).
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Independientemente de la evolucion de la PyME, este tipo de empresas son por
lo general, una fuente inagotable de inspiracion, de la cual surgen gran cantidad de ideas
e innovaciones. De hecho, se conoce que la computadora personal, el radio de
transistores, el motor de propulsién, la hoja de rasurar de acero inoxidable, la maquina
fotocopiadora, asi como el celofan, el boligrafo desechable, la transmision automatica y

la direccidn hidraulica son propuestas surgidas de una PyME (NAFIN, 2004).

En este punto es importante destacar que para fines de la identificacion de los
sujetos de estudio del presente trabajo se tom6 como definicion vélida de PyME,
aquella empresa que tenga como minimo 11 y un maximo de 250 trabajadores en
combinacidn con un nivel de ventas anuales que sea superior a los 4 millones de pesos
anuales y que no exceda los 250 millones de pesos por afio de acuerdo a la
estratificacion de los establecimientos publicado en los Censos Economicos 2009 del
Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI, 2011).

2.2.1.3 CONCEPTO DE LA EMPRESA INTERNACIONAL.

Una vez expuesto a qué se alude cuando se habla de la empresa familiar y a la
PyME, es importante destacar que el concepto de empresa internacional por si mismo
también representa un dilema pues existen otros términos que por su origen podrian
confundirse, tal es el caso de la empresa globalizada, la inversion directa en el exterior
(IDE), la implantacion productiva en el exterior, la empresa global, la empresa

transnacional, la empresa multi-doméstica, la empresa multi-planta, etc. (G.B.M, 2000).

Estos distintos puntos de partida existentes podrian plantear algunas
ambigliedades en la exposicion y explicacion del tema segin pudo corroborar el
investigador Villareal (2005) en su articulo “La internacionalizacion de la empresa y la
empresa multinacional: una revision conceptual contemporénea” ocasion en la que
agrupd los distintos autores que abordaron la internacionalizacion desde diferentes

angulos (cuadro 5).

56



Cuadro 5. Definicién de internacionalizacion

Componentes principales

Autores

Estrategia corporativa

Estrategia de crecimiento

Diversificacion geogréafica
internacional
Proceso evolutivo y dindmico

Largo plazo

Afectacion gradual a las diferentes
actividades de la cadena de valor.
Evolucion de la estructura
organizativa.
Compromiso e implicacion
creciente de recursos y
capacidades.

Entorno internacional

Conocimiento aumentativo del
proceso de aprendizaje.

Play Leon (2004); Guisado (2002); Martinez Senra (1999); Alonso y
Donoso (1998); Velasco (1992); Melin (1992); Jarillo y Martinez
(1991).

Luostarinen (1979); Jarillo y Martinez (1991); Young et al. (1991);
Forcada (1995); Coviello y McAuley (1999); Villarreal et al. (2004);
Rialp y Rialp (2005).

Luostarinen (1979); Jarillo y Martinez (1991); Guisado (2002); Zaldo
(1997); Rialp (1997); Villarreal et al. (2004); Rialp y Rialp (2005).
Johanson y Wiedersheim-Paul (1975); Johanson y Vahlne (1977);
Jarillo y Martinez (1991); Albaum et al. (1994); L6pez Duarte (1996);
Hurtado (2000); Rialp y Rialp (2005).

Guisado (2002); Alonso y Donoso (1998); Rialp (1997); Cavusgil
(1980); Forcada (1995)

Velasco (1992); Duran (1994); Jarillo y Martinez (1991); Zaldo (1997);
Villarreal y Garcia (2005); Villarreal (2005).

Play Leon (2004); Guisado (2002); Albaum et al. (1994);

Garcia Echevarria (2005).

Johanson y Vahlne (1977); Welch y Luostarinen (1988); Root (1994);
Miesenbdck (1988); Melin (1992); Jarillo y Martinez (1991);

Rialp y Rialp (2005); Alonso (2005).

Play Le6n (2004); Lopez Duarte (1996); Lépez Rodriguez (2004);
Alonso (2005).

Jarillo y Martinez (1991); Miesenbdck (1988); Melin (1992);
Hurtado (2000); Rialp y Rialp (2005); Alonso (2005).

Fuente: Villareal (2005).

El autor Villareal

(2005),

pudo construir su propia acepcion de la

internacionalizacion de la empresa, misma que refleja los componentes principales de

las definiciones provistas por los autores que lo inspiraron.

“Estrategia corporativa de crecimiento por diversificacion geografica internacional, a

través de un proceso evolutivo y dindmico de largo plazo que afecta gradualmente a las

diferentes actividades en la cadena de valor y a la estructura organizativa de la

empresa, con un compromiso e implicacion creciente de sus recursos y capacidades con

el entorno internacional, y basado en un conocimiento aumentativo” (Villarreal, 2005,

p.68).
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Al margen de esta busqueda, y para precisar el concepto de internacionalizacion
dado por algunos de estos autores se toma como ejemplo la provista por Welch y
Luostarinen (1988) quienes la consideran como el conjunto de operaciones que
permiten el establecimiento de vinculos mé&s o menos estables entre la empresa y los
mercados internacionales, durante un proceso de creciente implicacion y proyeccion

internacional.

Afios después, otros autores no considerados por Villareal (2005) como Beamish
(1990), explicaron a la internacionalizacion como el proceso por el cual las empresas
incrementan su conocimiento debido a la importancia que las transacciones comerciales
tienen sobre su futuro y al establecimiento y direccion que siguen las transacciones

hacia otros paises.

Este proceso creciente también fue abordado por Claver y Quer (2000) al indicar
que la internacionalizacion es un proceso dificil de planificar con antelacién, debido a
que las estructuras y rutinas necesarias no pueden ser establecidas por adelantado sino
que deben ser construidas gradualmente como consecuencia de un aprendizaje sobre los
mercados exteriores. Incluso, ahondaron en el concepto tomando referencia a Hofel y
Schender (1978) pues lo analizaron desde un punto de vista corporativo, de negocios y

funcional.

En el primer esquema, la internacionalizacion supone una decision de ampliar
geogréficamente el campo de actividad de la empresa.  Por su parte, bajo el enfoque
de negocio, una vez que la empresa abordd su entrada en el exterior estard obligada a
definir una estrategia competitiva a nivel internacional para asegurar su éxito en los
mercados extranjeros. Mientras tanto, en el tercer planteamiento relativo a las
repercusiones de tipo funcional se considera como ineludible que las areas funcionales
de la organizacion ser veran fuertemente condicionadas por la expansion internacional
de la empresa, asi se trate de las practicas de recursos humanos, las politicas financieras

o las estrategias de marketing, entre otras areas (Claver y Quer 2000).
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Mas tarde, Cantarero y Puig (2013) indicaron que la internacionalizacion supone
un compromiso e implicacion creciente de sus recursos y capacidades con el entorno
internacional basado en el conocimiento. En ese mismo afio Leandro (2013) establecid
que se trata de una apertura al exterior en la que la empresa proyecta sus actividades de
forma total o parcial hacia un entorno internacional para generar flujos entre distintos

paises.

Una vez recopiladas y estudiadas estas distintas conceptualizaciones, se opto6
por tomar como valida para el presente trabajo la que ofrece el autor Villareal (2005)
por considerarse la mas explicativa e incluyente desde el punto de vista de estrategia,
proceso, organizacion, recursos, capacidades y conocimiento segun el mismo autor

explica mediante los componentes y los autores que cita (cuadro 5).

2.2.14 CONCEPTO DE RED DE NEGOCIOS.

Algunos retos que deberan vencer las PyMEs que se internacionalizan, entre ellas
las asentadas en Tijuana, Baja California, México, pueden salvarse a través del uso de
una red de negocios. Afortunadamente cada vez hay una mayor conciencia
internacional del gran potencial que radica en establecer una estrecha colaboracion entre
un proveedor y un gran cliente con un interés comun: desarrollar un producto o un
servicio nuevo y Unico, solo por citar un ejemplo de trabajo colaborativo (Innovation
Norway, 2013).

La cooperacion internacional estd adquiriendo una importancia creciente como
estrategia para acceder a mercados extranjeros. En particular, las ferias comerciales
internacionales se estan convirtiendo en una eficiente plataforma para los encuentros
entre empresas, en gran medida porque los expositores y los visitantes estan ya
presentes y dichos encuentros, bien preparados, pueden afiadir valor a ambas empresas
(b2fair, 2013).
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Pese a estos cambios en la forma de vincularse para generar redes de negocios
mas sofisticadas, en México la forma estructurad mas comun en las que se agrupan o
concurren las empresas son a traves de las cdmaras y sindicatos patronales (con
excepcion de los circulos familiares o de amigos que se consideran informales),
entendiendo a las primeras como corporaciones publicas que representan los intereses
generales del conjunto de las empresas y a las segundas como asociaciones voluntarias
de empresas que representan los intereses especificos de sus afiliados, tanto en la
negociacion colectiva, frente a los sindicatos, como frente al Estado.

En este punto, es digno destacar que las diferencias entre unas y otras no solo se
limitan a la definicidn sino también a su razén de ser, por ejemplo, las cAmaras tienen
una funcion consultiva, mientras que las patronales se ocupan fundamentalmente de la
negociacion colectiva y de la formacion continua (De la Dehesa, 2011). Es a
propdsito de esta Ultima caracteristica que se opté por el Sindicato Patronal

COPARMEX Tijuana como la red donde se ubicaron los sujetos de estudio.

2.2.2. MARCO CONTEXTUAL.

Segun los estudiosos del comportamiento exportador de las empresas en su
conjunto, existen factores asociados al fendmeno que probablemente se repliquen
independientemente de su ubicacién o a qué bloque de paises pertenezcan, es decir,
quiza aquellas que se desarrollan en paises emergentes presentan los mismos rasgos de
las que se desenvuelven en economias mas avanzadas en aspectos tales como el tamafio,
la percepcion del riesgo inherente al proceso de internacionalizacion, el tipo de paises
hacia donde exportar, entre otros no menos importantes, por ello se decidié averiguar al

respecto.
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2.2.2.1 COMPORTAMIENTO EXPORTADOR DE LAS EMPRESAS
PROVENIENTE DE PAISES MIEMBROS DE LA UNION EUROPEA.

En un contexto mundial se circunscriben las actividades econdmicas, el
crecimiento y la competitividad de las PyMES, quienes cada vez estaran mas obligadas
a internacionalizar sus actividades comerciales, las de innovacion y las de desarrollo
tecnoldgico; para corroborarlo, se pone como ejemplo las PyMES de la Unién Europea
(UE).

Para esta region, las PyMEs estan constituidas por empresas que ocupan a menos
de 250 personas y cuyo volumen de negocios anual no excede de 50 millones de euros o
que en su balance general del afio no excede los 43 millones de euros (Comision
Europea, 2006). Al margen de su definicion, éstas se constituyen como la columna
vertebral de su economia, debido a que representan el 99.8% del total de las empresas
ahi asentadas (Comision Europea, 2011).

Para su fortuna, dicha region ha creado un enorme mercado que aglutina a mas
de 450 millones de consumidores (Centros de Desarrollo Empresarial y Tecnoldgico —
Red C.E.TE.DE. 2013), lo cual propicia que las exportaciones sean para las PyMEs
europeas, la actividad més importante de la internacionalizacion, no obstante que

Ileven a cabo importaciones de insumos clave e inversion directa en el extranjero.

La Comision Europea y la organizacion Gallup (2007) indican que el 66% de
las PyMEs que exportan, eligen a un pais de la UE como el principal destino de su

comercio, tal vez porque son percibidos con una menor distancia psicolégica.

Es asi como Alemania aparece como mercado principal y destino preferido de
las exportaciones de las PyMES europeas. En cambio, hacia fuera de Europa hay una
reducida actividad exportadora, por ejemplo, en Asia representa tan solo el 7%, en el
Norte de América el 5%, en Africa el 4%, y hacia la region sudamericana u Oceania el
1%.
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A pesar de lo anterior, existen otras PyMES que se aventuran mas alla de los
limites de la UE, tal es el caso de las procedentes de Francia, Espafia, Republica Checa,
Suecia, Reino Unido y Portugal, pues deciden orientar el grueso de sus exportaciones
hacia naciones fuera de Europa, por lo que cabria indagar cuales son los factores que

las impulsan a romper el esquema tradicional.

Retomando el andlisis del nivel de internacionalizacion de las PYMES europeas
se sabe que prevalece un importante potencial no aprovechado, especialmente en
relacién con los mercados crecientes fuera de Europa como China, India, Rusia y Brasil
(Del Castillo, 2011).

De hecho, existen marcadas diferencias entre los paises miembros, basta con
citar a las PyMEs Italianas que a diferencia de Alemania solo han conseguido
aprovechar una parte del enorme potencial de los mercados emergentes, y al mismo

tiempo, ha sufrido la competencia de los mismos.

Ante esta circunstancia, y con el propdsito de fomentar la internacionalizacién
de las empresas, el ICE Italiano presentd en su momento el Plan Nacional para la
Exportacion 2013-2015. Este identifico acciones estratégicas necesarias para lograr el
objetivo de conseguir una cuota aproximada de exportacion de €620.000 millones

aplicable durante 2015.

Dicha cifra es considerando algunas estimaciones que indican que ltalia cerro el
ejercicio 2012 con unas exportaciones de bienes y servicios por un importe de 473.000
millones de euros y en los tres afios subsecuentes, a través del Plan se pretendia
alcanzar una cifra adicional de €145.000 millones, con un crecimiento significativo en
las areas prioritarias: +55% en Africa y Oriente Medio, +39% en Asia y un +44% en
Latino America (Oficina Economica y Comercial de la Embajada de Espafia en Roma,
2013).
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Por otro lado y en relacién al caso especifico de las empresas espafiolas, se sabe
que suman alrededor de 32.000 empresas que exportan regularmente, con un volumen
exportado promedio de 3,7 millones de euros.  Dichos esfuerzos se dirigen hacia los
mercados de Francia, Alemania e Italia, los que concentran préacticamente la mitad de

sus flujos de exportacion e importacion (Camaras de Comercio, 2007).

Este estado de cosas, impulso a la Cdmara de Comercio (2007) a darse a la tarea
de indagar entre un colectivo de negocios que sumo a 778 unidades, sobre diversos
topicos relacionados a su actividad comercial internacional, ocasién en la que dos
tercios de ellos reconocieron el efecto de conexidn con Latinoamérica como un reflejo
de los vinculos culturales e idiomaticos, y del efecto tractor y de apoyo que ha podido
suponer el posicionamiento de las grandes empresas y grupos espafioles, especialmente

en el campo de los servicios.

Este nuevo impulso de salida empresarial hacia el exterior, da cuenta de que ha
llegado el momento de que las PyMES jueguen un papel méas relevante
independientemente de su pais de origen como es el caso de las griegas que cuentan con
el Export Credit Insurance Organisation (ECIO), que las anima a empezar a vender en el
extranjero, asegurando los créditos a la exportacion concedidos a compradores

extranjeros.

Este programa contribuye a la promocion efectiva de las exportaciones de las
PyMEs, ya que cubre hasta el 95 % del valor de las exportaciones en caso de impago
debido a riesgos comerciales o politicos.  El periodo de los créditos a la exportacién
asegurados puede alcanzar un maximo de 180 dias, incluso para algunos productos
especificos, podria ampliarse a un afio, pero el programa solo tiene cobertura geogréafica
a nivel nacional (ECIO, 2013).
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En concordancia con las iniciativas antes mencionadas, La Comision Europea
también hace su aporte, mediante la Direccion General de Empresa e Industria, donde
ademés de trabajar sobre un marco legislativo y administrativo favorable para las
empresas, se llevan a cabo eventos para el intercambio de conocimiento y experiencias,
se realizan proyectos piloto y se crean redes y proyectos europeos tematicos, incluso
existe un marco estratégico en el cual se definen los grandes objetivos para el desarrollo
econodmico, social y territorial de la Unién Europea, denominado Estrategia Europa
2020 (Del castillo, 2011).

2.2.2.2. COMPORTAMIENTO EXPORTADOR DE LAS EMPRESAS DE LOS
EE.UU.

En el escenario del comercio exterior de la Unién Europea, esta presente la
empresa estadounidense.  Precisamente, Deganis (2014), indica que uno de los mas
grandes y ricos socios comerciales que posee los EEUU es la Unidn Europea, después
de los paises miembros del tratado de libre comercio de américa del norte (TLCAN):

Canada y México.

Segun el International Trade Centre (CCI) y en base a las estadisticas de UN
COMTRADE, el porcentaje de las exportaciones a la UE representa el 16% del total de
sus ventas en el extranjero, después del correspondiente a los miembros del TLCAN,
que alcanza un 33% (19% en Canada y 14% en México). Aqui, cabe sefialar que en
EE.UU. se consideran PyMES a aquellas empresas que tienen menos de 500 empleados

radicados dentro de su territorio nacional.
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Especificamente, en 2010, este tipo de empresas contribuyeron a la economia
estadounidense con 67 mil millones de USD, gracias a las exportacion de mercancias a
la Union Europea, cifra que en 2011 ascendio a 76 mil millones de ddlares y que cada
una representd el 17.5% y el 17.4%, respectivamente del total de las exportaciones
realizadas por dichas organizaciones (Census, Foreing Trade Division, September 19,
2013; Census Profile of U.S. Importing and Exporting Companies, Exhibit 7, 2013; y
calculos de la comision USITC.

Ademas, alrededor de la mitad de la produccion no agricola estadounidense, la
generan sus PyMES.  Sin embargo, su cuota de exportacién sigue siendo poco
significativa, ya que pesa menos de un tercio del total. Para contrarrestar esta
situacion, los representantes de las PyMEs, opinan que es necesario eliminar ciertos
impedimentos o barreras a las exportaciones, entre las que destacan las siguientes
(Deganis, 2014):

e 1° El cumplimiento de estandares y normas de la UE;

e 2°e¢l alto costo para que las PyMES obtengan una patente en la UE, la
fragmentacion normativa en esta materia entre los distintos paises
miembros de la UE y la dificultad para lograr la proteccion de los
secretos industriales;

e 3°lalogistica, requerimientos e impuestos;

e 4° aspectos financieros relativos a la existencia de plazos de pago mas
extensos para hacer efectivas sus cuentas por cobrar en el mercado de la
UE (90 dias) respecto a los que asumen en los EE.UU (45 dias),

circunstancia que los obliga a financiar las ventas por exportacion.
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2.2.2.3. COMPORTAMIENTO EXPORTADOR DE LAS EMPRESAS DE
BRASIL.

Al revisar las estrategias de internacionalizacion de las empresas brasilefias, pais
ubicado en el otro extremo del continente americano, se nota que favorecieron a
naciones del mismo continente, considerados como de menor distancia geogréfica,

diferencias culturales e institucionales (Cyrino, Penido y Tanure, 2008).

De esta manera, en la actualidad Brasil se constituye como el protagonista
principal del escenario internacional en América del Sur al expandir considerablemente
sus inversiones directas en el exterior gracias a que pudo pasar durante la década de los
noventa de un registro medio anual de 1.048 millones de dolares a otro por 8.202
millones de dolares durante el afio 2006 (Frischtak, 2008).

Esto ha sido posible debido a que desarrollaron competencias empresariales
internacionales como habilidades de marketing internacional, innovacion internacional,
orientacién hacia mercados internacionales y capacidades intrinsecas que le permitio
gestionar, utilizar y explotar las relaciones inter-empresariales y tejer redes

internacionales (Ritter y Gemunden, 2003).

Adicionalmente, incorporaron en su aprendizaje aspectos de responsabilidad
social.  Segun datos al 2014, sus principales clientes radican en China (18%), EEUU
(12%), Argentina (6.3%), Alemania (6%) y Nigeria (4.1%) (Oficina de Informacion
Diplomaética del Ministerio de Asuntos Exteriores y de Cooperacién de la Republica
Federativa de Brasil, 2014).
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Sin embargo, todavia tiene un largo camino para consolidar la posicion
mencionada, debido a la complejidad que representa esta parte del continente. Tomese
como ejemplo su relacién comercial con Bolivia, pais en el que confluyen importantes
inversiones de las grandes empresas globales provenientes de China, India, Rusia,
Venezuela y Perd, las cuales son atraidas por los vastos recursos naturales que esconde
el subsuelo de Bolivia tales como petroleo, gas natural, cobre, litio, etc., organizaciones
que muestran dindmicas de negocios particulares y que no deben ser ignoradas por los
empresarios Brasilefios, segun advierte el propio autor ya que Bolivia cuenta con una
multiplicidad cultural, es decir, se trata de una nacién que tiene una geografia diversa y
muchas caras, etnias, religiosidades que se mezclan en el Estado Plurinacional de
Bolivia (Dias y Santini, 2014).

A favor de Brasil se observa una especie de aventura al destacar su presencia en
otras latitudes, ya que es el principal exportador del MERCOSUR hacia tierras africanas
debido a que cerca del 70% de las exportaciones totales del bloque tienen su origen en
el pais carioca. Por ejemplo, para el 2011 sus ventas con ese rumbo alcanzaron una
suma superior a los US$ 12.200 millones que es un monto similar a lo que exportan las
empresas brasilefias hacia paises como Alemania o Japén. Aungue, durante el mismo
periodo, mantuvo un saldo comercial deficitario con el continente africano porque pagd
por concepto de importaciones, alrededor de US$ 15.500 millones (Bartesaghi y
Mangana, 2013).

2.2.2.4. COMPORTAMIENTO EXPORTADOR DE LAS EMPRESAS DE
MEXICO.

Igual que los paises miembros de la Unién Europea, los EE.UU. y Brasil, entre
otros, Mexico no fue inmune al fendmeno de la globalizacion.  Sin embargo, un
analisis detallado de su comportamiento comercial revela la persistencia de la
concentracion de las exportaciones al mercado estadounidense, a pesar del incremento
en su comercio con todos los paises con los que se ha firmado un acuerdo comercial

(Convergencia México, 2005).
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Para corroborarlo, basta con revisar el valor de las exportaciones mexicanas que
tienen como destino EEUU y que representan el 78.5%, asi como el 49.7% que
corresponde a las importaciones provienen del mismo sitio, circunstancia que lo

convierte en el principal socio comercial de México, (INEGI, 2012).

A pesar de que en el periodo comprendido a partir del afio 2000 -cuando entro en
vigor el Tratado de Libre Comercio entre México y la Union Europea (TLCUEM)- y
hasta el 2010, el nivel de exportaciones mexicanas hacia la UE aumenté un 250% en
comparacion con el 152% realizado en el resto del mundo; y no obstante que esta
tendencia no fue la excepcidén para el afio 2011 debido a que las exportaciones
mexicanas registraron un incremento del 32%; lamentablemente ese nivel significo tan
solo un 5.5% de participacion respecto a sus ventas totales (Secretaria de Economia,
2012).

Al desagregar los Estados Miembros de la UE de manera individual, se
identificaron cuatro paises europeos entre los 10 principales destinos de las ventas
internacionales: Espafia que descendio a la quinta posicion, Alemania y los Paises Bajos
que se mantuvieron en el séptimo y décimo sitio, respectivamente, y el Reino Unido que

subid al noveno lugar.

Por su parte, Colombia gand posicion al cuarto puesto y Brasil disminuyé al
sexto lugar, mientras que Chile dejé el noveno peldafio para ocupar el décimo primero
(Secretaria de Economia, Mision de México ante la Unién Europea, 2012).  En este
contexto, México consolidd su presencia en el mercado estadounidense, manteniendo la
participacion historica de 12%, con lo que se reafirmé en el tercer lugar como su
proveedor, después de China y Canada. Cabe destacar que la industria automotriz

mexicana se consolida como el primer proveedor de los EE.UU.
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Este hecho hace inevitable aludir a la concentracion de las relaciones
comerciales, cuando es notorio que en el pais azteca, mas del 50% del total del
comercio exterior se dirige a un solo mercado. Tan es asi, que para el 2011, los
principales mercados de las exportaciones los constituyeron Los EE.UU. y la UE como
el primer y segundo mercado de destino, respectivamente, seguidos por Canada y China

en tercer y cuarto lugar.

Aunque también es justo apuntar que en el mundo prevalece la preeminencia de
tres grandes regiones economicas: América del Norte, la Comunidad Europea con
Alemania a la cabeza, y el Pacifico Asiatico con Japén, las cuales en su conjunto
produjeron en la década de los ochentas el 80% de los bienes y servicios del mundo
(Sepulveda, 1994), cifra que al 2006 no habia variado sustancialmente segun se observa
a través de las 500 mayores empresas del mundo que se asentaron en dichos paises, los
cuales en suma acumularon los beneficios mundiales en 83.5%. En este momento
historico, la presencia de China todavia no habia mostrado su capacidad para modificar
la situacion de tal dominio tripolar (Sanchez, 2008).

Volviendo al hecho de que las empresas mexicanas con orientacion exportadora
eligen de forma preponderante a un pais como destino de sus ventas externas, es
prudente destacar que este fendbmeno no se limita a México, para ello tbmese como
punto de referencia las cifras relativas al desempefio exportador de los paises miembros
de la Union Europea, EEUU y Brasil citadas con antelacion, en las que se refleja con
claridad que las empresas de cada pais se enfrentan a la necesidad de incursionar en
mercados externos que le son afines o por lo menos que representan una menor
distancia psicolégica mientras van incrementando su experiencia y capacidad
exportadora, de tal suerte que les asegure un menor riesgo, debido a que la situacién
sociopolitica y fiscal del territorio al que dirigira sus actividades de comercio
internacional es uno de los factores clave en el éxito de su proceso gradual de

internacionalizacion.
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Por tal motivo y para afianzar e incrementar esta posicion, la politica econémica
mexicana a través de la Secretaria de Economia y la Subsecretaria de la Pequefia y
Mediana Empresa, se ha enfocado a fortalecer las PyMES y a fomentar la exportacion;
porque éstas tienen una importante participacion en la generacion de empleos y porque
la exportacion es una actividad economica que incrementa los ingresos de la economia
en general (PROMEXICO, 2013).

Estas politicas de apoyo a la internacionalizacion deberan hacer frente a las
carencias de que adolecen las PyMES como su reducido tamafio, que suponen un
obstaculo para su salida al exterior (Instituto de Empresa Familiar, 2012), pues segun
datos proporcionados por la CEPAL de Naciones Unidad (2010) a pesar de que generan
el 30.8% del empleo y el 26% de las ventas totales, todavia menos del 5% realizan

actividades de exportacion.

Ademas de esta limitacion y la imperiosa necesidad que tienen para incrementar
su presencia internacional, es digno destacar que prevalece la falta de conocimientos
relacionados al tema que les sea de utilidad para lograrlo (Westhead, Wright y
Ucbasaran, 2001).

Estos datos se reafirman a través del reporte que sobre la Encuesta de Empresas
Familiares correspondiente al afio 2012 public6 KPMG (una de las firmas de servicios
profesionales mas importantes en el mundo con presencia en 156 paises), donde se
observa la opinion de 1952 directivos apostados en 28 paises distintos, entre ellos 327
provenientes del continente americano de paises como EEUU (100), Brasil (100),
Canada (77) y México (50), quienes establecieron éste ultimo como grupo de interés.
De tal forma que las respuesta que emitieron los duefios de las empresas mexicanas
(85% de los encuestados) junto a los Directores Generales dan cuenta que solo el 13%
de ellas exportaban en la actualidad y de éstas, Unicamente el 19% consideraba que
venderian sus productos y servicios en mercados internacionales en los posteriores

cinco anos, dentro del territorio Americano.
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Mas aun, el 93%, indico que lo hara a tres paises: Estados Unidos, Colombia y
Brasil, por lo cual, tendran que afrontar entre otros retos, a la competencia, el

cumplimiento de regulaciones, asi como el know-how de los negocios y la cultura local.

Para ubicar cuantas de las empresas mexicanas son del tipo familiar la Comision
Intersecretarial de Politica Industrial de la Secretaria de Economia de México en alianza
con el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) y La Universidad de Bolonia, se
dieron a la tarea de estudiar alrededor de 1,034 PyMES mexicanas durante el 2003, que
permitio concluir, entre otras cosas, que el 72.5% de ellas fueron de caracter familiar,
donde los familiares directos participaban en la gestién administrativa de las mismas.
Cifra que parece ratificarse en la opinion de KPMG (2013), quienes aseveran que

México es la quinta nacion con mas empresas familiares en el mundo.

Mientras tanto, en EE. UU., se estima que los negocios de este tipo corresponde
a un 95% (La Economia, 2014), dato que también corrobora Belausteguigoitia (2012),
quien considera que las empresas familiares de EEUU representan entre un 80% y 90%

de las organizaciones de todo el pais.

Este entorno mundial y nacional, lleno de dinamismo y competencia impone
nuevos paradigmas al ambiente de negocios en Baja California, cuyas caracteristicas
podrian ayudar a solventarlos; por ejemplo, desarrolla diversas vocaciones, dentro de la
que destaca la comercial, que aglutina a 35,880 empresas y que en su mayoria son
PYMES; el sector servicios que acoge a 37,612 establecimientos, incluidos los
inmobiliarios y de alquiler de bienes muebles e intangibles; o el industrial que suma
5,993 unidades econdmicas de las cuales el 95.4 son PyMEs (INEGI, 2012).

Por lo que respecta al comercio internacional, durante 2013 los principales
productos de exportacion fueron: televisores de LCD, productos agricolas como el
esparrago, tomate, fresa, cebollin, sémola de trigo y productos marinos. Ese dinamismo
Ilamé la atencién de Hong Kong, especificamente en lo relativo a la gastronomia,
produccién vitivinicola e industria de Baja California, para incursionar en el mercado

asiatico.
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La consul de Meéxico en Hong Kong, Alicia Buenrostro Massieu afirmé que
China tiene un gran interés por fomentar la internacionalizacion de las PyMES, con gran
capacidad de adaptacién a mercados internacionales, dicho interés obedece a que la
balanza comercial que se tiene con China, asciende a 60,000 millones de pesos, de los

cuales 55,000 millones corresponden a importaciones (Mexican Business Web, 2014).

Las cualidades que presenta Baja California y el hecho de que la industria del
estado se esta organizando en clusters -segln se observa en el sector aeroespacial- esta
propiciando que las cifras de exportacion derivadas de dicha actividad econdmica se
triplicara para alcanzar en el 2010 la cantidad de 3,266 millones de dolares,
manteniendo un crecimiento de 16.5%, segun reportes de PROMEXICO (2010).

Hecho que tampoco pasO desapercibido para la Fundacion México Estados
Unidos para la Ciencia (FUMEC), quienes tienen el firme propoésito de que las pequefias
y medianas empresas mexicanas aprovechen las oportunidades que ofrece esta industria,
por ello, ha puesto en marcha una estrategia de apoyo dirigida a las empresas que ya

estan en el sector y también para aquéllas que deseen migrar hacia él.

La ejecucion de esta estrategia estd a cargo de la Coordinacién Aeroespacial de
FUMEC que trabaja de manera coordinada con el equipo de TechBA Montreal,
aceleradora de negocios especializada en este sector debido a su cercania con Aéro

Montréal, uno de los principales clisters aeroespaciales del mundo (FUMEC, 2014).
El desarrollo de este sector pone de manifiesto que en Baja California es posible

generar sinergias en otros espacios econdmicos que privilegien el comercio

internacional y la conformacion de redes de colaboracion eficientes como los clusters.
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2.2.3. MARCO TEORICO

2.2.3.1. TEORIA DE LA INTERNACIONALIZACION.

La teoria de la internacionalizacion toma aspectos importantes de la teoria de la
agencia y de la teoria del paradigma ecléctico y las incorpora en su propio paradigma

segun se explica a continuacion.

La primera teoria relacionada al proceso de internacionalizacion es la teoria de la
agencia, porque permite sacar a la superficie los recursos idiosincrasicos potenciales que
pueden ser fuente de ventajas competitivas para las empresas, como las relaciones y los
mecanismos coercitivos y de vigilancia (Jensen y Meckling, 1976).

Por otro lado, y a proposito de las empresas familiares, en esta teoria se
establece que la reduccién de los costos de agencia -vistos como el fruto de procesos
organizacionales mas eficientes-, son el motivo por el que éstas podrian disfrutar de una

ventaja competitiva sobre las no familiares (Daily y Dollinger, 1992).

En este sentido es digno destacar que los costos de agencia se clasifican en 5
apartados (Prieto, 2011).

1° De informacion, en relacion a la recogida de informacion sobre el director

general y los agentes para evitar una seleccion adversa a la empresa;

2° De negociacion, a los que se hacen frente al definir los términos

contractuales;

3° De garantia o de fianza relativos a los agentes, debido a que éstos tienden a

restringir sus actuaciones para resaltar su idoneidad para el puesto;

4° De supervision y control, que se refieren a los que tienen que asumir los

principales o directivos para comprobar el comportamiento del agente; y

5° De pérdida residual, que surgen por las acciones inadecuadas de los agentes

aungue no haya divergencia de objetivos
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Esta teoria también se vuelve importante por virtud de que estudia el conflicto de
intereses que surge entre los directores generales y propietarios, ya que parte del
supuesto que la vision del director general estard orientada hacia la basqueda del interés
propio antes que al del interés de la empresa (Donaldson, 1990; Moran y Ghoshal,
1996), situacion que obligara a ésta a encontrar mecanismos externos de control para
solventarlos y permitir que los objetivos de unos y otros coincidan (Wally y Baum,
1994; Papadakis, Lioukas y Chambers, 1998), hecho que se debe considerar en la
presente investigacion en vista de que obedece a la PyME de corte familiar .

Mas alla de los costos de agencia, es necesario revisar otro tipo de motivaciones
que podrian inducir a las PyMES Familiares a buscar nuevos mercados, por ello se
incluye también en los antecedente a la teoria del paradigma ecléctico de Dunning
(1973), pues proporciona una respuesta ecléctica al cuestionamiento de por qué se

internacionalizan las empresas (Prieto, 2011).

Este autor retoma el concepto de ventaja competitiva al sugerir que las empresas
eligen explotarlas en el exterior mediante la inversion directa, por tanto, se trata de una
decision racional basado en el analisis de los costos y ventajas que representa producir

en el extranjero.

Sin embargo, para que se produzca la internacionalizacion, es condicion
necesaria que las empresas posean tres tipos de ventajas y deseen trasladarlas a otros
paises:

1° las basadas en activos o de propiedad de activos especificos que las empresas

mantienen frente al resto de los demas competidores;

2° las asociadas a las transacciones al internalizar actividades multinacionales en

lugar de acudir al mercado, y

3° las vinculadas a la localizaciéon, derivadas de la imperfeccion de los mercados

que permite ubicar los diferentes activos en distintos lugares, aprovechando las

ventajas de cada pais y transferir los productos semi-terminados de un pais a

otro.
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De esta manera se explica como la extension, la forma y el patron de produccién
internacional de una empresa, estan fundamentados en la sobre-posicion de sus ventajas
especificas, la propension a internacionalizar mercados exteriores y el atractivo de tales

mercados para producir alli (Cardozo, Chavarro y Ramirez, 2006).

Sin embargo, esta teoria solo justifica la existencia de la inversién directa en el
exterior pero no indica si el grado de internacionalizacion se podria incrementar a lo
largo del tiempo y en qué condiciones las ventajas pueden evolucionar, incrementarse,

retraerse 0, incluso, transferirse desde un pais a otros (Davidson y McFeteridge, 1984,

1985).

De forma resumida se observan los supuestos que las distintas teorias aportaron

a la teoria de la internacionalizacion y los tedricos que las proclamaron (cuadros 6 y 7).

Cuadro 6. Teorias, supuestos y formas relativos a la internacionalizacion

Teoria

Supuesto

Forma de
Internacionalizacién

Teoria de la Agencia (1972)

Paradigma Ecléctico de
Dunning

(1973)

Teoria de la internalizacion
(1976)

Modelo de Uppsala (Johanson
y

Wiedersheim-Paul, 1977)
Enfoque de redes (1988)

Los recursos idiosincrasicos potenciales pueden
ser fuente de ventajas competitivas para las
empresas, como las relaciones y los
mecanismos coercitivos y de vigilancia

La empresa posee ventajas de activos que
traslada a otros paises.

Las empresas internalizan las transacciones que
tienen un beneficio superior al intercambio en
el mercado, incluso a nivel internacional.

La internacionalizacién conlleva un
compromiso creciente de la empresa

La red es un vinculo entre empresas que
aprovechan las experiencias internacionales de
cada una.

Reduccidn de los costes de
agencia que son vistos como el
fruto de procesos
organizacionales mas eficientes.
Vision estatica. Inversion
directa.

Vision estatica. Inversion
directa en el exterior

Es un proceso de cuatro etapas

Proceso de aprendizaje
creciente que aplica el
conocimiento y experiencia de
las empresas de la red

Fuente: Adaptacion de Prieto (2011).
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Cuadro 7. Teorias y autores relacionados que abordan la internacionalizacion

Teorias de
Internacionalizacion

Precursor

Otros autores

Teoria de la Agencia
“Production, Information, Cost
and Economic Organization”

Paradigma Ecléctico Dunning
“The Determinants of
International Production”
Modelo Uppsala
“The international process of
teh firm: a model of knowledge
development and increasing
foreign market commitments”
Modelo de Redes
“Internationalization in
industrial systems: a network
approach”

Alchian y Demsetz, 1972

Dunning, 1973

Johanson y Vahlne (1977)

Johanson y Matsson, 1988

Jensen y Meckling, 1976
Cheung, 1983
Peterson, 1995

Furubotn y Richter, 1998

Rajan y Zingales, 1998
Holmstrom, 1999
Erdener y Shapiro, 2005
George et al. 2005
Pinho, 2007
Graves y Thomas, 2004 y 2005
Claver et al. 2007
Casillas y Acedo, 2005

Graves y Thomas, 2004

Fuente: Adaptacion de Moreno (2011).

La teoria de la internacionalizacion también se basa en los planteamientos de

Coase (1937), quien explica que la expansion de las empresas es producto de la

busqueda de una reduccion de los costos de ciertas transacciones derivadas de sus

procesos de investigacion, comercializacion o contratacion, entre otras, lo cual le otorga

un caracter estatico a la teoria, pues supone que la decision de realizar inversiones

directas en el exterior, tan solo son de tipo econémicas.

De esta forma, el costo de la utilizacién del mercado podia ser evitado o

reducido mediante la internalizacién, por tanto, mientras mas elevados fueran los costos

del mercado, mayores incentivos tendrian las empresas para buscar su expansion

(Buckley y Casson, 1998).
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De hecho, Buckley y Casson (1976), identificaron cuatro tipo de factores
relevantes al momento de decidir sobre la internacionalizacion de los mercados:
Industrial (tipo de producto y mercado), regional (rasgos geograficos y sociales
asociados al mercado), nacional (relaciones politicas y fiscales internacionales) y

empresarial (habilidades directivas al momento de internalizar).

Prieto (2011), vuelve a resaltar que las decisiones de internacionalizarse son
afectadas por distintos factores, entre los que destacan:

1° Aquellos relacionados al sector en los que se mueve la empresa, tales como la
estructura de los mercados y la naturaleza de los productos sujetos a
comercializacion;

2° Los factores relativos a la ubicacién de la empresa, por un lado los asociados
al grupo de paises donde se sitla, y por el otro, a la situacion sociopolitica y
fiscal de la nacion a las que se destinaran las actividades de comercio
internacional;

3° Los factores especificos de la empresa, tales como habilidades directivas para

internalizar las transacciones, entre otras.

Estos factores en su conjunto serdn vistos desde el punto de vista de los costos,
es decir, el limite de la internacionalizacion estara en el punto en el que los costos de
internalizar estas actividades superen a los beneficios lo cual engloba el aporte de esta

teoria al acervo.

De esta forma, parece que el planteamiento central de esta teoria indicaria que
las bondades de la internacionalizacion surgen por la elusién de los costos asociados a
las imperfecciones de los mercados externos, e implicarian la creacion de una empresa
multinacional en la medida en que se realice mas alla de las fronteras nacionales

(Cardozo, Chavarro y Ramirez, 2006).
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En este punto, cabe destacar que el hecho de que una empresa exporte no
significa necesariamente que sea resultado de una orientacion exportadora 0 una
decision gerencial para exportar, pues podria tratarse de operaciones esporadicas e
involuntarias (Cavusgil, 1984). Por esta razon se recomienda verificar que las
empresas ademas de exportar, registren un nivel de ventas tal, que éstas dependan del

mercado exterior.

2.2.3.2. MODELO DE UPPSALA.

Independientemente de los motivos que impulsan a las empresas a expandir sus
operaciones comerciales mas alla de su territorio nacional, también se prevé que existe
un proceso por el que las empresas transitan, antes de lograr su empefio, mismo que se
explica a través del Modelo de Uppsala. Modelo que se considera como el aspecto
tedrico mas idoneo para explicar cdmo un gran ndmero de empresas inician sus
operaciones en su mercado local o doméstico y como transitan por varias etapas de
forma gradual hasta lograr su internacionalizacién, lo cual forma parte de un proceso
global.  De esta forma, las empresas van comprometiendo un mayor nivel de recursos
a medida que su experiencia y conocimiento se incrementa (Johanson y Wiedersheim,
1975; Johanson y Vahlne, 1977,1990; Wiedersheim-Paul, Olson y Welch, 1978;
Gemser, Brand y Sorge, 2004).

Para Cardozo, Chavarro y Ramirez (2006) el modelo describe un nimero mayor
0 menor de etapas de desarrollo dependiendo del autor, sin embargo, de forma general
pueden resumirse en cuatro que constituyen la denominada cadena de establecimiento

que conducen a la penetracion de un mercado extranjero:

1° Realizar exportaciones esporadicas directas o indirectas. En este
estadio, la empresa no ha asumido como propia la estrategia de
internacionalizacion sino que se limita a responder a los diversos pedidos

que se le realizan a nivel internacional.
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2° Utilizar a representantes independientes para que haga la exportacion,
es en este punto, donde la empresa comienza a comprender que la
actividad exportadora puede ser una estrategia adecuada pero no desea
comprometer una parte importante de sus recursos puesto que su
experiencia no es amplia y la incertidumbre de los mercados es elevada.
En esta etapa las exportaciones se destinan a paises con los que la
distancia fisica o cultural no es elevada.

Suelen utilizarse mediadores para acceder a dichos mercados. Agentes
que permitan la penetracion en los mismos de una forma mas segura, con
menor riesgo y gracias a la cual acumulara conocimiento sobre el

mercado extranjero.

3° Establecer filiales en el extranjero. A medida que la experiencia en
las actividades de exportacion se incrementa y, por tanto, el
conocimiento acumulado en la empresa sobre estas actividades se va
haciendo mas amplio, la empresa comienza a comprometer mas recursos.
En este periodo, desea controlar con mas intensidad como llegan los
bienes a los consumidores finales. Comienza a utilizar sus propios
medios para acceder a los clientes y establece sucursales comerciales en
el exterior mediante licencias o franquicias que lo obligara a efectuar un
analisis de costos y a sopesar las ventajas propias frente a las ventajas del

mercado objetivo.

4° Instalar unidades productivas en el extranjero que en definitiva
requiere de un mayor compromiso. Esta Gltima etapa la empresa desea
controlar todo el proceso de elaboracion y distribucion de sus bienes. Su
experiencia acumulada le lleva a ubicarse en los lugares mas idoneos
para ello. Se caracteriza por la inversion directa de la empresa en la

actividad productiva exterior.
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Conforme se transita a otra etapa hay un mayor compromiso en el mercado
extranjero seleccionado, lo mismo si se trata de recursos, experiencia e informacion.
Por estas razones, a la actividad exportadora se le considera como un proceso de
aprendizaje (Johanson y Vahlne, 1977). En definitiva, aqui se plantea un proceso
gradualista de insercion de la empresa en los mercados exteriores, con el animo de
abastecerlos, en el que el modus operandi reside en la compensacion gque se genera entre
la falta de conocimientos sobre dichos mercados y el mayor compromiso de recursos

hacia los mismos (Gutiérrez de Gandarilla y Heras, 2000).

Asi, la empresa necesita de un proceso planificado de adaptacion para adquirir
estas nuevas capacidades (Duran, 1994).  Es de este modo que el Modelo de Uppsala
se destacé como el primero en incorporar a la cultura como una importante barrera en el
proceso de internacionalizacion (Salazar, Pozas, Zismanny Venturini, s.f.) a la vez que
identifica cdmo la distancia cultural determina la eleccion del mercado y el nivel de

compromiso de una empresa en ese mercado (Dow, 2000).

Es decir, en el modelo de Uppsala, se sugiere que por lo regular las empresas
inician su proceso de internacionalizacion en paises que son tomados como proximos al
suyo debido a que son mas faciles de entender, con ambientes que resultan familiares y
que a la postre representarian una gestion del control més eficaz (Johanson y
Wiedersheim-Paul, 1975).

A pesar de estos aportes del modelo, se advirtié que existen tres excepciones que
limitan el fendmeno de internacionalizacion (Cardozo, Chavarro y Ramirez, 2006).

1° cuando la organizacién dispone de gran cantidad de recursos donde las
consecuencias de los nuevos compromisos seran menores, lo que genera que se
espere que las grandes empresas sean quienes realicen avances mas
significativos en sus procesos de internacionalizacion.

2° cuando las condiciones del mercado son estables y homogéneas, favoreciendo
la adquisicion de conocimientos distintos a la propia experiencia.

3° cuando la empresa ha adquirido experiencia relevante en otros mercados de

caracteristicas similares para replicarla en un nuevo mercado afin.
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De hecho, la revision de la literatura parece indicar la presencia de un
comportamiento exportador mas activo en las empresas que suelen desarrollar sus
actividades exteriores en un mayor ndmero de mercados (Diamantopoulos y Inglis,
1988; Alonso y Donoso, 1994; Alonso, 1994a; Alonso y Donoso, 1998a, Kotabe y
Helsen, 1998).

Para completar la discusion, es importante comprobar si la ampliacién de los
mercados de actuacion depende efectivamente de la acumulacion del conocimiento o,

dicho de otra manera, de la experiencia exportadora.

La relacion positiva que se establece entre la experiencia y la intensidad
exportadora de las empresas es consistente con los trabajos de Dominguez y Sequeira
(1993), Kaynak y Kuan (1993) y Alonso y Donoso (1998a, 2000), que también han
relacionado positivamente el tiempo de actuacién en los mercados exteriores y el

resultado exportador de las empresa.

Sin embargo, en la realidad empresarial se observa que no todas las empresas
siguen este proceso gradual “saltando” a etapas mas avanzadas y olvidandose de las
intermedias.  Este modelo tampoco explica la duracion de cada etapa ni, por qué
algunas empresas se estancan en el proceso y no llegan a establecer filiales de
produccién (Prieto, 2011).

Aunado a lo anterior, el modelo Uppsala no es capaz de explicar las razones que
conduce a la empresa a traspasar sus fronteras nacionales, como tampoco indica el
momento en que se transita de una etapa a otra, sin embargo sigue siendo el que mas
aportaciones positivas ha proporcionado al tema de la internacionalizacién (Lopez,
2005).
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Por ello se recomienda considerar el enfoque de innovacion que surgio de forma
paralela al modelo escandinavo (Cardozo, Chavarro y Ramirez, 2006), ya que en €l se
indica que puede existir un paralelismo entre la internacionalizacion y la innovacion,
debido a que en ambos casos, se trata de decisiones deliberadas que requieren
creatividad para solventar los limites impuestos por el mercado, por las capacidades
internas de la empresa y las condiciones de incertidumbre que suelen imperar en el

entorno.

Estas circunstancias, coloca al directivo responsable de tomar esas decisiones en
un papel central y le confiere un caracter especial (Alonso y Donoso, 1998), por
considerarlos, agresivos y altamente competitivos, con mayor tolerancia al riesgo que el
resto y motivado por recompensas inherentes a la actividad exportadora (Simmonds y
Smith, 1968).

Asi, los autores Bilkey y Tessar (1977), Cavusgil (1980), Reid (1981) y
Czinkota (1982), exponen también que la internacionalizacion es un proceso basico por
el que pasan las pequefias y medianas empresas pero de indole innovador, destacando
asi el caracter acumulativo de las decisiones tomadas en ambos procesos, es decir, en el
de internacionalizacién y de innovacion, siempre y cuando, éstas se encuentren
condicionadas por las decisiones que se han tomado en el pasado y que a su vez
influiran sobre las que se tomaran en el futuro, pero a diferencia del modelo uppsala, el
de enfoque de innovacién considera 5 etapas (Cardozo, Chavarro y Ramirez, 2006) que
fueron bautizadas como: 1. Mercado doméstico; 2. Preexportadora; 3. Exportadora
experimental; 4. Exportadora activa; y 5. Exportadora comprometida
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2.2.3.3. TEORIA DE REDES.

Como ya lo apuntalaba Westhead, Wright y Ucbasaran ( 2001), el lider de la
organizacion que pretende internacionalizarse debe contar con redes de contacto, es por
este motivo que se acudira a la Teoria de la Redes (Johanson y Mattson, 1988), misma
que se basa en la interaccion entre tomadores de decisiones y miembros de las redes
sociales para disminuir los costos de busqueda de mercados exteriores, de tal forma que
la internacionalizacion depende de como organice la empresa las relaciones con su
tejido empresarial y social y de la interaccion que exista entre las ventajas competitivas
de la empresa y aquellas pertenecientes al resto de los miembros de la red en la que la
empresa esta inmersa debido a que pueden aprovechar los contactos y la experiencia
que aquellas ya poseen en el largo plazo y que permiten llevar a cabo transacciones sin

internalizarlas en una sola empresa, ni acudir al mercado.

Para Johanson y Mattson (1988) la internacionalizacion de las empresas se
explica como un proceso de interaccion entre las ventajas competitivas de la empresa,

las ventajas de localizacion de cada pais y las ventajas competitivas de la red.

En este enfoque, la red esta formada por el conjunto de relaciones que une a una
determinada empresa con sus proveedores, clientes, etc. Dichas relaciones se basan en

la confianza mutua y la independencia de cada miembro.

Para Aldrich y Zimmer (1986), tener la posibilidad de aprovechar las
oportunidades empresariales, dependera del tamafio de la red y de la diversidad de la
misma. De esta manera, la entrada en mercados exteriores surgira de la interaccion entre

la empresa y la red externa.

En ese mismo sentido, la propension a explotar oportunidades empresariales se
verd limitada por los beneficios de la informacidon que aporta cada miembro de la red,
porque las redes sociales individuales necesitan tiempo para desarrollarse, de ahi que los
beneficios de la informacion tiendan a incrementarse con la experiencia personal (Ellis,
2000).
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Johanson y Mattson (1988) consideran como redes de negocios a todas aquellas
que mantienen las organizaciones con sus clientes, distribuidores, competidores y
gobierno. A medida que éstas se internacionalizan, aumentard el nimero de actores
con los que deberan interactuar a través de la red, estrechando de este modo sus
relaciones comerciales. Dependiendo del grado de internacionalizacion del mercado y
de la misma organizacion, logran identificar cuatro categorias de empresas
internacionales.

1°.La empresa iniciadora, donde el ejemplo méas claro estd dado por las

exportaciones hacia paises limitrofes 0 mas cercanos, esto es asi porque la

organizacion no cuenta con los conocimientos y experiencia suficiente sobre el

mercado exterior que desea abarcar y por tanto compromete sus recursos de

manera limitada, sobre todo porque la red local o nacional a la que pertenece no

le da el soporte necesario pues sus miembros no se han internacionalizado.

2°.La solitaria, cuando la empresa esta altamente internacionalizadas pero la red
a la que pertenece no, por lo tanto se vuelve una promotora de la
internacionalizacion de los otros negocios que confluyen en la red gracias a que

mantiene vinculos con diversas redes y la internacional.

3°.La rezagada, se sitia en una situacion distinta a la solitaria y por lo regular a
las empresas que caen en esta categoria se les recomienda apoyarse en
consultores especializados para enfrentar su interés por avanzar en su proceso de
internacionalizacion ya que por si sola no es capaz de aprovechar las
oportunidades que le brindan el hecho de que los miembros de la red a la que

pertenece si estén altamente internacionalizados.

4° Empresa internacional junta a otras internacionalizadas, bajo este esquema se
privilegia el intercambio de recursos de una unidad econémica a otra debido a
que tanto la empresa como el entorno estan altamente internacionalizados y la
capacidad de coordinacion entre ellas es fundamental para asegurar una buena
posicién mutua. Bajo este escenario proliferan las filiales de venta y fabricacion

de manera coordinada entre los participantes de la red.
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La fuerte competencia local puede presionar a las empresas para que vendan en
el extranjero con objeto de crecer y crear defensas contra la penetracion extranjera. Los
efectos mas generalizados de la rivalidad doméstica estan estrechamente relacionados
con la nocién de “economias externas” pues el argumento es que a medida que las
empresas se internacionalizan, el nimero de actores con los que tienen que interactuar a
través de la red aumenta y las relaciones con éstos se estrechan. Es asi que la empresa
establece y desarrolla posiciones en los mercados extranjeros dependiendo de sus
caracteristicas, ya que éstas son diferentes si la empresa estd altamente
internacionalizada o no, y en funcion del grado de internacionalizacion de la red a la que

pertenece.

Una empresa de la red suele iniciar su proceso de internacionalizacion a través
de la exportacion hacia mercados geograficamente proximos, donde la ausencia de
conocimiento y experiencia no implica un grado elevado de riesgo. El resto de las
empresas de la red pueden utilizar el nuevo conocimiento adquirido por esta
organizacion que mostro iniciativa. Asi, la acumulacion de experiencias que las
empresas de la red van adquiriendo se van transmitiendo una a una para incrementar la
presencia internacional de la propia red (Prieto, 2011). Por lo tanto, los problemas de
falta de informacion y experiencia que todas las empresas aducen tener durante el
proceso de internacionalizacidn, se ven solventados por la transmision de conocimientos
entre las empresas que conforman la red lo cual se constituye en un atractivo mas para

pertenecer a ella.

En definitiva, los enfoques sobre la actividad internacional de las empresas, si
bien es cierto han evolucionado desde la teoria de la internacionalizacion y se han
ampliado gracias a la teoria de redes, aun no se logra identificar a cabalidad los rasgos
caracteristicos en ellas, los factores que impulsan a los propietarios y lideres de las
empresas familiares a tomar decisiones relativas a la expansion de sus operaciones hacia
el mercado exterior, como tampoco se conoce a cabalidad las variables que determinan
se transite de una etapa a otra dentro del proceso de internacionalizacion y considerando

que efectivamente reciben apoyo de una red de negocios formalmente establecida.
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CAPITULO 111 DISENO DE LA INVESTIGACION

3.1. DISENO DE LA INVESTIGACION

En primer término es menester precisar que se trata de una investigacion con
enfoque mixto, es decir de tipo cualitativo y cuantitativo. De esta manera, el disefio de
la investigacion inicia siendo de tipo no experimental porque no hubo manipulacion de
las variables independientes consideradas tendientes a construir una situacion y verificar
qué sucede con la variable dependiente, por el contrario, en esta investigacion los
sujetos de estudio se eligieron previamente porque pertenecen a un grupo afin a las
variables independientes, no obstante que ello implicé asumir una mayor complejidad
en el momento que se desed separar los efectos de las diversas variables que se

sometieron bajo escrutinio (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2008).

Especificamente el disefio no experimental fue de corte transversal o también
conocido como transeccional porque la recoleccién de los datos se hizo en un momento
Unico. Como ya se apuntd, se manejaron técnicas eminentemente cualitativas cuya
exploracién auxilio y aboné al entendimiento de las caracteristicas particulares de la
COPARMEX Tijuana, de las comisiones que impulsan el fendmeno de
internacionalizacion entre sus agremiados asi como de las acciones especificas que para

tal fin se lleven a cabo al interior de esa confederacién patronal.

La seccidén cuantitativa de la investigacion se hizo a través del método
descriptivo y correlacional, gracias a los cuales se pudieron identificar las variables que
en primera instancia marcan la diferencia entre las PyMES familiares afiliadas a dicha

red de negocios y las que no se vinculan a ésta ni a ninguna otra.
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Una vez identificadas estas diferencias de tipo descriptivo, se seleccionaron
aquellas variables que posibilitaron la realizacion de una correlacion y regresion lineal
simple con el objeto de establecer el esquema de los factores que inciden en la
internacionalizacion de cada grupo de estudio considerado. Esta secuencia obedece al
desarrollo de una estructura de disefio correlacional, porque las relaciones se construyen
sobre una base de la variabilidad mas amplia de las independientes respecto a la
dependiente (Mertens, 2005; Ledn y Montero, 2003).

En este orden de ideas, el desarrollo exploratorio y descriptivo implicé la

combinan de los métodos analitico y sintético con el deductivo! y el inductivo?.

En este punto, es digno reiterar que para estudiar el proceso de
internacionalizacion se utilizd como referencia el modelo de Uppsala debido a que su
planteamiento incluye una cadena de establecimiento que consta de cuatro etapas que
reflejan un compromiso creciente en los mercados exteriores y que permitié la
indagatoria relacionada a la etapa evolutiva en la que se encontraban los sujetos de

estudio durante el momento de levantamiento de los datos correspondientes.

Maés aun, porque el modelo Uppsala introduce el concepto gradual y evolutivo
del aprendizaje sobre el proceso exportador (Johanson y Vahlne, 1990), lo cual se
constituye como su aportacion mas significativa ya que en él se asume que la falta de
conocimientos sobre cualquier mercado externo representa un obstaculo para el
desarrollo exportador de una unidad econdmica, de ahi que en la medida que ésta
aumenta tales conocimientos también tenderd a ser mayor el nivel de recursos

comprometidos en la actividad internacional (Pla Barber y Suarez Ortega, 2001).

1 L a deduccion permite establecer un vinculo de union entre la teoria y la observacion por lo que es posible deducir a
partir de la teoria los fendmenos que son objeto de observacidn, es decir, el razonamiento deductivo puede organizar
lo que ya se conoce Y sefialar nuevas relaciones conforme pasa de lo general a lo especifico, pero sin que llegue a
constituir una fuente de verdades nuevas. Ademas, las deducciones hechas a partir de la teoria pueden proporcionar
hipétesis que son parte esencial de la investigacion cientifica (Davila, 2006).

2 La induccion conlleva a acumular conocimientos e informaciones aisladas. Por ejemplo, en el razonamiento
deductivo primero deben conocerse las premisas para que pueda llegarse a una conclusién, mientras que en el
inductivo la conclusion se alcanza observando ejemplos y generalizando de ellos a la clase completa (Davila, 2006).
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Adicionalmente, el modelo Uppsala es el marco de referencia obligada de
innumerables investigaciones empiricas tendientes a establecer los niveles de desarrollo
exportador bajo el que se encuentra un negocio (Rialp, 1999). De hecho, Muchas de las
investigaciones realizadas sobre el proceso de internacionalizacion se han basado en el
modelo de Uppsala (Ellis, 2000).

Diagrama 1. Disefio de la investigacion.
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Fuente: Elaboracion propia.

3.2. ESTRUCTURA DE LA TESIS
El trabajo investigativo se dividid en seis capitulos, en ellos se plasma las ideas

que dan origen a la investigacion y la correspondiente blasqueda de informacién tedrica

y empirica del trabajo asi como la bibliografia y los anexos que le dan soporte.
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En este primer capitulo se plantea el problema de investigacion base y las
preguntas particulares que se derivan de él, los cuales permiten alinear el objetivo
general y especificos asi como las hipétesis que se pretenden someter a comprobacion
mediante el analisis de la variable dependiente e independientes. Esta primera seccion
también posibilitd identificar los alcances del ejercicio investigativo. Todo lo anterior
teniendo como marco a la PyME familiar que en su momento decidi6 incursionar en
mercados fuera del natural o local apoyandose en la estructura formal que provee una
red de negocios de la localidad que en este caso -como ya se puntualizé- es el sindicato
patronal COPARMEX Tijuana.

Estas condiciones obligaron a sopesar el valor que las PyMES tienen para la vida
economica del pais, destacar las cualidades y retos que enfrentan los negocios de tipo
familiar y explicar la relevancia que reviste para cualquier empresa y para el pais en su
conjunto que las organizaciones publicas o privadas se coordinen para promover,
asesorar y hasta acompafar a que las unidades econdémicas del pais trasciendan mas alla
de sus fronteras gracias a las sinergias naturales que surjan entre ellas o de preferencia

con la vinculacion de las redes formales existentes en la localidad o region.

Se adicion6 un segundo capitulo donde se hizo una revision exhaustiva de las
investigaciones empiricas existentes en los medios digitales y que abarcan documentos
provenientes de diversos paises con los que se comparten similitudes de tipo
econdmico, social, cultural y politico, con el afan de asegurar una mayor riqueza en la
informacion de contraste, pero sobre todo para validar que la presente investigacion

efectivamente abone al acervo relacionado.

De esta forma, la revision dio origen a la construccién de un marco conceptual
capaz de brindar certeza sobre los conceptos clave que se manejan. En él también se
exponen una serie de circunstancias concernientes a la empresa familiar y a su proceso
de internacionalizacion que se han observado y documentado a lo largo del mundo en
paises tan disimbolos como EEUU, paises de la Unién Europea, Brasil y por supuesto

en el propio México que a la postre integran el marco contextual de la investigacion.
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Por otro lado y como es de esperarse en este capitulo se presenta el marco
tedrico que guiard el ejercicio investigativo mediante los argumentos que expone la
teoria de la internacionalizacion y la teoria de redes asi como del modelo de evolucién
gradual en el proceso de internacionalizacién conocido como UPPSALA, lo cuales

resultaron ideales para abordar el objetivo de estudio.

Para dar orden y coherencia al ejercicio investigativo, fue menester incluir un
capitulo Il que establezca el disefio y estructura bajo el cual se desarrollaron todas las
actividades de investigacion, lo mismo si se trata de las técnicas de recogida de la
informacidn, el manejo estadistico u otro aspecto que emane de un planteamiento mixto,

transversal, exploratorio, descriptivo y correlacional segtn se explico.

Enseguida surge el capitulo IV a traves del cual se explica la metodologia
empleada para el estudio transeccional cualitativo y cuantitativo que dio pie a un

analisis exploratorio, descriptivo y correlacional.

Gracias a los cuatro primeros capitulos se organizo el capitulo V, donde
también se explica el método de recogida de datos con todas sus particularidades y los

motivos para seleccionar en cantidad y cualidad a los sujetos de estudio.

Por altimo se presenta un capitulo VI que engloba las conclusiones emanadas de
los diversos métodos de analisis empleados; las limitaciones que conlleva el manejo de
las variables en el entorno seleccionado; las recomendaciones que se derivan de ellas y
la identificacion de lineas futuras de investigacion que se fueron abriendo a partir de las
indagatorias no resueltas en el presente trabajo investigativo y que se juzgan pertinentes

de abordar en un momento dado.
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CAPITULO IV METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

4.1 FASES DE LA INVESTIGACION

En el presente trabajo investigativo se consideraron cinco fases, en la primera se
selecciond el conjunto de empresas en las que se indagaria el problema de investigacion
tanto para los sujetos de estudio principales como para los que fungirian como grupo de
control o de contraste. En esta fase temprana fue crucial identificar la red en la que se

circunscribirian tales unidades organizativas.

Para la segunda se trabajo en el disefio de la muestra que encontr6 dificultad
para definir si las condiciones del grupo de estudio seleccionado permitirian un
muestreo probabilistico como se deseaba 0 uno no probabilistico, por ello fue necesario
considerar a la investigacion de tipo mixta que permitiera explorar aspectos cualitativos

no disponibles en las fuentes secundarias de informacidn hasta el momento consultadas.

Al final de esta fase se encontraron las respuestas idoneas que permitieron
continuar con la fase tres abocada a decidir sobre las técnicas ideales para la recogida de
los datos, de esta manera se optd por privilegiar el uso de metodologias propias de las
investigaciones cualitativas y cuantitativas, de esta forma fue posible construir el
cuestionario relativo a la entrevista a profundidad para dar continuidad al analisis
exploratorio, asi como el cuestionario asistido correspondiente a la encuesta que formo

parte del analisis descriptivo, inferencial y correlativo.

De ahi surgi6o la cuarta fase que obligb a someter a evaluacién ambos
instrumentos de recoleccién de los datos, en la primera mediante el estudio minucioso
del procedimiento a seguir en una entrevista a profundidad, en el segundo para validar
el cuestionario a través de la opinidn de expertos en el tema de la investigacion y en
opinidn de algunos sujetos de estudio que a la postre constituyeron la prueba piloto de la

misma.
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En la Gltima fase se pusieron a prueba las cuatro hipétesis planteadas utilizando
la herramienta prueba de hipotesis disponible en el programa Microsof Excel 2010.
Para el primer caso se sometieron a contrastacion las distintas variables identificadas
como complementarias a la internacionalizacion encontradas en las dos muestras, es
decir de acuerdo a la propension e intensidad exportadora. Para la segunda, tercera y
cuarta hipotesis también se usO la prueba de hipotesis para comparar entre ambas
muestras la posible diferencia en las variables, tomando como punto de referencia las
siguientes: factor que las impulsé a evolucionar, etapa en el proceso de

internacionalizacion y caracteristicas personales del director, respectivamente.

4.2 SELECCION DE LOS SUJETOS DE ESTUDIO

En esta investigacion se optd por establecer como poblacion objetivo a las
PyMES familiares internacionalizadas que forman parte de la red denominada

COPARMEX Tijuana por las razones que se resuelven a continuacion.

Se ahondé en el tema para saber que el centro empresarial de Tijuana cuenta con
500 empresas afiliadas, que dan empleo a mas de 50 mil personas, de acuerdo a lo dicho
por el Lic. Fernandez de Leon, expresidente de la COPARMEX, Tijuana (Tijuana
Informativo, 2015). Por lo tanto, se trabajara de forma estrecha con el titular en turno
de la comisién de desarrollo empresarial, no solo para asegurar la participacion de los
agremiados durante la presente investigacion que cumplan con la condicion antes
descrita de ser PyMES, de tipo familiar, que realicen exportaciones y que hayan
participado de forma continua en el sindicato por mas de un afio, entre otros atributos,
sino también para difundir a través del organismo las conclusiones que se deriven de la

investigacion en una sesion especial de mesa directiva.
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La seleccion del sindicato patronal también se fundamenta en su estructura
organizacional que contempla la existencia de la comision de camaras y promocién de
negocios, donde se vincula a los empresarios con sus contrapartes en el mundo, se
enfocan a captar oportunidades de negocio y darlas a conocer entre los socios para que
sean aprovechadas en toda su magnitud pues se coordinan y organizan misiones
comerciales de empresas mexicanas a otros paises, para que se fomente la exportacion y

se establezcan relaciones comerciales de largo plazo.

Segun informacién que provee el propio sindicato a nivel nacional, dicha
comision genera redes de negocios a través de las consejerias comerciales de las
embajadas en México y de las cAmaras comerciales y agencias de gobierno encargadas

de promover el intercambio comercial y la inversion.

Ello hace imprescindible mantener comunicacién efectiva con los socios de la
confederacion para darles a conocer las misiones comerciales que los diferentes paises y
regiones realizaran en México, verificando el perfil de esas empresas y buscando la

contraparte mas idénea posible dentro de los socios de la confederacion.

Adicionalmente, se ofrece informacién y capacitaciones a los empresarios para
que conozcan sobre las oportunidades que existen en el extranjero para sus productos,
asi como los incentivos que existen a la exportacion. Con ello se impulsa la
participacion de los socios en los diferentes foros y misiones comerciales tanto

internacionales como nacionales.

Estas actividades son mas faciles de lograr gracias a que la funcion de la
comision de desarrollo empresarial, es coadyuvar a que los centros empresariales y la
COPARMEX nacional disponga de los mecanismos necesarios para promover una
interaccion entre todos los socios que conforman a la confederacion en red de negocios
a través de diferentes acciones como son los convenios nacionales y locales, pagina
web, directorio impreso y digital, promociones, tarjeta de descuento nacional,
calendario de eventos, patrocinios y la expo red nacional de negocio (COPARMEX,
2015).
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El analisis de este trabajo también precisé contar con la experiencia exportadora
de las PyMES familiares que no estan afiliadas oficialmente a ésta ni a ninguna red de
negocios legalmente constituida dentro y fuera del territorio nacional, las cuales se
identificaron con el apoyo de las PyMES familiares afiliadas a la COPARMEX que se
cuestionaron, a quienes se les pidid recomendar como minimo dos empresas del tipo
afiliadas al sindicato con las que tuvieran relacion de negocios y otras dos que supieran
no pertenecen a dicho gremio patronal, aprovechando el espacio que se dispuso para tal
fin en el cuestionario, de esta forma se dio inicio al muestro bola de nieve considerado y
que se explicara en la siguiente seccion, gracias a la cual se garantizara la participacion
activa de las PyMES referenciadas al mencionar el nombre del empresario que las

recomendo.

4.3. DISENO E IDENTIFICACION DE LA MUESTRA DE TIPO CUANTITATIVO

Al considerar que este trabajo es mixto, se hizo imprescindible evaluar la
conveniencia de usar una muestra no probabilistica o también conocida como dirigida
por cuanto supone una seleccion informal, mediante la cual se esperd encontrar casos
representativos entre los cerca de 500 afiliados a la COPARMEX Tijuana al 2016, ya
que se supo a través del trabajo exploratorio que el sindicato no los clasifica en base a si
son familiares o no, si estan internacionalizadas o no, lo cual complicaria la
identificacion de una muestra probabilistica del tipo estratificado segun se esperaba

realizar en un principio.

Ante tales circunstancias, se opt6 por utilizar en primera instancia el muestreo en
base al juicio de un experto, en este caso, representado por el gerente de general de la
COPARMEX, bajo la supervision del consejero responsable de la comisién de
desarrollo empresarial. Todo ello con la finalidad de garantizar el cumplimiento del
objetivo de la investigacion. Ambas instancias tuvieron la posibilidad de sugerir el
namero de afiliados que al momento cumplian con las caracteristicas de ser PyMES,
mantener la propiedad y administracion del negocio bajo el mando de una o varias

familias y realizar actividades comerciales fuera de Meéxico.
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Para reforzar el sondeo y minimizar el riesgo de sesgo que es una desventaja
tipica en este tipo de muestreo, se solicitd al gerente general consultar la opinién de los
ejecutivos de atencidn a socios con que cuenta la COPARMEX Tijuana debido a que
son ellos los funcionarios que mantienen comunicacion estrecha con los asociados
desde su incorporacién al gremio, durante su participacion activa dentro de las

actividades propias de la red incluso hasta su desincorporacion de la misma.

Debido a las condiciones que se observaron al interior de la COPARMEX, se
decidié reforzar el muestreo de tipo a juicio del experto mediante la combinacion con el
muestreo por bola de nieve a fin de asegurar que se estableceria contacto con el mayor
namero de afiliados que reunieran las caracteristicas previstas con antelacion, sin
trasgredir las politicas relativas a la salvaguarda y confidencialidad de los datos de
contacto de los asociados, clausula que se asentd en el contrato de adhesién al centro

empresarial y que se convino respetar durante el desarrollo de esta investigacion.

Siguiendo con el proceso de investigacion, una vez establecida la estrategia de
definicion de la muestra se debi6 iniciar con el proceso de seleccidon del encuestado
(Sierra, 1998), que para este caso corrié a cargo tanto del consejero como del gerente

general de la COPARMEX y sus respectivos ejecutivos de apoyo antes mencionados.

De esta manera el gerente general de la COPARMEX, pudo documentar e
informar que de los 461 socios actuales con que cuenta el centro patronal de Tijuana, el
75.9% son PYMES, es decir 350 organizaciones y de éstas, alrededor del 21% se
consideraron cumplian con la condicion de ser empresas familiares y que
presumiblemente realizarian actividades comercial fuera de Meéxico, tanto de

importacion como de exportacion.
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Sin embargo, todos ellos ignoraban si estas 74 unidades econdémicas resultantes
efectuaban ambas actividades (importacion y exportacion), o tan solo en uno u otro
sentido, hecho que se pudo corroborar en la primera sesion formal a la que fueron
convocados por invitacion escrita firmada por el presidente de la mesa directiva; por
anuncios digitales colocados tanto en las redes sociales del sindicato como en la pagina
web principal de la COPARMEX Tijuana; y por las llamadas telefonicas efectuadas por
el personal de atencidn a socios y del consejero responsable de la comisién de trabajo de

desarrollo empresarial.

Dado que tampoco se conocia el numero de empresarios que acudirian a la
primera cita, se contemplé desde un principio organizar una segunda sesién, en la que se
volverian a lanzar invitaciones personalizadas utilizando nuevamente el listado de los
74 asociados que por razones diversas no hubiesen atendido la primera convocatoria,
pues se tenia previsto que muy probablemente y en un escenario optimista solo acudiria
alrededor del 40% de los socios invitados entre ambas sesiones, de acuerdo a registros
historicos disponibles de otras reuniones del tipo (talleres, conferencias, juntas de
trabajo, desayunos empresariales, etc.) que a la postre sumarian justamente los 30

empresarios.

Atendiendo a lo anterior y anticipando que el nimero de afiliados con las
caracteristicas antes descritas no fuera numeroso se consulto la opinion del Dr. Ismael
Plascencia LOpez, catedratico de la Universidad Autonoma de Baja California (UABC)
Campus Tijuana y miembro del Sistema Nacional de Investigadores CONACYT 2016,
quien sugirié que el tamafio de la muestra minima requerida debia ser de 30 PyMES
familiares internacionalizadas afiliadas a la COPARMEX Tijuana y de otras 30 que no
lo estan, cuyo fundamento se corrobord a través de Hernandez, Fernandez y Baptista
(2010) cuando éstos sefialan que el tamafio de muestra minimo en estudios cuantitativos
para el tipo transeccional descriptivo o correlacional es de 30 casos por grupo o por
segmento del universo. Para tener mas certeza, por separado se revisaron tedricos
estadisticos que la consideran como muestra grande a partir de ese nimero (Vargas,
2008).
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En una primera instancia, fue de vital importancia la organizacion de esas dos
sesiones de trabajo para que se atendiera cabalmente el criterio de discrecionalidad que
se comprometié cumplir con cada uno de los socios durante su adhesion al gremio y que
se plasmo6 en el acuerdo de colaboracion entre la COPARMEX vy la Facultad de
Contaduria y Administracion (FCA) de la UABC en el Campus Tijuana, ya que se trata
de un mecanismo ampliamente conocido, usado y aceptado por los asociados al
organismo (Documento 1 en anexos). Con este respaldo también se ratifico el
compromiso de participacion e involucramiento del consejo directivo en las actividades
propias de esta iniciativa investigativa mas las que se propusieron y surgieron sobre la

marcha.

Como ya se apunto, el proceso se reforzo utilizando la técnica de bola de nieve
por considerarse ideal en las redes sociales naturales, lo cual implica que los socios de la
COPARMEX que participaron en la investigacion de campo pudieron referenciar a sus
amigos, parientes, contactos personales y conocidos que también son miembros de la
red, incluso aquellos que no los son, pero que cumplen con las caracteristicas inherente
al sujeto de esta investigacion (Sierra, 1998), estos nuevos contactos darian pie a la
utilizacion reiterada del muestreo bola de nieve hasta completar por lo menos las 30
PYyMES familiares internacionalizadas afiliadas a la COPARMEX Tijuana y a las 30
PyMES familiares internacionalizadas que no pertenecen a ninguna red, ambas
identificadas como el tamafio minimo requerido para asegurar certeza estadistica en la

investigacion.

En la decision, también se considerd el hecho de que esta técnica se ajusta a la
dindmica que se vive al interior de la COPARMEX, especificamente a las comisiones
antes mencionadas, ya que se basa en la idea de red social segun lo indica Salamanca y
Martin-Crespo (2007), quienes dicho sea de paso, también lo llama muestreo nominado,
muestreo en cadena o de avalancha pues consiste en ampliar progresivamente los

sujetos partiendo de los contactos facilitados por otros sujetos.
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Estos autores enumeran sus bondades entre las que destaca su practicidad y
eficiencia respecto al costo, asi como la facilidad para establecer una relacion de
confianza con los nuevos participantes, a la vez que permite acceder a personas dificiles
de identificar. Por otro lado, se consider6 que se tendria menos problemas para

especificar las caracteristicas deseables de los nuevos sujetos de estudio.

Pese a estas cualidades, es digno considerar a Salamanca y Martin-Crespo
(2007), quienes identificaron algunos inconvenientes que la técnica presenta, tales como
la posibilidad de obtener una muestra restringida a consecuencia de que la red de
contactos sea reducida, lo cual se corrobor6 debido a que prevalece entre los agremiados
el desconocimiento de qué significa ser una empresa internacionalizada pues muchos de
ellos referenciaron PyMES que Unicamente importan, las cuales se descartaron para
fines de esta investigacion a la espera de dar otro uso a la informacion que se recabo

(como fueron sus caracteristicas tipoldgicas).

4.4 RECOLECCION DE DATOS CUALITATIVOS Y CUANTITATIVOS

Debido a la naturaleza distinta de ambos tipos de estudios se decidid presentar

las respectivas técnicas por separado.

4.4.1. CUALITATIVOS.

Las técnicas de recoleccion de la informacién fue la entrevista a profundidad,
también conocida como cualitativa, no estructurada, abierta o no estandarizada. Dicha
técnica se aplicd en primer término a los lideres de los diversos grupos empresariales en
los que participen las PyMEs familiares internacionalizadas, especificamente dentro del

centro empresarial COPARMEX Tijuana.
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Es importante subrayar que la entrevista implica realizar una conversacion,
segun lo establece Ruiz-Olabuénaga, Aristegui y Melgosa (2002, p.76), quienes la
entienden como una técnica para “obtener informacion, mediante una conversacion
profesional con una o varias personas para un estudio analitico de investigacion o para

contribuir en los diagndsticos o tratamientos sociales”.

Al ser una investigacion mixta, el &mbito de la investigacion social esté presente,
de esta forma, Corbetta (2003) propone una definicién analitica de la entrevista, como
una conversacion que provoca el entrevistador; que estd dirigida a sujetos elegidos
sobre la base de un plan de investigacion; donde existe un numero considerable; que
tiene una finalidad de tipo cognoscitivo; que es guiada por el entrevistador; y que
obedece a un esquema flexible y no estandarizado de interrogacion como el que se

muestra en el instrumento 2 disponible en anexos.

Como ya se habia indicado, en la COPARMEX identifican a sus afiliados por
tamafio y giro, por lo tanto se presumio6 que no sabian con exactitud cuantas de ellas son
familiares e internacionalizadas, lo cual se pudo corroborar a través de las entrevistas,
porque esta modalidad tiene un caracter inicial o exploratoria cuando se desea
identificar aspectos relevantes de una determinada situacion u objeto de estudio tal y
como sucede con esta investigacion (Campoy y Gomes, 2009).

En este sentido, el interés principal al usar esta técnica de levantamiento de
datos, fue conocer el numero de agremiados, identificar las caracteristicas mas
relevantes que poseen, averiguar si tienen un dato aproximado de las PyMES que son de
naturaleza familiar, si existen mecanismo de apoyo a la internacionalizacion de sus
asociados, gestionar los permisos para la ejecucion de la investigacion de campo entre
sus socios o afiliados y en su caso conseguir los principales datos de contacto. De esta
forma se pudo analizar y en su caso reducir los datos cualitativos mediante la
categorizacion (Rodriguez, Gil y Garcé, 1999) a fin de complementar el marco

conceptual y contextual.
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Este punto obliga a reiterar que la entrevista resulto ideal debido a que los
datos que interesan no podian ser recogidos de ninguna otra manera, por ejemplo, para
construir un buen instrumento de medicién, que en este caso fue el cuestionario

estructurado asistido.

Adicionalmente, la entrevista privilegio la triangulacion de datos que emanen del
sindicato y las instituciones federales de apoyo a la internacionalizacion, como
PROMEXICO (Corbetta, 2003; Massot, Dorio y Sabariego, 2004; Riba, 2009; Ruiz-
Olabuénaga, 2007; Russel, 2006).

Segun lo sugiere Campoy y Gomes (2009), las preguntas se organizaron
previamente, entre las cuales se incluyeron algunas de tipo cerrado. Se cuid0 existiera

una secuencia logica entre ellas (Instrumento 2 en anexos).

Durante el desarrollo de la entrevista se incluy6 una fase introductoria donde se
sefial6 el objetivo de la misma, el uso que se dara a la informacion recabada, asi como
lo que se espera del entrevistado a lo largo de la sesién. Se conmind al entrevistado a
dar respuestas largas a cada cuestionamiento y al final se hizo un pequefio resumen para

dar pie a aclaraciones o precisiones de Ultimo momento.

En relacion al registro de la informacion, se usé una grabadora de voz con la
autorizacion previa del entrevistado para asegurar la veracidad del reporte
correspondiente. Se complemento con el registro inmediato posterior a la entrevista de
notas rapidas que dieron cuenta de los aspectos mas relevantes observados durante la
entrevista, por lo tanto se construyd un corpus linglistico oral que reflejé la realidad

hablada del entrevistado lo cual conllevé la ausencia de una conclusion.
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4.4.2. CUANTITATIVOS

El método de investigacion tedrico utilizado fue el sistémico, por cuanto
permite modelar a las PyMES familiares en funcion de sus componentes, entendidos
como las variables independientes antes descritas y las relaciones que guardan entre

ellos y la variable dependiente, es decir, el fendbmeno de internacionalizacion.

Para beneficio de la parte cuantitativa de la investigacion, se partié del supuesto
que las camaras no identifican a sus miembros como empresas familiares o no
familiares, por lo tanto, tal y como se adelantd, fue el Lic. Raul Arroyo Castillo, titular
de la comision de desarrollo empresarial de la COPARMEX, en coordinacién con el
Lic. Fernando Navarro, gerente general del organismo, los que organizaron una primera
reunion especial que fue presidida por el actual presidente de la mesa directiva, el Lic.
Gilberto Fimbres Hernandez quienes convocaron de entre la lista de asociados, aquellos
que reunian el perfil de estar al frente de una PyME familiar y que iniciaron su proceso

de internacionalizacion.

En dicha ocasion se abordd tanto la importancia de reconocer las propias
caracteristicas de las PyMES familiares internacionalizadas con el apoyo de la FCA de
la UABC Campus Tijuana en voz del director de la propia unidad académica quien
enfatizé el interés del area de investigacion por coadyuvar al desarrollo de una cultura
exportadora empresarial inherente al gremio asi como para anunciar el convenio de
colaboracion firmado entre ambas instituciones. En la segunda reunion se privilegio la
participacion de un mayor nimero de afiliados en una sesion de networking (Imagen 1

y 2 en anexos).
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La convocatoria en cuestion indica que la reunion se desarroll6 el miércoles 19
de octubre dentro de las instalaciones de la COPARMEX Tijuana con el objetivo de
anunciar a los socios participante la existencia del presente trabajo investigativo,
exhortarlos a colaborar en la contestacion del cuestionario asistido que se dispuso (ver
en anexos anunciol) y para invitarlos a seguir participando en otras investigaciones de
interés comun a la Universidad Auténoma de Baja California y a la COPARMEX

Tijuana.

Este tipo de trabajo colaborativo permitio el inicio del muestreo Bola de Nieve y
continuar con las empresas que éstos recomendaron, previa verificacion de que
cumplieran con el perfil citado, hasta completar el minimo establecido de 30 PyMES
familiares a las que se aplico el cuestionario estructurado asistido, mediante el cual, se
pudo conocer bajo gqué mecanismo iniciaron su proceso de internacionalizacion,
determinar en qué etapa del proceso se situan, identificar los factores clave que las
impulsaron a llegar a ese punto y conocer las caracteristicas tipoldgicas de los lideres de
la familia que tomaron la decision de expandir su negocio hacia otros mercados, entre
otros aspectos considerados en las variables, mismas que se clasifican en 4 apartados:
Los relativos a las caracteristicas tipologicas de las empresas, las caracteristicas
inherentes a la empresa familiar, las caracteristicas del director general y los aspectos

relacionados al proceso de internacionalizacién en si mismos.

Las preguntas incluidas en el cuestionario son cerradas, entre éstas existen las de
tipo dicotomicas y politdmicas. Se disefiaron cerradas por considerarse féciles de
codificar, porque reducen la ambigiedad, porque son concretas, prepara el terreno para
el analisis posterior y permite realizar comparaciones entre las respuestas dadas.  Sin
embargo la principal razén para su seleccién, estriba en que representan un menor
esfuerzo por parte del encuestado debido a que solamente debe seleccionar la respuesta
que se ajuste a su criterio lo cual implica que le tomara menos tiempo contestarlo

(Hernandez, Fernandez y Baptista, 2006).
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Adicionalmente se agregaron preguntas que permite al cuestionado seleccionar
mas de una respuesta, es decir, que no sean mutuamente excluyentes. También se

incluyeron preguntas que obligan al sujeto de estudio a jerarquizar las opciones.

Si bien es cierto, esta modalidad de preguntas presenta algunas desventajas
como la necesidad que tiene que el investigador de anticipar las posibles alternativas de
respuesta quien ademas deberd asegurarse que éstas son comprendidas o conocidas por
los participantes (Vinuesa, 2005) y la posible necesidad de transformarlas cuando se
desee procesarlas a través de alguna herramienta tecnologica que simplifique el
procesamiento de los datos. Aungue ésta Ultima situacion se podia evitar gracias a la
exploracion del tema que se llevo a cabo durante la investigacion de campo mencionado
en la etapa cualitativa, la realidad es que para el tratamiento estadistico si fue preciso
transformar algunas preguntas politdmicas en dicotdmicas o reducir las categorias

originalmente consideradas.

Respecto al formato del cuestionario, se siguieron las recomendaciones que
explica Hernandez, Fernandez y Baptista (2006) en relacion a incluir una portada, una

breve introduccidn, instrucciones y agradecimiento final (Instrumento 2 en anexos).

4.5 VALIDACION DEL INSTRUMENTO.

Para la investigacion de tipo cualitativo, se uso el cuestionario aplicable a la
entrevista a profundidad, misma que se sometié a la revisién y realimentacion del Dr.
Daniel Hernandez, Coordinador de Posgrado de la Universidad Pedagogica Nacional en
Tijuana, B.C. por virtud que conoce este tipo de estudios, quien sugirié que no se
limitara la entrevista a las preguntas formuladas con antelacion, sino que en funcion a
las respuestas dadas por el entrevistado y a la disponibilidad mostrada se ahondara en el

tema (Instrumento 1 en anexos).
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Aunado a ello, se solicitd el apoyo del Dr. Robert Efrain Zarate Cornejo,
miembro del cuerpo académico Innovacion y Desarrollo Regional de la FCA en UABC
Campus Tijuana, quien sugiri6 reducir el tamafio de las preguntas y cambiar la

redaccion en algunas.

Para reforzar este apartado, se acudio al Lic. Raul Arroyo Castillo, copropietario
de la empresa Costacera, asociado de la COPARMEX y consejero de la mesa directiva
2016-2017. Ante esta encomienda, el Lic. Arroyo recomendd eliminar la pregunta
relativa a las actividades de apoyo que ofrece el sindicato patronal tales como cursos de
capacitacion, desayunos empresariales, foros, descuentos por convenio con otras
empresas Yy asesoria juridico laboral, por considerar que no aplica para fines de la
investigacion, pues estos son servicios que ofrece el personal de operacion y que no

estan intimamente ligados al tema de internacionalizacion.

Al margen de lo anterior, fue necesario que el instrumento correspondiente al
analisis cuantitativo se validara mediante una prueba piloto que se realiz6 entre 5
PYMES internacionalizadas que no pertenecen a la COPARMEX. De esta forma se
aseguro una mayor imparcialidad al momento de juzgar la pertinencia de las preguntas y

su secuencia (Meneses y Rodriguez, s.f; Malhotra, 1997; Corral, 2010).

4.6. TECNICAS DE ANALISIS DE DATOS

4.6.1. CUALITATIVO

En relacién al andlisis cualitativo se uso el corpus linglistico oral por tratarse de
un recurso informético ideal para las investigaciones humanisticas el cual es selectivo
pues en el no se recopilara todo lo dicho por los entrevistados ain y cuando se correra el

riesgo de no poder extraer conclusiones de ellos.
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La ausencia de una conclusidn, se resolvié mediante el procesamiento de las tres
entrevistas programadas (con el presidente, el gerente y un socio de la COPARMEX
Tijuana) a través del sistema Atlas-T1 (software para el andlisis cualitativo de datos) a
fin de construir con ellas una red semantica que otorgue estructura a los datos. Ello
implico realizar cuatro etapas bésicas que iniciaron con la codificacion de la
informacidn, seguida por la categorizacion y la estructuracion o creacion de una o mas
redes de colaboraciones entre las categorias para concluir con la estructuracion de los
hallazgos (Varguillas, 2006). De forma paralela, se utilizé la herramienta QDA Miner
disponible en el software WordStat, ideal para el analisis de contenido de transcripcion

de entrevistas.

4.6.2. CUANTITATIVO

Respecto al andlisis cuantitativo, el método a utilizado fue el de medicidn
apoyandose en procedimientos estadisticos ya que los hallazgos encontrados en la
investigacion de campo se procesaron mediante el programa IBM SPSSStatistic 21.0.
También se utilizo la seccion andlisis de datos disponible en Microsoft Exel 2010, con

lo cual se llevaron a cabo las distintas pruebas de hipotesis.

En la primera secuencia se realizd un analisis descriptivo mediante la
herramienta tradicional “frecuencia” a fin de identificar diferencias importantes entre las
dos muestras consideradas en el estudio que permitieron bosquejar un primer esquema
con los factores de internacionalizacion aplicable a cada una, para tal efecto se tomaron

en consideracidn tanto las variables dependientes como las independientes.

Para verificar si se cumple la hipétesis 1, se opt6 por medir la variable
dependiente “internacionalizacion” mediante tres variables relacionadas a la propension
e intensidad exportadora: Ventas promedio anuales en exportacién (Alonso y Donoso,
1998), afios promedio en exportacién (Lago, Prada y Sanchez, 2013) y numero de

paises en exportacion (Esteve, 2007).
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Dichas variables se sometieron a la prueba de hipétesis (Mediante el excel 2010
en andlisis de datos) a fin de contrastar los datos recabados en cada muestra con el
objetivo de identificar cudl o cuéles resultaron significativas. A partir de esta
identificacion se continud con la segunda secuencia aplicable Gnicamente a la hipdtesis

ndmero uno.

Gracias a esta secuencia se verificd la correlacion existente entre la variable
dependiente (seleccionada por su nivel de significancia) y por separado todas las
variables independientes, es decir, una a una, de tal forma que se pudieron obtener
numerosos modelos. Cabe destacar que en esta etapa se uso la regresion lineal simple
para las de tipo escalar y la chi-cuadrada para las categéricas. De esta forma se
descartaron diversas variables independientes que no resultaron significativas, por ello
Se propuso un esquema que muestra los factores que inciden en la internacionalizacién
tanto de las PyMES familiares internacionalizadas afiliadas a la COPARMEX Tijuana y
al grupo que no pertenece a ninguna red de negocios formal (Esquema 1).

Por virtud de la existencia de mas de una hipdtesis, se recurrid nuevamente a la
prueba de hipétesis para validar las posibles diferencias de comportamiento entre las
dos muestras de estudio consideradas.

Cabe reiterar que en todos los casos, tanto el procesamiento de los datos como

los cuadros resultantes emanaron del IBM SPSS, de tal manera que se pudo verificar la

informacion estadistica relevante.

106



CAPITULO V ANALISIS DE LOS DATOS

5.1 ANALISIS EXPLORATORIO.

Como se indico, los entrevistados se seleccionaron debido a su estrecha
vinculacion con la tematica internacionalizacion de las pymes familiares afiliadas a la
red COPARMEX que es el objeto de estudio, por ello todos contestaron a las preguntas
establecidas en cada version del cuestionario aplicable a la entrevista. Sin embargo, se
profundizé en mayor o menor medida en funcion a los conocimientos mostrados por el

entrevistado al momento de llevar a cabo la sesion (Instrumento 1 en anexos).

Las citas concertadas para las entrevistas se hicieron en funcion de la
disponibilidad de tiempo de los invitados. En este sentido, es importante recalcar que
hubo necesidad de gestionar una carta de intencion de colaboracion entre el sindicato
patronal y la FCA de la UABC Campus Tijuana para la realizacion de esta investigacion
(Documento 1 en anexos), toda vez que el presidente de la mesa directiva del consejo de
socios se renueva cada 2 afos, lo mismo que los titulares de las distintas comisiones con

que cuenta.

En este estado de cosas, esta investigacion se inicid teniendo como presidente al
Lic. Gustavo Fernandez de Leon, para el periodo 2014-2016 con quien se obtuvo el
visto bueno para realizar la investigacién de campo en donde el sujeto de estudio seria
sus agremiados, ante su inminente salida del cargo, se volvio a establecer la relacién
con el actual presidente, el Lic. Gilberto Fimbres Hernandez quien tomé protesta como
lider del sindicato el pasado 28 de abril de 2016 con quien recientemente se gestion6 un
acuerdo de colaboracién que coadyuvara a que ésta u otra investigacion aplicada se
realice, independientemente de los cambios periddicos que registra la mesa directiva del
consejo empresarial.  La firma de dicha carta de intencion de colaboracion se efectud

el miércoles 19 de octubre de 2016.

Para privilegiar el procedimiento de recogida de la informacion y asegurar que
no se perdiera o se discriminara involuntariamente, se grabaron las distintas entrevistas

previa autorizacion del entrevistado utilizando un soporte digital.
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En cuanto se recogio la informacion, se realizé un analisis de discurso y de
contenido cuyo objetivo fue identificar unidades de sentido, detallando los argumentos
que respondian a los objetivos de esta investigacion, asi como aquéllos que avalan y
enriquecen los obtenidos en etapas tempranas de esta ejercicio investigativo. Cabe
sefialar que el recorrido que se hizo en esta fase del analisis fue con estricto apego y
respeto a la subjetividad del entrevistado, por tanto se evitd cualquier tipo de criterio

personal del entrevistador.

Las tareas especificas de analisis iniciaron con la escucha activa de la entrevista
grabada y la lectura detenida del contenido trascrito para continuar con el proceso de
reconstruccion del corpus linglistico de tipo hablado siguiendo las muestras orales de
que se disponia de la forma mas exacta posible, cuidando la secuencia presentada en el

cuestionario.
Los resultados de la investigacion cualitativa en lo que concierne a la etapa de

transcripcion de la entrevista grabada conocida como Corpus Linguistico oral es la

siguiente.

5.1.1. CORPUS LINGUISTICO ORAL.
Cabe sefialar que esta seccion es una composicioén y no un texto, por lo tanto

carece de la estructura coherente seglin se observa en la siguiente seccién y de acuerdo a

las recomendaciones vertidas por Torruella y Llisterri (1999).

5.1.1.1. Relativa a la COPARMEX

1.- ¢Qué comisiones o programas existen en la COPARMEX para apoyar a las

empresas afiliadas?
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“COPARMEX nace por la necesidad de representatividad y defensa de los
derechos patronales, siendo este organismo un sindicato patronal, las primeras
acciones efectuadas en Tijuana por aquel entonces “Centro Patronal de Tijuana”
giraban en torno a la defensa juridica de las empresas afiliadas ante las
demandas interpuestas por empleados por despidos o situaciones que requerian
una intervencioén legal para hacer frente a esos casos. Por ello, la
representatividad juridica, la actualizacion y representacion local y nacional
fueron los primeros servicios brindados por la COPARMEX Tijuana al gremio.
Hoy el “Centro Empresarial de Tijuana” cuenta con comisiones de trabajo
encabezadas por miembros de su consejo en diferentes temas. Las comisiones
son: Desarrollo Empresarial, Asuntos Tributarios, Transparencia, Seguridad,
Educacidn, Infraestructura y Desarrollo Regional, Comunicacion Institucional y
Vertebracion.  Otros servicios o programas que ofrece COPARMEX llevado a
cabo por el staff a cargo de la direccidn del Centro Empresarial son la Bolsa de
Trabajo, Capacitacion, Juridico, Imagen y Disefio e Incubadora de negocios”

Consejero de la organizacidén empresarial.

“Para el tema de apoyar a las empresas que forman parte del organismo tenemos
dos flancos; uno estd relacionado a las comisiones de trabajo del consejo
directivo y el otro a los servicios que tiene derecho la empresa afiliada por ser
parte del sindicato.  Por parte del concejo tenemos 8 comisiones de trabajo,
esas comisiones de trabajo son el desarrollo empresarial, fondos tributarios,
transparencia, seguridad, educacion, infraestructura y desarrollo regional,
comunicacion institucional y vertebracion.  Las empresas asociadas pueden
participar en estas comisiones de trabajo, el concejo directivo estad formado por
27 empresarios que representan de cierta forma a todas las empresas socias de
COPARMEX Tijuana, aqui tenemos alrededor de 460 empresas socias.
Cualquier socio de COPARMEX puede pertenecer a la comision. Las
comisiones sesionan semanalmente, quincenalmente 0 mensualmente
dependiendo del interés del titular y obviamente lo que tratan de trabajar estas
comisiones son los temas relacionados a cada una, de esta manera las empresas

pueden participar y por ende fortalecerse.
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Quien tiene una membresia en COPARMEX se ve fortalecido a través de una
gama de servicios que incluye bolsa de trabajo, servicios del area juridica
laboral, servicios de capacitacion, de publicidad y eventos y los servicios de la
incubadora de negocios. Cada una de estas areas de servicio se enfoca a
fortalecer a los miembros del sindicato, por ejemplo, el tema juridico es el méas
representativo, quiza por ser un sindicato empresarial las empresas socias
podrian tener alguna situacién o algun conflicto laboral que podria llegar a la
junta de conciliacion y arbitraje en ese caso, COPARMEX se vuelve su
representante ante la junta en todo lo que tenga que ver con ese juicio laboral,
desde que inicia el tratamiento y hasta el final de ese juicio, ahi estard
respaldado por COPARMEX . En el tema por ejemplo de la capacitacion
nosotros tenemos talleres, cursos, conferencias platicas que vienen a fortalecer
las &reas operativas de las empresas a través de sus colaboradores, porque uno de
los enfoques o uno de los valores principales de COPARMEX es la orientacion
hacia la persona, entonces nosotros fortalecemos a las empresas a través de sus
colaboradores y asi nos podriamos ir por cada una de las areas y de los
servicios”

Representante de la organizacion empresarial.

2.- ¢Qué comision esta enfocada a impulsar el nivel de internacionalizacion de las
empresas afiliadas?

e “He tenido participacién en COPARMEX por 6 afios, tiempo en el cual han sido
muy pocos los temas que se han abordados respecto a la internacionalizacion
de las empresas.  Sin embargo, los que pudieran tener alguna relacion son los
de representacion, pero éste no esta abierto a todo el gremio”

Consejero de la organizacion empresarial.
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e “De entrada la comision de Desarrollo Empresarial se aboca precisamente a
promover el crecimiento o avance de las empresas para que pasen de ser una
empresa micro a una empresa pequefia, de una pequefia a una mediana, y asi
sucesivamente, pero a nivel nacional y porque no decirlo también
internacionalmente. A final de cuentas estamos en frontera y hacer ese
esfuerzo, digamoslo asi, seria un tanto mas sencillo. Por otro lado la
comision de infraestructura y desarrollo regional esta ligada a muchos trabajos
que hay en el area fronteriza Tijuana-San Diego, entonces pudiera haber alguna
aplicacion en el tema de internacionalizacion. Cabe decir que los miembros
del Concejo son al final los que estdn un tanto mé&s involucrados en la
conduccion de las comisiones, son a los que les toca estar o participar en eventos
internacionales como el la Cumbre del G20, sin embargo dentro del personal
operativo no estamos cerrados a que participe cualquier otra empresas asociada,
probablemente ahi si tendriamos que trabajar un poquito mas para bajar la
informacién hacia los socios y tratar de involucrarlos un poquito mas en este
tipo de eventos”

Representante de la organizacién empresarial.

e “Recientemente se fusionaron algunas comisiones para hacerlas mas eficientes
porque estaban muy diluidas y se entrelazaban las actividades, de tal manera que
hoy dia la comision de Desarrollo Empresarial cubre el tema de la
internacionalizacion y creo que es la comision adecuada porque ya implica que
la empresa esté formada y estructurada y en busca de nuevos caminos como
representa la internacionalizacion.

Presidente de la organizacidén empresarial.

3.- ¢ Qué tan relevante es para la COPARMEX ofrecer a sus empresas afiliadas

asesoria o vinculacion en el tema de internacionalizacion.
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e “Enunaescaladel 1al 10y basado en que en la COPARMEX Tijuana no se han
abordado temas relacionados a la internacionalizacion de los asociados,
considero que la relevancia que el sindicato le da a la asesoria y vinculacion
internacional es de un 4, o sea, que no se ha atendido a profundidad el tema”

Consejero de la organizacion empresarial.

e “Deberia de ser un 10 el involucramiento que la COPARMEX tiene en temas de
internacionalizacion, pero no lo hemos trabajado a fondo como lo comentaba
en un inicio, a pesar de que estamos en frontera. Entonces creo que
deberiamos trabajar un poco méas para lograr que la empresas crezcan a ese nivel
porque obviamente significaria que ascendimos a un nivel mas importante por
el hecho de exportar productos, en suma crecer de forma globalizada, porque a
fin de cuentas en eso estamos”

Representante de la organizacién empresarial.

e “Creo que el 9.5 porque Dios nada mas recibe el 10”

Presidente de la organizacion empresarial.

4.- ¢ Cudl es el impacto que dichas comisiones o programas tienen sobre el nivel de

internacionalizacidn de sus empresas afiliadas?

e “No he sabido de un programa o comision enfocada al tema de la
internacionalizacion, asi que no tengo manera de considerar que alguna de ellas
haya tenido impacto”

Consejero de la organizacién empresarial.
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e “En el supuesto que hubiera una comision enfocada al tema de la
internacionalizacion, en este momento no podriamos medirlo porgue insisto no
tenemos una agenda relacionada con este tema especifico. Definitivamente es
complicado citar algln tipo de medicion puesto que el tema en cuestioén no lo
hemos trabajado a detalle”

Representante de la organizacion empresarial.

e “No le podria decir especificamente en las empresas internacionalizadas, pero si
le puedo decir que en Tijuana, no solamente la COPARMEX (aunque ésta en
sus mas de 50 afios) ha sido participe del Desarrollo Empresarial de la Ciudad.
Tijuana curiosamente junto con COPARMEX son Instituciones sui generis que
difieren de muchas partes del pais y hemos crecido conjuntamente tanto
localmente como internacionalmente, hemos visto que los diferentes modelos
econdmicos que el Gobierno Federal ha promovido en nuestro Estado y en
Tijuana en particular, han hecho que Baja California, Tijuana junto con
COPARMEX nos adecuemos, es decir, nos hemos amalgamado para desarrollar
el sector empresarial; y la internacionalizacion tanto de exportacion como de
importacion ha sido fundamental para el desarrollo econémico de Tijuana y
como consecuencia de COPARMEX”.

Presidente de la organizacidén empresarial.

5.- ¢ Como suele clasificar la COPARMEX a las empresas afiliadas?

e “La COPARMEX clasifica a sus empresas asociadas en Pequefias, Medianas,
Grandes y Corporativas. Todas las clasificaciones se basan en tres aspectos: La
capacidad de la empresa sobre el tema de cuotas, de acuerdo a los servicios que
requieren y dependiendo de lo que la COPARMEX ofrezcan en cada paquete”.

Consejero de la organizacion empresarial
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e “En la COPARMEX, clasificamos las empresas por su tamafo, es decir, por
empresas micro, pequeias, medianas grandes y corporativas”

Representante de la organizacion empresarial

e “En COPARMEX somos un grupo de empresarios, no estamos clasificamos en
nada, salvo que seamos empresarios, que se trate de una empresa registrada,
legalmente constituida, que cumpla con todos los reglamentos, etc. Somos y
tenemos la responsabilidad de ser empresarios y empujar al sector empresarial y
a la comunidad, independientemente del tamafio, giro, color, sabor, nacional o
internacional, no importa”

Presidente de la organizacidén empresarial

6.- ¢ Cuantos negocios son de tipo familiar?

e “No tengo el dato de cuantos negocios de la COPARMEX son de tipo familiar,
serd interesante investigarlo”

Consejero de la organizacion empresarial

e  “Del 100% de nuestros socios, yo creo que estariamos hablando de un 35% o
40% de empresas pequefias 0 micros que pudiera catalogar como empresa
familiar”

Representante de la organizacién empresarial.

e “El 99%, porque el sector empresarial es muy importante y normalmente el
empresario es una familia que inicia con una persona que es la cabeza del
negocio, es el creador, cobrador, barredor y quien desarrolla la empresa, ya
después se estructura, llegan los hijos y dicen que le ayudan al papa”

Presidente del organismo empresarial.
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7.- ¢Existen casos de exito de PyMES familiares que se hayan internacionalizado

gracias al impulso de alguna comision de la COPARMEX?

Solo si la respuesta es afirmativa, conteste la pregunta 8 y 9.

8.- ¢ Cuantas son y en qué sector econémico estan?

9.- ¢ En que etapa de internacionalizacion la COPARMEX las apoy6?
Considere como etapas las siguientes:

a.- Exportaciones directas e indirectas.

b.- Utilizar a representantes independientes para que haga la exportacion,
c.- Establecer filiales en el extranjero, mediante licencias o franquicias.

d.- Instalar unidades productivas en el extranjero.

e “No existen casos de éxito de PyMES familiares que se hayan
internacionalizado gracias al apoyo de alguna comision, a menos que la
incubadora o juridico tenga algun registro derivado de algun servicio brindado”

Consejero de la organizacién empresarial

e “Yo tengo trabajando 3 afios en la COPARMEX y no tengo ningun caso de éxito
registrado en la que las comisiones hayan apoyado en el tema de su
internacionalizacion (al menos en el tiempo que yo he estado aqui).  Sin
embargo, puede haberlo, de ahi viene la necesidad de trabajar un poquito mas
en este tema aprovechando que hoy dia nos vinculamos a través del desarrollo
de esta tematica. Insisto en que tal vez si existan empresas familiares
internacionalizadas donde la COPARMEX les haya brindado soporte, pero tal
vez no me meti a invertir tiempo para detallarlo y documentarlo”

Representante de la organizacion empresarial.

e “Con nombre y apellido, no. Sin embargo la COPARMEX es un espacio para el
intercambio de ideas, intereses, apoyos Yy la internacionalizacion es un tema que
si se aborda, sin embargo en este momento no podria darle un dato especifico”

Presidente de la organizacién empresarial.
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10.- ¢Interesa a la mesa directiva conocer el perfil, el nivel de evolucién en el proceso
de internacionalizacion y el tipo de apoyo especializado que las PyMES familiares
internacionalizadas reciben de la COPARMEX?

e “Creo que las empresas afiliadas podria tener mucho interés por contar con
informacidn que explique el proceso de internacionalizacion por lo tanto le doy
un4.”

Consejero de la organizacion empresarial

e “Considero que en la escala del 1 al 5, yo le daria un 4 al interés que la
COPARMEX tiene sobre el tema de la internacionalizacion, entendida como de
mucho interés. Lo que sucede con las empresas socias (algunas de corte
familiar) es que estan viviendo al dia debido a la naturaleza de la operacion, es
decir, viven el presente. Seguramente tendrian mas interés en estos temas si los
apoyamos para que se involucren a visionar hacia el futuro”

Representante de la organizacion empresarial

e “Aunque las empresas estan muy enfocadas en resolver sus problemas
operativos y atender las necesidades del mercado local, también es cierto que a
todas les interesa crecer y la internacionalizacion es el siguiente paso natural que
deben dar, por ello creo que se sitGa en un nivel 5 de interés”

Presidente del organismo empresarial.

11.- ¢Con qué organismos publicos y privados la COPARMEX mantiene vinculos de
cooperacion para promover el proceso de internacionalizacién de las empresas

afiliadas a la red?

e “No tengo informacion sobre cuales sean los organismos publicos y privados
con los que se mantiene vinculos de cooperacion para promover el proceso de
internacionalizacion de las empresas afiliadas a la red COPARMEX”

Consejero de la organizacién empresarial
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“Si tenemos actualmente colaboracion con distinto organismos relacionados a
temas de internacionalizacion, por ejemplo, tenemos una representacion en el
Programa de Mujer PyME a nivel internacional, asi como en la Asociacion de
Empresarios Mexicanos en Estados Unidos la cual, creo que viene muy ligado al
tema de la internacionalizaciéon.  Obviamente tenemos presencia en muchos
mas, pero directamente con el tema que estamos tocando, s6lo serian esos.
Dentro de nuestras comisiones de trabajo -que dicho sea de paso estan formadas
por los consejeros- hay un consejeros representante de estos dos programas,
aungue en este momento no esta en la mesa directiva, sino que formo parte de
otras, pero continto dando seguimiento a los programas. Se trata de la Lic.
Liliana Castellanos. Puedo consultarle si me permite enlazarla con la
investigacion para que ella proporcione directamente mayor informacion
relacionada a los mismos”

Representante de la organizacién empresarial

“COPARMEX mantiene relacion con muchas organizaciones, a nivel
internacional por ejemplo menciono en primer lugar a la Asociacion de
Empresarios Mexicanos en Estados Unidos, seguido de la Camara Regional de
Comercio de San Diego, por estar en el pais colindante al nuestro y con el que se
mantiene un mayor intercambio comercial”

Presidente del organismo empresarial.
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5.1.2. RED SEMANTICA DE LA ENTREVISTA A PROFUNDIDAD EN ATLAS TI.

A traveés de las redes semanticas se puede visualizar mediante colores y nimeros
cémo se relacionan los codigos y categorias que se formaron a lo largo de las preguntas

y respuestas correspondientes a la entrevista a profundidad.

De esta forma se observa en azul las categorias que recibieron el mismo nimero de
citas con distinto nimero de vinculacién entre categorias, por ejemplo:
e La existencia de una comision enfocada a la internacionalizacion recibid 6 citas
y esta vinculada 6 veces a otras categorias,
e Las empresas de tipo familiar contaron con 6 citas y 3 vinculaciones.
e Los casos de éxito de empresas familiares internacionalizadas con el apoyo de la
COPARMEX Tijuana, acumul6 6 citas y se relaciona en 4 ocasiones distintas a

otras categorias.

En cambio, el color verde refleja el mismo numero de vinculacion con otra
categoria que resulté en 1 vez para cada caso, pero que presenta diferente nivel de
citacion, por ejemplo:

e La relevancia por ofrecer asesoria o vinculacion en el tema de

internacionalizacion fue mencionada en 7 ocasiones,

e Laforma en que clasifican a las empresas asociadas sumd 5 citas.

e El interés de las empresas afiliadas por el proceso de internacionalizacion se

considero 9 veces.

e EI tema relativo a la vinculacion para promover el proceso de

internacionalizacion se incluyé en 5 citas.
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El color morado, naranja y turquesa representan las categorias destacadas ya sea
por su alta mencidn de citas o por la escasez de ellas. Observe los siguientes ejemplos:
e Las comisiones existentes generaron 21 comentarios
e EI impacto que han tenido las comisiones sobre el nivel de
internacionalizacion de los afiliados acumularon 9 citas
e En contraparte, la clasificacion de los asociados por empresa

internacionalizada no recibid cita alguna.

Grafica 1. Red Semantica Relativa al Cuestionario Utilizado en
las Entrevistas a Profundidad
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Fuente: Elaboracion propia.
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Mas alla de la interpretacion de los colores y cddigos, esta red semantica permite
vincular la informacién de forma réapida y sencilla. De esta manera se observan dos
secciones de la entrevista. La primera tendiente a conocer la estructura de apoyo a la
internacionalizacion de las empresas afiliadas y la segunda a identificar los criterios de

clasificacion de las mismas.

En el primer caso, la comision relacionada a la internacionalizacion es parte de
las comisiones existentes en la red de negocios, la cual se refuerza por la relevancia que
ésta le otorga y por los vinculos que sostiene con otras redes para impactar
positivamente en la internacionalizacion de las empresas afiliadas y contar con casos de
éxito. Sin embargo, los criterios de clasificacion comunes aunque estan asociados a la
identificacion de las empresas familiares y a las empresas internacionalizadas para
conocer 0 en su defecto identificar los casos de éxito, tienen como condicionante el

interés que la COPARMEX ha mostrado por el tema de la internacionalizacion.
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5.1.3. ANALISIS DE LA ENTREVISTA POR PREGUNTA MEDIANTE QDA
MINER.

1.- ¢ Qué comisiones o programas existen en la COPARMEX para apoyar a las empresas

afiliadas?

Gréfica 2. Anélisis de Enlace sobre Gréfica 3. Dendograma sobre
Comisiones Comisiones
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Fuente: Elaboracion propia.

Tanto el analisis de enlace como el dendograma dan cuenta de la estrecha
relacion de contenido en los temas laboral, juicio, socios y directivos; y por separado la
defensa y representatividad, asi como la capacitacion con el desarrollo empresarial.
Estas referencias indican que son las acciones clave preponderantes de la COPARMEX

de las 8 comisiones que dijeron tener.
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2.- ¢Qué comision esta enfocada a impulsar el nivel de internacionalizaciéon de las

empresas afiliadas?

Grafica 4. Analisis de Enlace sobre Comision Grafica 5. Comisién Enfocada a la
Enfocada a la Internacionalizacion Internacionalizacién

Distribution of keywords (Frequency)

COMISION 18.2% DESARROLLO 27.3%

@
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EMPRESA 13.2% |8
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Fuente: Elaboracion propia.

Es evidente que los entrevistados resaltan la comision de desarrollo empresarial y que la
asocian fuertemente con la empresa pequefia. De hecho, tal y como se muestra en el
grafico de pastel, el término desarrollo recibié un 27.3% de menciones proporcion por

encima del 18.2 que recibieron los otros conceptos.
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3.- ¢Que tan relevante es para la COPARMEX ofrecer a sus empresas afiliadas

asesoria o vinculacion en el tema de internacionalizacion?

Gréfica 6. Analisis de Enlace sobre Gréfica 7. Dendograma sobre
Relevancia de la Asesoria Relevancia de la Asesoria

AGGLOMERATION ORDER: JACCARD'S COEFFICIENT (OCCURRENCE)

Fuente: Elaboracion propia.

Aunque todos los entrevistados aceptaron la relevancia del tema segun se
observa a través del dendograma en el conjunto azul, también reconocen y coinciden en
los vocablos ascendimos, trabajado, productos, lograr, globalizada, exportar,
deberiamos y crecer, resaltando entre ellos el término nivel en color verde. Lo cual

implica que es un tema pendiente por abordar y ahondar al interior de la COPARMEX.

123



4.- ¢Cual es el impacto que dichas comisiones o programas tienen sobre el nivel de

internacionalizacion de sus empresas afiliadas?

Grafica 8. Andlisis de Enlace sobre el Grafica 9. Dendograma sobre el
Impacto de las Comisiones Impacto de las Comisiones
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Fuente: Elaboracion propia.

Las repeticiones otorgadas a esta pregunta confirman las coincidencias de las
respuestas dadas a la anterior pregunta pues existe una débil relacién entre los conceptos
comision, tema e internacionalizacion. Cabe resaltar la formacion de tres
conglomerados cada vez mas grandes: El primero cierra con la palabra considerar. El
segundo inicia con complicado se eleva en podriamos y termina con cuestion. En el
mismo sentido se presenta el tercero con desarrollar, importacion, exportaciéon y
empresarial. Este diagrama de datos resalta que en la COPARMEX estén interesados
en considerar el tema de la internacionalizacion ain y cuando se antoja complicado, por
ello podrian abordar el desarrollo del sector importador y exportador por ser

fundamental.
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5.- ¢ Como suele clasificar la COPARMEX a las empresas afiliadas?

Grafica 10. Analisis de Enlace sobre la Grafica 11. Clasificacion de las
Clasificacion de las Empresas Afiliadas. Empresas Afiliadas.
CORPORATIVAS

Distribution of keywords (Frequency)
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Fuente: Elaboracion propia.

En ambas gréaficas se muestran la estrecha relacion de las respuestas dadas entre
los entrevistados, por lo tanto se conoce que en la COPARMEX el aspecto a tomar en
cuanta al momento de clasificar a la empresa es el tamafio ya sea como mediana,
pequefia o corporativa (todas en la misma proporcion segun se detalla en el gréfico de
pastel). Cabe resaltar que ninguno de los entrevistados aludié al tamafio micro, lo cual
supone que en el sindicato patronal no es comun afiliar a este tipo de unidades de

negocios.
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6.- ¢ Cuantos negocios son de tipo familiar?

Gréfica 12. Mapeo en tercera dimension relativa a las empresas familiares

Fuente: Elaboracion propia.

En el centro del grafico se muestra el concepto familiar y la relacion que guarda
con las categorias de empresas que en la COPARMEX se forman en base a su tamafio
(pequefias y medianas). Por separado se enlazan otros dos grupos (verde y azul), el
primero que hace alusién a la creacion de negocios normalmente en la figura personal y
con el sector familiar. En el segundo aparece el reconocimiento del interés por darse el

tiempo de investigar a este tipo de negocios.
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7.- ¢Existen casos de éxito de PYMES familiares que se hayan internacionalizado

gracias al impulso de alguna comisién de la COPARMEX?

Grafica 13. Analisis de Enlace sobre la Gréfica 14. Exigtencia de Casos de
Existencia de Casos de Exito Exito
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Fuente: Elaboracion propia.

El 40% de incidencias en la respuesta negativa mostrada en el grafico de pastel
también se visualiza en el analisis de enlace donde es mas notorio que los entrevistados
no encontraron un caso de éxito relacionado al tema de la internacionalizacion en la que
COPARMEX haya tenido una participacion activa. Por ello las preguntas 8 y 9 no se
contestaron.
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10.- ¢Interesa a la mesa directiva conocer el perfil, el nivel de evolucién en el proceso
de internacionalizacion y el tipo de apoyo especializado que las PyMES familiares
internacionalizadas reciben de la COPARMEX?

Gréfica 15. Analisis de Enlace Sobre el Gréfica 16. Dendograma Sobre el
Interés Hacia el Proceso de Interés Hacia el Proceso de
internacionalizacion Internacionalizacion
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Fuente: Elaboracion propia.

Es evidente en ambos esquemas visuales que los entrevistados coincidieron al
expresar el mucho interés que tendria la mesa directiva y las empresas afiliadas por

contar con informacion relativa a los procesos de internacionalizacion.
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11.- ;Con qué organismos publicos y privados la COPARMEX mantiene vinculos de
cooperacion para promover el proceso de internacionalizacion de las empresas

afiliadas a la red?

Gréfica 17. Analisis de Enlace Sobre el Gréfica 18. Vinculo con Otros
Vinculo con Otros Organismos Publicos y Organismos Publicos y Privados para
Privados para Promover la Promover la Internacionalizacion de los
Internacionalizacion de los afiliados afiliados

Distribution of keywords (Frequency)
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MANTIENE 20.0%

RGANISMOS 20.0%

Fuente: Elaboracion propia.

Los funcionarios de la COPARMEX expresaron que si mantienen relacion con
organismos a nivel internacional tal es el caso de la Asociacion de Empresarios

Mexicanos en Estados Unidos y la Camara Regional de Comercio de San Diego.
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5.2. ANALISIS DESCRIPTIVO,

Con la autorizacion e intervencion directa de la COPARMEX, se inicio el
levantamiento de la informacidn a propoésito de la primera reunion de socios convocada
por la comision de desarrollo empresarial (Ver imagen 1 en anexos) a la que acudieron
12 PyMES familiares (16% del total de invitados).

Uno a uno se presentd mencionando el nombre de la empresa, el giro, los afios
de permanencia en el mercado local y extranjero para dar paso a una breve explicacion
por parte de las autoridades académicas de la FCA relativa al objetivo de la presente
investigacion apoyados de material digital y de informacion disponible en el marco
conceptual, contextual y tedrico.

De éstos 12 empresarios, el 58% (7 de 12) manifestd que Unicamente realizan
operaciones de importacion y aunque no fueron considerados para sumarse a la muestra
se les pidio contestar las secciones A, B, C y E del cuestionario, la cual se considero
arrojaria informacion relevante para otras investigaciones relacionadas, pero sobre todo,
se les pidi6 recomendar y referenciar a empresas con las que tienen contacto y saben
que si estan exportando, ain y cuando no pertenezcan a la COPARMEX. Con esta
decision se establecié la primera aplicacion del muestreo bola de nieve, logrando 8
nuevas referencias y que dieron inici6 a la bdsqueda de las 30 PyMES familiares

internacionalizadas que no pertenecen a la red.

El 42% (5 de 12) restante confirmd que realiza exportaciones por lo que se
procedioé inmediatamente a supervisar el llenado del cuestionario y a recabar los datos

de contacto de otras empresas del tipo.

A pesar de que solo acudieron a esta audiencia 12 propietarios, se logro
identificar que de los 74 socios consideraros, aproximadamente un 58% de ellos
unicamente importa por lo tanto los sujetos de estudio podrian estar representados por
un 42% (31 socios) con los cuales si se podria completar el tamafio minimo requerido

en la muestra, aunque en ello también se visualizaba un riesgo potencial.
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Por supuesto, estas cifras estuvieron sujetas a validacion una vez concluida la
segunda sesion organizada desde la COPARMEX. En ese tiempo y espacio y en
funciébn a como estaba previsto, se iniciaron las sesiones personalizadas en las
instalaciones de la COPARMEX con la presencia del responsable de la comisién de
desarrollo empresarial, aprovechando las reuniones que dicha comisién realiza mes con
mes (imagen 2 en anexos). Durante esta segunda sesion y gracias a la experiencia
previa se afinaron las técnicas de abordaje a los empresarios con lo cual se contactaron a
13 empresas mas, pero se descartaron a dos por ser de tamafio grande. De esta manera
con 16 PyMES familiares internacionalizadas pertenecientes a la COPARMEX Tijuana
cuestionadas (5 de la primera sesion y 11 de la segunda), se continué con la marcha del
proceso bola de nieve alcanzando los 30 datos de contacto minimos necesarios para
completar el tamafio de la muestra en red aunque durante el proceso hubo necesidad de
descartar cuatro referencias obtenidas en la segunda sesién que ya habian sido
consideradas con antelacion. De estos empresarios referenciados, 9 se visitaron en su
propia empresa, 3 se citaron en un concurrido restaurante de Tijuana y 2 se localizaron
al término de una conferencia que dictaron en una agrupacion no gubernamental de la

localidad, previa concertacién de la cita.

También se recabaron un total 38 referencias relativas a las no afiliadas a la
COPARMEX. Por separado se contactaron por teléfono y por correo (con copia para
el empresario de la COPARMEX que los referencidé para otorgar certeza sobre la
intencion de la cita) para verificar que efectivamente no pertenecian a ninguna red
empresarial y que estarian dispuestos a colaborar en el estudio. Bajo este mecanismo se
descartaron 8 de ellas por no cumplir con la condicion de ser PyME o por no realizar

actividades de exportacion.
Los 30 empresarios de interés se visitaron personalmente en sus negocios. En

este punto, por cuestion de economia de tiempo y de recursos se decidio detener el

muestreo bola de nieve.
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Diagrama 2. Muestreo en base a un experto

461 Asociadas a COPARMEX (100%)

o ) f \
Muestreo en base a un experto
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74 PyMES familiares internacionalizadas (21%)
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Fuente: Elaboracion propia

Diagrama 3. Muestreo bola de nieve
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Fuente: Elaboracion propia
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Tal y como se apuntd, las preguntas del cuestionario se organizaron por
secciones a fin de abordar todas las variables de interés, de esta manera se agrupan las
que obedecen a las caracteristicas tipoldgicas como PyMES y negocios familiares, las
caracteristicas del director, las relacionadas al proceso de internacionalizacion y a las
redes de negocio en que confluyen. Dicho orden se respeta en los cuadros
correspondientes (del 8 al 12), mismos que muestran los hallazgos de tipo descriptivo
que se logran a través del peso especifico que cada uno guarda respecto al 100%, es
decir, se describe el nivel de porcentaje en frecuencias en que los items fueron

sefialados por los cuestionados.

En el primer caso, se destacan las PyYMES que pertenecen al sector industrial
cuando se trata de la afiliadas a la red (36.7%), en cambio, en aquellas que no estan
afiliadas a ninguna red de negocios prevalecen las comerciales (53.3%). Esta
composicion puede explicar por qué la CANACINTRA es la 22 red en la que participan
los asociados a la COPARMEX (cuadrol2). Otra diferencia es la relativa a la
ocupacion de los mandos directivos y gerenciales ya que mientras en las afiliadas a la
COPARMEX se detecta una mayor incidencia cuando la direccién esta a cargo de un
miembro de la familia y las gerencias de los empleados (43.3%); en las no afiliadas

ambos mandos jerarquicos son ocupados por familiares (40%).

Respecto a las similitudes, se nota la enfocada al tamafio de la organizacién que
cae en la categoria de las pequefias con un 76.7% y un 83.3% respectivamente, esta
cualidad es consistente con el nimero de empleados y el nivel de ventas que cada una
manifiesta. EXiste una igualdad en el volumen de ventas que provienen del extranjero
pues en ambas se sitla hasta un 20% del total de las ventas anuales alcanzadas por los
negocios (43.3% de ellas), con lo cual se visualiza que la actividad exportadora es una
importante fuente de ingresos para el resto de los cuestionados (56.7%). También en
la mayoria de los casos dijeron ser un negocio a cargo de una familia con méas del 80%

del control de la propiedad y estar dirigidas por el fundador.
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Cuadro 8. Caracteristicas tipoldgicas de la PyME familiar

DIMENSION VARIABLE

Sector en que opera.

Tamafo de la
organizacion
Nimero de empleados

Volumen anual de ventas
en millones.
Proporcién de ventas que
proviene del extranjero.

CARACTERISTICAS TIPOLOGICAS DE LA PyME

Numero de familias
propietarias

Porcentaje que esta bajo
el control familiar

Generacion que la dirige

z

CARACTERISTICAS DE LA PyME FAMILIAR

Situacidn que se ajusta a
la empresa.

Agropecuaria
Industrial
Comercial

Servicios

Pequena

Mediana
De 11a50
De 512100

De 101 a 150

De 151 a 200

De 201 a 250
4.01a100

100.01 a 250

20 o menos

Entre 21y 40

Entre41y 60

Entre 61y 80
Mas de 80

1
2
3
21340
41a60
61a80
80a 100
1
2
3
4
Direccidn/Gerencia
Familia/Familia
Familia/Fam y emp.
Familia/Empleados
Empleado/Familia

PYMES FAMILIARES
INTERNACIONALIZADAS

(%)
AFILIADAS A NINGUNA
COPARMEX

6.7 6.7
36.7 23.3
26.7 53.3
30.0 16.7
76.7 83.3
23.3 16.7
76.7 83.3
20.0 6.7
3.3 3.3

0 3.3

0 3.3
90.0 83.3
10.0 16.7
43.3 43.3
20.0 13.3
10.0 20.0
6.7 10.0
20.0 13.3
66.7 70.0
23.3 23.3
10.0 6.7
16.7 3.3
13.3 20.0
10.0 20.0
60.0 56.7
70.0 60.0
30.0 26.7

0 10.0

0 3.3
23.3 40.0
26.7 23.3
43.3 26.7
6.7 10.0

Fuente: Elaboracién propia.
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Por otro lado, fue menester indagar sobre las caracteristicas del director,

atendiendo el marco tedrico y empirico que sustenta el presente trabajo investigativo.

Bajo esa tesitura se encontraron diferencias tanto en el rango de edad como en el nivel

de creatividad que dijeron mostrar los directivos segun se observa en el cuadro 9.

Por

su parte, fue el grado académico, el dominio del idioma extranjero y los afios de

experiencia exportadora donde se observaron las mayores frecuencias, aunque también

es digno destacar que las mezclas entre las categorias de algunas de ellas variaron

sustancialmente.

Cuadro 9. Caracteristicas del director

DIMENSION VARIABLE

Edad del directo

Escolaridad

Dominio de lenguas
extranjeras

Idioma extranjero 1

Idioma extranjero 2

CARACTERISTICAS DEL DIRECTOR

Habilidad creativa

Afos de experiencia
empresarial exportadora

26a35
36a45
46 a 55
56 0 mas
Basico
Secundaria
Medio superior
Superior
Posgrado
0
1
2
Inglés
No existe
Japonés
Francés
Aleman
Italiano
Mandarin
No existe
Baja
Moderada
Alta
Muy alta
la2
3a4
5a6
7a8
Mas de 9

PyMES FAMILIARES
INTERNACIONALIZADAS

AFILIADAS A
COPARMEX
23.3
33.3
20.0
23.3
3.3
3.3
10.0
46.7
36.7
10.0
76.7
13.3
90.0
10.0
3.3
3.3
3.3
3.3
0.0
86.7
6.7
16.7
36.7
40.0
6.7
6.7
13.3
20.0
53.3

NINGUNA
AFILIACION
23.3
23.3
36.7
16.7
6.7
3.3
10.0
56.7
23.3
16.7
80.0
3.3
83.3
16.7
0.0
0.0
0.0
0.0
3.3
96.7
3.3
43.3
40.0
13.3
16.7
16.7
16.7
10.0
40.0

Fuente: Elaboracidn propia.
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Cuadro 10. El proceso de internacionalizacion, secuencia 1

z

ACERCA DEL PROCESO DE INTERNACIONALIZACION

DIMENSION

VARIABLE

Generacion que inicié el

proceso

Razdn que los impulsé a
iniciar el proceso

Evoluciond en su proceso
Mecanismo inicial

utilizado en su proceso

Mecanismo actual
utilizado en su proceso

Situacion que lo
impulsaria hacia la
siguiente etapa.

3 aspectos relevantes
dentro de su proceso

Afos de operar en el

extranjero

. Regidn exporta

. Regién exporta

1
2
3
Estrategia
Rentabilidad
Diferenciacion
Diversificacion
Tecnoldgica
Riesgo financiero
Reduccidn costos
Innovacion
Falso
Cierto
Exportacion
Agentes
Filiales
Unidades exterior
Exportacion
Agentes
Filiales
Unidades exterior
Estrategia
Rentabilidad
Diferenciacion
Diversificacion
Tecnoldgica
Riesgo financiero
Reduccion costos
Innovacion
Competencia (1)
Canales (2)
Regulaciones (3)
Entrely5
Entre 6y 10
Entre 11y 15
Entre 16 y 20
Ameérica del norte
América latina
América latina
Europa Occidental
Asia
No existe

PyMES FAMILIARES
INTERNACIONALIZADAS

AFILIADAS A
COPARMEX
83.3
16.7
0.0
16.7
30.0
20.0
20.0
3.3
3.3
3.3
3.3
76.7
23.3
56.7
16.7
20.0
6.7
43.3
26.7
20.0
10.0
16.7
16.7
10.0
23.3
3.3
3.3
10.0
16.7
36.7
23.3
16.7
26.7
30.0
23.3
20.0
93.3
6.7
13.3
3.3
6.7
76.7

NINGUNA
AFILIACION
80.0
13.3
6.7
6.7
30.0
10.0
26.7
0.0
3.3
23.3
0.0
83.3
16.7
60.0
23.3
0.0
16.7
46.7
33.3
3.3
16.7
16.7
13.3
10.0
20.0
6.7
3.3
20.0
10.0
33.3
33.3
26.7
60.0
16.7
13.3
10.0
96.7
3.3
13.3
0.0
6.7
80.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 11. El proceso de internacionalizacion, secuencia 2

DIMENSION

Nlmero paises exporta

Pais principal exporta

z

ACERCA DEL PROCESO DE INTERNACIONALIZACION

Pais secundario exporta

Posiciona en el mercado

Beneficios que ha traido

VARIABLE

1
2
3
EEUU
El Salvador
Chile
Guatemala
Canada
Colombia
Guatemala
China
Cuba
Espana
Costa Rica
El Salvador
Venezuela
Chile
Brasil
No existe
Calidad
Tecnologia
Precio
Prestigio marca
Ptos competitivos
Posicion mercado
Rentabilidad
Crecimiento

PyMES FAMILIARES
INTERNACIONALIZADAS

AFILIADAS A
COPARMEX
63.3
26.7
10.0
93.3
3.3
3.3
0.0
6.7
6.7
6.7
6.7
3.3
3.3
3.3
0.0
0.0
0.0
0.0
63.3
53.3
3.3
26.7
16.7
20.0
36.7
16.7
26.7

NINGUNA
AFILIACION
76.7
20.0
3.3
96.7
0.0
0.0
3.3
3.3
0.0
0.0
6.7
0.0
0.0
0.0
3.3
3.3
3.3
3.3
76.7
76.7
0.0
20.0
3.3
16.7
26.7
20.0
36.7

Fuente: Elaboracion propia.

Por virtud de que el tema central a indagar es el proceso de internacionalizacion

de los sujetos de estudio, fue menester incluir diversas variables tendientes a explicar

dicho fenémeno, las cuales se plasman en los dos cuadros relacionados anteriores

(cuadro 10y 11).
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La informacion que arrojan los dos cuadros permite verificar que son dos las
variables que muestra una variacién sensible en el nivel de respuestas obtenidas: En los
motivos que los impulsaria a evolucionar hacia la siguiente etapa del proceso de
internacionalizacion, en los afios de operar en el extranjero y en los beneficios que dicen

ha traido al negocio el hecho de incursionar en el mercado internacional.

Gracias a la informacion vertida en el cuadro nimero 12, es posible verificar la
influencia que la COPARMEX ejerce sobre sus afiliados en el tema de la
internacionalizacion, el cual es congruente con la informacion que se recabd en el
estudio exploratorio realizado al interior de ese sindicato ya que la opinion de los

afiliados esta dividida.

Por un lado se observa que la mitad dice no recibir apoyo de este gremio
mientras que la otra mitad acepta haberlo recibido.  Este mismo nivel de respuestas se
replica cuando se les pregunté si participan de una segunda red de negocios. Quiza las
estructuras organizacionales de la COPARMEX y de las segundas redes mencionadas
sean lo suficientemente soOlidas para satisfacer las necesidades del 50% de sus
agremiados, sin embargo también es probable que esa fortaleza no esté siendo explotada
al méximo por las respectivas mesas directivas o consejo de socios que los lleve a
atender las demandas de servicio del otro 50% restante. Tal vez esta sea la razon que
mueve a los dirigentes de las PyMES familiares internacionalizadas afiliadas a la
COPARMEX a participar en mas de una red, es decir, buscan el complemento de una en

la otra.

Lo anterior se hizo evidente cuando a los empresarios que aceptaron recibir la
atencion proporcionada por la COPARMEX (50% de la muestra) se les preguntd sobre
los apoyos que recibe del sindicato patronal y destacaron la respuesta relativa a la
vinculacion con otras empresas internacionalizadas, seguida por el nivel de frecuencias
en la imparticion de cursos y talleres. Ambas cualidades son distintas a las obtenidas
de la segunda red en la que participan, lo cual refuerza la idea de que los empresarios a
cargo de las PyMES familiares internacionalizadas buscan la complementariedad de una

en la otra.
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Cuadro 12. Redes de negocio en los que participa la PyME familiar

DIMENSION VARIABLE PyMES FAMILIARES
INTERNACIONALIZADAS

AFILIADAS A NINGUNA
COPARMEX  AFILIACION

Afios de ser miembro la2 26.7 NO APLICA
3a4 30.0
5a6 233
7a8 13.3
9 0 mas 6.7
Recibe apoyo gratuito Falso 46.7
relacionado a su proceso Cierto 53.3
Tipo de apoyo que recibe  Asesoria mercados 3.3
Asesoria legal 6.7
Asesoria fiscal 33
Ferias/exposiciones 6.7
< Cursos /talleres 13.3
g Vincula empresas 20.0
E No ha recibido 46.7
g Conoce otras PyMES Falso 16.7
s familiares inter. afiliadas Cierto 83.3
g Mantiene contacto Con ninguna 20.0
g Con algunas 70.0
S Con todas 10.0
o) Miembro otra red Falso 46.7
o Cierto 53.3
& Otras redes CANACINTRA 16.7
w CANACO 10.0
9 ANIE de México 33
a Cluster turmédico 3.3
ﬁ A. Yonqueros 3.3
E Mexicanos SD 3.3
2 A. Panaderos 33
o C. Comercio SD 3.3
'g‘ CN de Radioy TV 3.3
CANIETI 3.3
No participa 46.7
Recibe apoyo Falso 50.0
relacionado a su proceso Cierto 50.0
Tipo de apoyo que recibe Asesoria legal 33
Asesoria fiscal 33
Ferias/exposicion 13.3
Asesoria tramites 10.0
Cursos /talleres 10.0
Vincula empresas 6.7
No ha recibido 10.0
No participa 43.3

Fuente: Elaboracidn propia.
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5.2.2. ESTADISTICO INFERENCIAL PARA LA HIPOTESIS 1.

H1: Si la PyME familiar internacionalizada esta afiliada a la COPARMEX Tijuana, el
esquema de los factores de internacionalizacion sera diferente al de la PyME familiar

internacionalizada que no pertenece a ninguna red de negocios.

Bajo esta pauta, las variables: Ventas anuales promedio en exportacion, afios
promedio en exportacion y nimero de paises en exportacion designadas como
mediciones de la variable dependiente Internacionalizacion, se sometieron a la prueba
de hipotesis para dos muestras utilizando la t de student con la finalidad de identificar si
los valores numéricos en cada una para cada muestra son diferentes a un nivel de
significancia dado, es decir més alla de la simple observacion alcanzada mediante el
estadistico de frecuencias obtenido con antelacion y estar en posibilidad de aceptar o

rechazar la hipétesis nula relativa.

Tabla 1. Prueba T para 2 muestras suponiendo varianzas iguales

Variable 1 Variable 2
Mean 9.833333333 6.333333333
Variance 30.14367816 26.43678161
Observations 30 30
Pooled Variance 28.29022989
Hypothesized Mean Difference 0
Df 58
t Stat 2.548563363
P(T<=t) one-tail 0.006743141
t Critical one-tail 1.671552762
P(T<=t) two-tail 0.013486282
t Critical two-tail 2.001717484

En este punto cabe mencionar que en todos los casos para el procesamiento de
los datos en la prueba de hipétesis con t Student, se colocé en la primera columna la
informacién proveniente del grupo de analisis afiliado a la COPARMEX y en la

segunda columna la relativa a las PyMES familiares que no pertenecen a ninguna red.
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El resultado estadistico arroj6 que la Unica variable significativa fue afios
promedio de exportacion, lo cual se valida al observar que el p-valor en el caso bilateral
(dos colas) toma el valor 0,0134 que es inferior al error alpha 0,025 (0,05/2=0,025), por
otro lado el valor t 2.5485 es superior a la t critica de dos colas 2.0017 (Tabla 1).

Por lo tanto, en esta variable se encontraron diferencias estadisticamente
significativas que confirman una distincion entre las dos muestras consideradas. A
partir de este hallazgo se examino el resto de las variables independientes en cada

muestra separada.

5.2.2.1. PROCESAMIENTO DE LA MUESTRA DE LAS PYMES FAMILIARES
INTERNACIONALIZADAS AFILIADAS A LA COPARMEX.

Las variables incluidas en los items del cuestionario (escalares y categéricas) se
sometieron al escrutinio de la regresion lineal simple para determinar su correlacion con
la variable afios promedio de exportacién.  Bajo este escenario, son aceptadas por su
nivel de significancia las variables: Relevancia 1 en el proceso de internacionalizacion;
importancia de los aranceles y tarifas a la importacion; y miembro de otra red, segun

se observa en las tablas enumeradas de la2 ala 7.

Tabla 2. ANOVA?

Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 5.105 1 5.105 4,787 037"
Residual 29.861 28 1.066
Total 34.967 29

a. Dependent Variable: Afios promedio de exportacion

b. Predictors: (Constant), Relevancia 1 en el proceso de internacionalizacion
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Tabla 3. Coefficients?

Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients forB
Model B Std. Error Beta t Sig. Lower Bound | Upper Bound
1 (Constant) 3.237 440 7.351 .000 2.335 4.140
Relevancia 1 en el -179 082 -.382 -2.188 037 -.346 -011
proceso de
internacionalizacion
a. Dependent Variable: Afios promedio de exportacion
TABLA 4. ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 7.314 1 7.314 7.406 011"
Residual 27.653 28 .988
Total 34.967 29
a. Dependent Variable: Afios promedio de exportacién
b. Predictors: (Constant), Importancia de los aranceles ytarifas a la exportacion
Tabla 5. Coefficients?
Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients for B
Model B Std. Error Beta t Sig. Lower Bound | Upper Bound
1 (Constant) 4251 716 5.939 .000 2.785 5.717
Importancia de los -479 176 -457 -2.721 011 -840 -118
aranceles ytarifas a
la exportacion
a. Dependent Variable: Afios promedio de exportacion
Tabla 6. ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 5.038 1 5.038 4,713 039"
Residual 29.929 28 1.069
Total 34.967 29

a. Dependent Variable: Afios promedio de operar en el extranjero

b. Predictors: (Constant), Miembro de a otra red
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Tabla 7. Coefficients?

Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients forB
Model B Std. Error Beta t Sig. Lower Bound | Upper Bound
1 (Constant) 1.107 610 1.815 .080 -143 2.357
Miembro de a 821 378 .380 2171 039 046 1.596
otrared

a. Dependent Variable: Afios promedio de operar en el extranjero

A su vez, estas variables independientes se verificaron una a una con el resto de

las variables del tipo, a través del método de analisis estadistico chi-cuadrada cuya

finalidad fue descubrir aquellas que estan asociadas para estar en condiciones de

construir el esquema de los factores que inciden sobre la internacionalizacion y que

distingue a cada uno de los grupos de estudio.

tablas de contingencia de la 8 a la 23.
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Tabla 8. Relevancia 1 en el proceso de intermacionalizacion * Regién principal donde exporta Crosstabulation

Regién principal donde
realiza su comercio
internacional
América del
Norte Otra region Total
Relevancia 1 en el proceso Incentivos gubernamentales Count 0 1 1
de internacionalizacion Expected Count 9 1 1.0
% within Regién principal donde 0.0% 50.0% 4.2%
exporta
Riesgos de Count 4 0 4
internacionalizacion Expected Count 3.7 3 4.0
% within Regién principal donde 18.2% 0.0% 16.7%
exporta
Cultura ylenguaje distintos ~ Count 2 0 2
Expected Count 1.8 2 20
% within Regién principal donde 9.1% 0.0% 8.3%
exporta
Competencia internacional ~ Count 8 0 8
Expected Count 7.3 7 8.0
% within Regién principal donde 36.4% 0.0% 33.3%
exporta
Canales de distribucion Count 2 0 2
internacionales Expected Count 18 2 2.0
% within Regién principal donde 9.1% 0.0% 8.3%
exporta
Aranceles ytarifas a la Count 1 0 1
exportacion Expected Count 9 1 1.0
% within Regién principal donde 4.5% 0.0% 4.2%
exporta
Procedimientos y Count 3 1 4
regulaciones a la exportacion Expected Count 3.7 3 4.0
% within Regién principal donde 13.6% 50.0% 16.7%
exporta
Redes de negocios Count 2 0 2
especializados Expected Count 18 2 2.0
% within Regién principal donde 9.1% 0.0% 8.3%
exporta
Total Count 22 2 24
Expected Count 22.0 20 24.0
% within Regién principal donde 100.0% 100.0% 100.0%
exporta
Tabla 9 de Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 14.182% .048
Likelihood Ratio 9.269 234
Linear-by-Linear .023 .880
Association
N of Valid Cases 24

a. 15 cells (93.8%) have expected countless than 5. The minimum expected countis .08.
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Tabla 10. Relevancia 1 en el proceso de internacionalizacion * Pais principal donde exporta
Crosstabulation

Pais principal donde exporta
EEUU El Salvador Chile Total
Relevancialenel Incentivos Count 0 0 1 1
proceso de gubernamentales Expected Count 9 0 0 1.0
internacionalizacién
% within Pais principal donde exporta 0.0% 0.0% 100.0% 3.3%
Riesgos de Count 4 0 0 4
internacionalizacion - gynected Count 37 1 1 4.0
% within Pais principal donde exporta 14.3% 0.0% 0.0% 13.3%
Culturaylenguaje ~ Count 2 0 0 2
distintos Expected Count 19 1 1 20
% within Pais principal donde exporta 7.1% 0.0% 0.0% 6.7%
Competencia Count 11 0 0 11
internacional Expected Count 10.3 4 4 11.0
% within Pais principal donde exporta 39.3% 0.0% 0.0% 36.7%
Canales de Count 3 0 0 3
distribucion Expected Count 28 1 1 30
internacionales
% within Pais principal donde exporta 10.7% 0.0% 0.0% 10.0%
Costos de transporte Count 1 0 0 1
internacional Expected Count 9 0 0 1.0
% within Pais principal donde exporta 3.6% 0.0% 0.0% 3.3%
Aranceles ytarifas a Count 1 0 0 1
la exportacion Expected Count 9 0 0 1.0
% within Pais principal donde exporta 3.6% 0.0% 0.0% 3.3%
Procedimientosy ~ Count 3 1 0
regulaciones ala  gxpected Count 3.7 1 1 40
exportacion
% within Pais principal donde exporta 10.7% 100.0% 0.0% 13.3%
Redes de negocios  Count 3 0 0 3
especializados Expected Count 2.8 1 1 3.0
% within Pais principal donde exporta 10.7% 0.0% 0.0% 10.0%
Total Count 28 1 1 30
Expected Count 28.0 1.0 1.0 30.0
% within Pais principal donde exporta 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
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Tabla 11. Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 36.696% 16 .002
Likelihood Ratio 12.970 16 .675
Linear-by-Linear .819 1 .366
Association
N of Valid Cases 30

a. 26 cells (96.3%) have expected count less than 5. The minimum expected countis .03.

Tabla 12. Importancia de los aranceles y tarifas a la exportacion * Impulso por el que evoluciond en el P.E. Crosstabulation

Impulso por el que evoluciond en el P.E.
Contar con
Estrategia Mejorar la | un producto |Diversificarel| Reducir Impulsar la No hubo
promocional | rentabilidad | diferenciado | mercado costos innovacion | evolucion Total
Importancia de los Poco Count 0 1 0 0 1 0 2 4
aranceles ytarifas importante  gynected Count 3 1 1 1 1 1 3.1 40
a la exportacion "
% within 0.0% 100.0% 0.0% 0.0% 100.0% 0.0% 8.7% 13.3%
Impulso por el
que evoluciond
Indiferente  Count 2 0 0 0 0 0 3 5
Expected Count 3 2 2 2 2 2 3.8 5.0
% within 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 13.0% 16.7%
Impulso por el
que evolucion6
Importante  Count 0 0 0 1 0 0 9 10
Expected Count 7 3 3 3 3 3 7.7 10.0
% within 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 0.0% 0.0% 39.1% 33.3%
Impulso por el
que evoluciond
Muy Count 0 0 1 0 0 1 9 11
importante  Eynected Count 7 4 4 4 4 4 8.4 11.0
% within 0.0% 0.0% 100.0% 0.0% 0.0% 100.0% 39.1% 36.7%
Impulso por el
que ewolucion6
Total Count 2 1 1 1 1 1 23 30
Expected Count 2.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 23.0 30.0]
% within 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%,
Impulso por el
que evoluciond
Tabla 13. Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi- 292772 18 .045
Square
Likelihood Ratio 22.313 18 .218
Linear-by-Linear 2.775 1 .096
Association
N of Vvalid Cases 30

a. 26 cells (92.9%) have expected countless than 5. The
minimum expected countis .13.
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Tabla 14. Miembro de otrared * Recibe apoyo de la COPARMEX Crosstabulation

Recibe apoyo de la
COPARMEX
No Si Total
Miembro de otrared  No Count 11 3 14
Expected Count 6.5 75 14.0
% within Recibe apoyo de la COPARMEX 78.6% 18.8% 46.7%
Si Count 3 13 16
Expected Count 7.5 8.5 16.0
% within Recibe apoyo de la COPARMEX 21.4% 81.3% 53.3%
Total Count 14 16 30
Expected Count 14.0 16.0 30.0
% within Recibe apoyo de la COPARMEX 100.0% 100.0% 100.0%
Tabla 15. Chi-Square Tests
Asymp. Sig. | Exact Sig. (2- | Exact Sig. (1-
Value df (2-sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square 10.7362 1 .001
Continuity Correction® 8.467 .004
Likelihood Ratio 11.465 .001
Fisher's Exact Test .003 .001
Linear-by-Linear 10.378 1 .001
Association
N of Valid Cases 30
a. 0 cells (0.0%) have expected countless than 5. The minimum expected countis 6.53.
b. Computed only for a 2x2 table
Tabla 16. Miembro de otra red * Tipo de apoyo de la COPARMEX Crosstabulation
Tipo de apoyo de la COPARMEX
Ferias y Vinculacion
Asesoria sobre exposiciones a con otras
mercados Asesorfa | Asesora precios Cursosy | empresas No ha
internacionales legal fiscal | preferenciales | talleres [internacionales| recibido | Total
Membrode No  Count 0 1 0 1 0 1 11 14
otrared Expected Count 5 9 5 9 19 28 65 140
% within Tipo de apoyo de la 0.0% 50.0% 0.0% 50.0% 0.0% 16.7% 786%|  46.7%)
COPARMEX
Si Count 1 1 1 1 4 5 3 16
Expected Count 5 11 5 11 21 32 75 16.0
% within Tipo de apoyo de la 100.0% 50.0%|  100.0% 50.0% 100.0% 83.3% 214%|  53.3%
COPARMEX
Total Count 1 2 1 2 4 6 14 30
Expected Count 1.0 20 10 20 40 6.0 140 30.0
% within Tipo de apoyo de la 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%| 100.0%
COPARMEX
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Tabla 17. Chi-Square Tests

Asymp. Sig. (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 13.163%2 6 .041
Likelihood Ratio 15.955 6 .014
Linear-by-Linear 3.286 1 .070
Association
N of Valid Cases 30

a. 12 cells (85.7%) have expected count less than 5. The minimum expected

countis .47.

Tabla 18. Miembro de a otra red * Otra red Crosstabulation

Oraed
Asociacion
Nacional de
Imporiadores
, Asociacion Cémara
Exportadores Asociacion | de The [ Nacional de
dela [Clisterde | de (Empresarios| Asociacion | Chamberof | la Industia
Replblica | turismo | Yonqueros |Vexicanosdg|  de  (Commerce of| deRadioy
CANACINTRA [ CANACO | Mexicana | médico | deTjuana | SanDiego | Panaderos | SanDiego | Telewsion | CANIETI | Noparicipa | 1ot
Membrodeora No  Count 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 14
el Eipected Count 8 5 5 5 5 5 5 5 5 65| 140
Ywithin Otiared 00%|  00% 00%  00% 00% 00% 00% 00% 00% 0%  1000% 46.7%
S Cot 5 3 1 | | | | 1 1 1 0 1§
Expected Count Al 16 5 5 5 5 5 5 5 5 15 169
Ywihin Ora ed 1000%) 1000%|  1000% ~ 1000%|  1000%  1000%  2000%  2000%  2000% ~ 100.0% 00%|  533%
Total Count 5 3 1 | | | | 1 1 1 uooo
Expected Count 50 30 10 10 10 10 10 10 10 10 140l 300
Ywithin Ot red 1000% 2000% ~ 1000% ~1000%|  1000%]  1000%|  1000% ~ 1000%  1000% ~1000%  100.0%f 100.0%

Tabla 19. Chi-Square Tests

Asymp. Sig. (2-

Association
N of Valid Cases

30

Value df sided)
Pearson Chi-Square 30.0002 10 .001
Likelihood Ratio 41.455 10 .000
Linear-by-Linear 20.716 1 .000

a. 20 cells (90.9%) have expected count less than 5. The minimum expected count

is .47.
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Tabla 20. Miembro de otra red * Recibe apoyo de la otra red Crosstabulation

Recibe apoyo de la otra red
No Si Total
Miembro de otra red No Count 14 0 14
Expected Count 7.0 7.0 14.0
% within Recibe apoyo de la otra red 93.3% 0.0% 46.7%
Si Count 1 15 16
Expected Count 8.0 8.0 16.0
% within Recibe apoyo de la otra red 6.7% 100.0% 53.3%
Total Count 15 15 30
Expected Count 15.0 15.0 30.0
% within Recibe apoyo de la otra red 100.0% 100.0% 100.0%
Tabla 21. Chi-Square Tests
Asymp. Sig. | Exact Sig. (2- | Exact Sig. (1-
Value df (2-sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square 26.2502 1 .000
Continuity Correction® 22.634 1 .000
Likelihood Ratio 34.107 1 .000
Fisher's Exact Test .000 .000
Linear-by-Linear 25.375 1 .000
Association
N of Valid Cases 30
a. 0 cells (0.0%) have expected countless than 5. The minimum expected countis 7.00.
b. Computed onlyfor a 2x2 table
Tabla 22. Miembro e otra red* Tipo ce apoyo de la otra red Crosstabulation
Tipo de apoyo de la otra red
Ferias y
exposiciones a| Asesoria Vinculacion con
Asesorfa | Asesorfa | precios sobre | Cursosy |otras empresas| Noha
legal | fiscal |preferenciales| témites | ftalleres |internacionales| recibido [Noparcipa | Total
Miembrodeotrared ~ No Count 0 0 0 0 0 0 1 13 14
Expected Count 5 5 19 14 14 9 14 6.1 140
% within Tipo de apoyo 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 00%|  333%|  1000%| 46.7%
delaotrared
S Count 1 1 4 3 3 2 2 0 16
Expected Count 5 5 21 16 16 11 16 69 160
Y within Tipo de apoyo | 100.0%|  100.0% 1000%|  1200.0%|  100.0% 1000%(  66.7% 0.0%(  53.3%
delaotrared
Total Count 1 1 4 3 3 2 3 13 Kl
Expected Count 10 10 40 30 30 20 30 130 300
Y within Tipode apoyo | 100.0%|  100.0% 1000%|  1200.0%|  100.0% 1000%( 100.0%)  100.0%| 100.0%
delaotared
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Tabla 23. Chi-Square Tests

Asymp.
Sig. (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 27.321°% 7 .000
Likelihood Ratio 37.636 7 .000
Linear-by-Linear 19.937 1 .000
Association
N of VValid Cases 30

a. 14 cells (87.5%) have expected countless than 5. The minimum
expected countis .47.

Es digno resaltar que en la mayoria de los casos no se cumple la regla que indica
que en la tabla de contingencia deben caer 5 datos minimos por cada categoria, ello se
debe al tamafio de la muestra en combinacién con el nimero de categorias incluidas en
cada variable. Esta situacion se podia resolver transformando las variables, sin embargo
se opto por dejarlas asi porque se encontrd que los autores de estadistica no se ponen de
acuerdo sobre este precepto relacionado a una tabla de contingencia de méas de 2x2, por
lo tanto esta informacién no se considera como fundamental para rechazar el resultado

de la prueba.

Incluso algunos de ellos sugieren que cuando el porcentaje excede el 20% se
realice la prueba exacta de Fisher la cual no se realizé por cuestiones de economia de
tiempo y recursos (Aguilera, A. 2005), ademas no se quiso sacrificar el detalle en la
informacidn en aras de privilegiar una conclusion mas sélida y porque el objetivo del

analisis solo fue encontrar la significancia entre variables.

De esta forma se encontraron relaciones significativas en las variables

independientes siguientes:
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Variables independientes en primer nivel | Variables independientes en segundo nivel.

Relevancia 1 en el proceso de e Region principal
internacionalizacion (competencia internacional) e Pais principal.
Importancia de los aranceles y tarifas a la e Impulso para evolucionar
importacion

e Recibe apoyo de COPARMEX
e Tipo de apoyo COPARMEX
Miembro de otra red e Nombre de la otra

e Recibe apoyo de la otra red

e Tipo de apoyo de la otra red.

5.2.2.2. PROCESAMIENTO DE LA MUESTRA DE LAS PYMES FAMILIARES
INTERNACIONALIZADAS QUE NO PERTENECEN A LA COPARMEX.

Para asegurar la confiabilidad del procedimiento, se realiz6 la misma secuencia
que la muestra relativa a la COPARMEX, de esta manera se encontrd una relacion
positiva entre la variable complementaria a la dependiente afios promedio de exportar
con un mayor numero de variables independientes y que no se repiten (7 contra las 3
presentadas con antelacion en el otro grupo de PyMES familiares) a saber: Tamafio, tipo
de direccién-gerencia; impulso inicial del proceso de internacionalizacion; importancia
de los riesgos; ventas promedio anuales de exportacién; nimero de paises donde se

exporta; y la experiencia exportadora del director (Tablas del no. 24 a la 41).
Cabe sefialar que las hay del tipo categoricas, de las que se agregan las tablas de

contingencias correspondientes (de la tabla no. 42 a la 57) ademas de las escalares o

numéricas de acuerdo a las tablas de significancia del no. 58 al no 75.
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Tabla 24. ANOVA®

Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 7.707 1 7.707 9.398 005"
Residual 22.960 28 .820
Total 30.667 29
a. Dependent Variable: Afios promedio de exportacionSINred
b. Predictors: (Constant), Tamafio de la organizacion
Tabla 25. Coefficients®
Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients forB
Model B Std. Error Beta t Sig. Lower Bound [ Upper Bound
1 (Constant) 080 543 147 884 -1.033 1.193
Tamafio de la 1.360 444 501 3.066 005 451 2.269
organizacion
a. Dependent Variable: Afios promedio de exportacionSINred
Tabla 26. ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 10.301 1 10.301 14.162 001°
Residual 20.366 28 727
Total 30.667 29
a. Dependent Variable: Afios promedio de exportacion SINred
b. Predictors: (Constant), Nimero de empleados
Tabla 27. Coefficients
Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients forB
Model B Std. Error Beta t Sig. |LowerBound |Upper Bound
1 (Constant) 822 213 3.009 005 262 1.382
Nimero de 618 164 580 3.763 001 282 954
empleados

a. Dependent Variable: Afos promedio de exportacion SINred
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Tabla 28. ANOVA?

Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 7.707 1 7.707 9.398 005°
Residual 22.960 28 .820
Total 30.667 29
a. Dependent Variable: Aiios promedio de exportar SINred
b. Predictors: (Constant), Ventas anuales en millones
Tabla 29. Cogfficients®
Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients| Coefficients forB
Model B Std. Error Beta t Sig.  |LowerBound |UpperBound
1 (Constant) 080 543 147 884 -1.033 1193
Ventas 1.360 A44 501 3.066 005 451 2.269
anuales en
millones
a. Dependent Variable: Aios promedio de exportar SINred
Tabla 30. ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 4.046 1 4,046 4,255 049"
Residual 26.621 28 951
Total 30.667 29
a. Dependent Variable: Afios promedio de exportar SINred
b. Predictors: (Constant), Direccion y Gerencia
Tabla 31. Coefficients®
Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients forB
Model B Std. Error Beta t Sig. | LowerBound| Upper Bound
1 (Constant) 1.025 358 2.862 008 291 1.759
Direcciony 296 144 363 2,063 049 002 590
Gerencia

a. Dependent Variable: Afios promedio de exportar SINred
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Tabla 32. ANOVA?

Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 8.778 1 8.778 11.229 002"
Residual 21.889 28 782
Total 30.667 29

a. Dependent Variable: Afios promedio de exportar SINred

b. Predictors: (Constant), Afios de experiencia exportadora del director

Tabla 33. Coefficients®

Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients forB
Model B Std. Error Beta t Sig. Lower Bound [ Upper Bound
1 (Constant) AT73 391 1.209 237 -328 1274
Afios de 351 105 535 3.351 002 136 566
experiencia
exportadora
del director
a. Dependent Variable: Afios promedio de exportar SINred
Tabla 34. ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 4.928 1 4.928 5.361 028P
Residual 25.739 28 919
Total 30.667 29

a. Dependent Variable: Afios promedio de exportar SINred

b. Predictors: (Constant), Impulso para iniciar el proceso de internacionalizacion

Tabla 35. Coefficients®

Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients| Coefficients for B
Model B Std. Error Beta t Sig. Lower Bound | Upper Bound
1 (Constant) 894 377 2.373 025 122 1.666
Impulso para 200 .086 401 2.315 028 023 377
iniciar el
proceso de
internacionali
zacion

a. Dependent Variable: Afios promedio de exportar SINred
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Tabla 36. ANOVA®

Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
!1 Regression 4559 1 4559 4.890 035°
Residual 26.107 28 932
Total 30.667 29

a. Dependent Variable: Afios promedio de exportar SINred

b. Predictors: (Constant), Importancia de los riesgos de internacionacionalizacion

Tabla 37. Coefficients®

Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients forB
Model B Std. Error Beta t Sig. |LowerBound {Upper Bound
1 (Constant) 544 538 1011 321 -558 1645
Importancia de los 334 151 386 2211 035 025 643
riesgos de
intemacionacionalizacion
a. Dependent Variable: Afios promedio de exportar SINred
Tabla 38. ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 9.548 1 9.548 12.659 001°
Residual 21.119 28 754
Total 30.667 29

a. Dependent Variable: Aflos promedio de exportar SINred

b. Predictors: (Constant), Nomero de paises donde se exporta.
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Tabla 39. Coefficients®

Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients| Coefficients forB

Model B Std. Error Beta t Sig. Lower Bound [ Upper Bound
1 (Constant) 271 423 641 527 -595 1.138

Numero de 1102 310 558 3.558 001 467 1736

paises

donde se

exporta.
a. Dependent Variable: Afios promedio de exportar SINred

Tabla 40. ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 6.519 1 6.519 7.559 010"
Residual 24.148 28 .862
Total 30.667 29
a. Dependent Variable: Aflos promedio de exportar SINred
b. Predictors: (Constant), Ventas Promedio de Exportacién SINred
Tabla 41. Coefficients
Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients forB

Model B Std. Error Beta t Sig.  |LowerBound |Upper Bound
1 (Constant) 1.087 210 4019 000 533 1641

Ventas 181 066 461 2.149 010 046 316

Promedio de

Exportacion

SINred

a. Dependent Variable: Aiios promedio de exportar SINred
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Tabla 42. Direcciony Gerencia * Impulso por el que evoluciond Crosstabulation

Impulso por el que evoluciond
Mejorarla [Diversificarel{ No hubo
rentabilidad | mercado | evolucion Total
Direccion y Gerencia Familiares en direccion y gerencias Count 0 0 12 12
Expected Count 4 12 104 120
% within Impulso por el que 0.0% 0.0% 46.2% 40.0%
evoluciond
Familiares en direccion yalgunas Count 0 2 5 U
gerencias Expected Count 2 7 6.1 70
% within Impulso por el que 0.0% 66.7% 19.2% 23.3%
evoluciond
Familiares en direccion yempleados en  Count 0 1 7 8
gerencias Expected Count 3 8 69 80
% within Impulso por el que 0.0% 33.3% 26.9% 26.7%
evoluciond
Empleados en direccion y gerencias Count 1 0 2 3
Expected Count 1 3 26 30
% within Impulso por el que 100.0% 0.0% 1.7% 10.0%
ewoluciond
Total Count 1 3 26 30
Expected Count 10 30 260 300
% within Impulso por el que 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
evoluciond
Tabla 43. Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 13.5372 6 035
Likelihood Ratio 9.836 6 132
Linear-by-Linear Association 2.905 1 .088
N of Valid Cases 30

a. 9 cells (75.0%) have expected countless than 5. The minimum expected countis .10.
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Tabla 44. Impulso parainiciar el proceso de internacionalizacion * Regién principal donde
exporta Crosstabulation

Regioén principal donde
exporta
América del América
norte latina Total
Impulso para iniciar el proceso de Estrategia promocional Count 1
internacionalizacion Expected Count 19 1 20
% within Regién 3.4% 100.0% 6.7%
principal donde exporta
Mejorar la rentabilidad ~ Count 9
Expected Count 8.7 9.0
% within Regién 31.0% 0.0% 30.0%
principal donde exporta
Contar con un producto  Count 3
diferenciado Expected Count 2.9 3.0
% within Regién 10.3% 0.0% 10.0%
principal donde exporta
Diversificar el mercado Count 8
Expected Count 7.7 3 8.0
% within Regién 27.6% 0.0% 26.7%
principal donde exporta
Diversificar el riesgo Count 1
financiero Expected Count 1.0 0 1.0
% within Region 3.4% 0.0% 3.3%
principal donde exporta
Reducir costos Count 7
Expected Count 6.8 7.0
% within Regién 24.1% 0.0% 23.3%
principal donde exporta
Total Count 29 30
Expected Count 29.0 1.0 30.0
% within Region 100.0% 100.0% 100.0%
principal donde exporta
Tabla 45. Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 14.4832 .013
Likelihood Ratio 5.996 .307
Linear-by-Linear Association 1.997 .158
N of Valid Cases 30

a. 9 cells (75.0%) have expected countless than 5. The minimum

158

expected countis .03.




Tabla 46. Impulso para iniciar el proceso de internacionalizacion * Pais principal donde exporta

Crosstabulation

Pais principal donde exporta

EEUU Guatemala Total
Impulso para iniciar el Estrategia Count 1 1 2
proceso de promocional Expected Count 19 1 20
internacionalizacién L ; .
% within Pais principal 3.4% 100.0% 6.7%
donde exporta
Mejorar la Count 9 0 9
rentabilidad Expected Count 8.7 3 9.0
% within Pais principal 31.0% 0.0% 30.0%
donde exporta
Contarconun  Count 3 0 3
p.roductq Expected Count 29 1 3.0
diferenciado o\ ithin Pais principal 10.3% 0.0% 10.0%
donde exporta
Diversificar el Count 8 0 8
mercado Expected Count 77 3 8.0
% within Pais principal 27.6% 0.0% 26.7%
donde exporta
Diversificar el Count 1 0 1
riesgo Expected Count 1.0 0 1.0
financiero % within Pais principal 3.4% 0.0% 3.3%
donde exporta
Reducir costos Count 7 0 7
Expected Count 6.8 2 7.0
% within Pais principal 24.1% 0.0% 23.3%
donde exporta
Total Count 29 1 30
Expected Count 29.0 1.0 30.0
% within Pais principal 100.0% 100.0% 100.0%
donde exporta
Tabla 47. Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 14.483% 5 .013
Likelihood Ratio 5.996 5 .307
Linear-by-Linear 1.997 .158

Association

N of VValid Cases

30

a. 9 cells (75.0%) have expected count less than 5. The minimum
expected countis .03.
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Tabla 48. NUmero de paises en los que exporta. * Tamafio de la organizacién Crosstabulation

Tamafio de la organizacion
Pequefia Mediana Total
NGmero de paises en los que '1 Count 21 2 23
exporta. Expected Count 19.2 3.8 23.0
% within Tamafio de la organizacion 84.0% 40.0% 76.7%
I
2 Count 3 3 6
Expected Count 5.0 1.0 6.0
% within Tamafio de la organizacion 12.0% 60.0% 20.0%
| A
3 Count 1 0 1
Expected Count .8 2 1.0
% within Tamafio de la organizacion 4.0% 0.0% 3.3%
Total Count 25 5 30
Expected Count 25.0 5.0 30.0
% within Tamafio de la organizacion 100.0% 100.0% 100.0%
Tabla 49. Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 6.0522 2 .049
Likelihood Ratio 5.126 2 077
Linear-by-Linear Association 2.458 1 117
N of Valid Cases 30
a. 4 cells (66.7%) have expected countless than 5. The minimum expected
countis .17.
Tabla 50. Nimero de Paises en los que exporta. * Familia en Direccion y Gerencia Crosstabulation
Familia en Direccién y Gerencia
Familia en
direcciény
Familia en Empleados Empleados
Direccion Gerencia en direccion Total
Paises en los que se exporta. 1 Count 17 5 1 23
Expected Count 146 6.1 2.3 23.0
% within Familia en Direccién y Gerencia 89.5% 62.5% 33.3% 76.7%
2 Count 2 3 1 6
Expected Count 38 1.6 6 6.0
% within Familia en Direccién y Gerencia 10.5% 37.5% 33.3% 20.0%
3 Count 0 0 1 1
Expected Count 6 3 1 1.0
% within Familia en Direccion y Gerencia 0.0% 0.0% 33.3% 3.3%)
Total Count 19 8 3 30
Expected Count 19.0 8.0 3.0 30.0
% within Familia en Direccién y Gerencia 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
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Tabla 51. Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 12.695% 4 .013
Likelihood Ratio 8.374 4 .079
Linear-by-Linear Association 7.593 1 .006
N of Valid Cases 30

a. 7 cells (77.8%) have expected countless than 5. The minimum expected countis

.10.

Tabla 52, N(mero ce paises en1os que exporta. * Impulso para iniciar ¢ proceso de interacionalzacion Crosstalation

Impulso para niciar el proceso de inemacionalizacion
Contar con Diversifar el
Estategia | Mejorarla { unproducto |Diversifcarel| riesgo | Reduci
pomocional | rentabiidad | iferenciado | mercado | financiero | 00stos | 7oy
Nimerode pasesenlos 1 Count ! 8 2 1 0 5 23
eepore EgecedCoun N NS . I [
Y% ithin mpulso para 500 88%%|  66me|  G7S%|  00%|  TLA%| 76T
Iniciar ¢l proceso de
Infemacionalzacion
] Cout 1 1 ! 1 0 ! b
Expected Count ! 18 b 16 2 14 60
Y ithin mpulso para 500 1L1%| 333  L25% 00  286%  200%
Inciar el proceso de
Infemacionalizacion
} ot 0 0 0 0 ! 0 !
Expected Count 1 3 1 3 0 2 10
% ithin Impulso para 0% 00%  00% 0%  1000% 0%  33%
Inciar el proceso de
Infemacionalizacion
Totl Count 2 g 3 § 1 1 Kl
Expected Count 20 90 30 80 10 10 300
Yithin mpulso para 1000% ~ 000%|  1000%  1000%  1000%  1000% ~ 1000%
Inciar el proceso de
Infemacionalizacion
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Tabla 53. Chi-Square Tests

Asymp. Sig. (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 32.519% 10 .000
Likelihood Ratio 11.063 10 .353
Linear-by-Linear Association .766 1 .381
N of Valid Cases 30

a. 15 cells (83.3%) have expected countless than 5. The minimum expected countis .03.

Tabla 54. Nimero de paises en los que exporta. * Region secundaria donde exporta Crosstabulation

Region secundaria donde exporta

América
latina Asia Noexste | Total

Nimero de paisesen 1 Count 1 0 2 23
los que exporta. Expected Count 31 15 184 230
% within Region secundaria donde exporta 250% 0.0% 91.7% 76.7%

2 Count 2 2 2 6

Expected Count 8 4 48 6.0

% within Region secundaria donde exporta 500%|  100.0% 8.3% 20.0%

3 Count 1 0 0 1

Expected Count 1 1 8 10

% within Region secundaria donde exporta 25.0% 0.0% 0.0% 3.3%

Total Count 4 2 2 30
Expected Count 40 20 2.0 300

% within Region secundaria donde exporta 100.0%|  100.0%|  1000%|  100.0%
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Tabla 55. Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
[Pearson Chi-Square 19.9642 4 .001
Likelihood Ratio 16.252 4 003
Linear-by-Linear 11.636 1 .001
Association
N of Valid Cases 30

a. 8 cells (88.9%) have expected countless than 5. The minimum expected

countis .07.

Tabla 56. Nimero de paises en los que exporta. *Beneficios de exportar Crosstabulation

Beneficios de exportar
Desarrollar productos | Mejorar la posicion Mejorar la Mayor
més competitivos de mercado rentabilidad crecimiento Total
Paisesenlos que 1 Count 2 8 3 10 23
exporta. Expected Count 38 6.1 46 84 230
% within Beneficios de 40.0% 100.0% 50.0% 90.9% 76.7%
exportar
y) Count 3 0 2 1 6
Expected Count 10 16 12 22 6.0
% within Beneficios de 60.0% 0.0% 33.3% 9.1% 20.0%
exportar
3 Count 0 0 1 0 1
Expected Count 2 3 2 4 10
% within Beneficios de 0.0% 0.0% 16.7% 0.0% 3.3%
exportar
Total Count 5 8 6 11 30
Expected Count 50 8.0 6.0 110 30.0
Y% within Beneficios de 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
exportar

Tabla 57. Chi-Square Tests

Association

N of Valid Cases

30

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 13.080°% 6 .042
Likelihood Ratio 12.769 6 .047
Linear-by-Linear .351 1 553

a. 10 cells (83.3%) have expected count less than 5. The minimum expected

countis .17.
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Tabla 58. ANOVA®

Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 6.091 1 6.091 4.890 035"
Residual 34.876 28 1.246
Total 40.967 29

a. Dependent Variable: Importancia de los riesgos de internacionacionalizacion

b. Predictors: (Constant), Afios promedio de Exportar SINred

Tahla 59. Coefficients

Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients forB
Model B Std. Error Beta { Sig. |LowerBound|Upper Bound
1 (Constant) 2624 393 6.679 000 1819 3429
Afios promedio 446 202 386 2211 035 033 858
de exportar
SINred
a. Dependent Variable: Importancia de los riesgos de intemacionacionalizacion
Tabla 60. ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 57.226 1 57.226 11.318 002°
Residual 141574 28 5.056
Total 198.800 29

a. Dependent Variable: Ventas promedio anuales de exportacion SINred

b. Predictors: (Constant), Sector en el que opera

Tabla 61. Coefficients®
Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients| Coefficients forB
Model B Std. Eror Beta t Sig.  |LowerBound|Upper Bound
1 (Constant) 8.085 1509 5.358 000 4994 11.176
Sectoren el -1.745 519 -537 -3.364 002 -2.807 -682
(ue opera

a. Dependent Variable: Ventas promedio anuales de exportacion SINred
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Tabla 62. ANOVA?

Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 138.240 1 138.240 63.915 000"
Residual 60.560 28 2.163
Total 198.800 29

a. Dependent Variable: Ventas promedio anuales de exportacién SINred

b. Predictors: (Constant), Tamafio de la organizacién

Tabla 63. Coefficients®

Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients forB
Model B Std. Error Beta { Sig. |Lower Bound | Upper Bound
1 (Constant) -3.520 382 -3.989 000 -5.328 1712
Tamafio de la 5.760 720 334 799 000 4284 71236
organizacion
a. Dependent Variable: Ventas promedio anuales de exportacion SINred
Tabla 64. ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
’1 Regression 119.638 1 119.638 42.317 000"
Residual 79.162 28 2.827
Total 198.800 29

a. Dependent Variable: Ventas promedio anuales de exportacion SINred

b. Predictors: (Constant), Nimero de empleados

Tabla 65. Coefficients®

Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients for B
Model B Std. Error Beta t Sig.  |LowerBound |Upper Bound
1 (Constant) 321 539 597 555 -182 1425
Nimero de 2.106 324 176 6.505 000 1443 2.170
empleados

a. Dependent Variable: Ventas promedio anuales de exportacion SINred
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Tabla 66. ANOVA’

Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 28.759 1 28.759 4.736 038°
Residual 170.041 28 6.073
Total 198.800 29

a. Dependent Variable: Ventas promedio anuales de exportacion SINred

b. Predictors: (Constant), Generacion que dirige

Tabla 67. Coefficients®

Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients for B
Model B Std. Error Beta t Sig. Lower Bound | Upper Bound
1 (Constant) 1291 986 1.309 201 -729 3.310
Generacion 1219 560 380 2.176 038 072 2.366
que dirige
a. Dependent Variable: Ventas promedio anuales de exportacion SINred
Tabla 68. ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 34.800 1 34.800 5.941 021°
Residual 164.000 28 5.857
Total 198.800 29

a. Dependent Variable: Ventas promedio anuales de expotacion SINred

b. Predictors: (Constant), Idioma extranjero 2

Tabla 69. Coefficients®

Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients forB
Model B Std. Error Beta t Sig. Lower Bound | Upper Bound
1 (Constant) 24.000 8.545 2.809 .009 6.497 41503
ldioma -3.000 1231 -418 -2.438 021 5521 -479
extranjero 2

a. Dependent Variable: Ventas promedio anuales de exportacion SINred
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Tabla 70. ANOVA®

Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 49.210 1 49.210 9.211 005"
Residual 149.590 28 5.342
Total 198.800 29

a. Dependent Variable: Ventas promedio anuales de exportacion SINred

b. Predictors: (Constant), Afios promedio de exportar

Tabla 71. Coefficients®

Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients for B
Model B Std. Error Beta t Sig.  |LowerBound|Upper Bound
1 (Constant) 1.046 826 1267 216 -645 2137
Afios de 1243 409 498 3.035 005 404 2081
operaren el
extranjero
a. Dependent Variable: Ventas promedio anuales de exportacion SINred
Tabla 72. ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 58.667 1 58.667 11.722 002"
Residual 140.133 28 5.005
Total 198.800 29

a. Dependent Variable: Ventas promedio anuales de exportacion SINred

b. Predictors: (Constant), Pais secundario donde exporta

Tabla 73. Coefficients’

Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients | Coefficients forB
Model B Std.Emor | Beta t Sig.  |Lower Bound |Upper Bound
1 (Constant) 8533 1610 5299 000 5235 11832
Pais secundario donde -667 195 -543 -3424 002 -1.066 -268
exporta

a. Dependent Variable; Ventas promedio anuales de exportacion SINred
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Tabla 74. ANOVA?

Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 18.402 1 18.402 9.759 004°
Residual 52.798 28 1.886
Total 71.200 29

a. Dependent Variable: Afios Promedio de Experiencia Director SINred

b. Predictors: (Constant), Sector en el que opera

Tabla 75. Coefficients®
Standardized 95.0% Confidence Interval
Unstandardized Coefficients| Coeficients forB
Model Std. Error Beta t Sig.  |LowerBound|Upper Bound
1 (Constant) 6.170 922 6.696 000 4283 8.058
Sectorenel -989 317 -508 -3.124 004 -1.638 -341
que opera

a. Dependent Variable: Afios Promedio de Experiencia Director SINred

Esta variacion en cantidad y tipo refuerza las evidencias que apuntan a que el

esquema de los factores que inciden en la internacionalizacion para ambas muestras, son

efectivamente distintos pues cada una esta correlacionada a su vez con otras variables

independientes, segin se observa en las tablas probatorias.

De hecho es parece

evidente que se necesita confluyan mas factores para que las PyMES familiares que no

estan afiliadas a ninguna red de negocios formal se internacionalicen tal y como se

muestra en el enlistado siguiente:
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Variables independientes en primer Variables independientes en segundo nivel

nivel
e Numero de empleados
Tamaiio
e Ventas promedio anuales de exportacion
Tipo de direccion-gerencia e Impulso para evolucionar
Impulso inicial para exportar e Region principal
e Pais principal
Importancia de los riesgos e Sin
e Sector
e Tamafo

) . e Namero de empleados
Ventas promedio anuales de exportacion » o
e Generacion que dirige

¢ Idiomas que habla el director

e Paises donde exporta

e Tamafo

e Tipo de direccion-gerencia

e Edad del director

Numero de paises donde exporta e Experiencia exportadora del director
e Impulso inicial para exportar

e 22 Region donde se exporta

o Beneficios de exportar

Experiencia exportadora del director e Sector

Gracias al procesamiento de las variables independientes consideradas en toda la
investigacion, respecto a la variable que funciona como elemento diferenciador de las
dos muestras, fue posible discriminar aquellas que no tienen relacion directa con el
fendmeno estudiado y construir un esquema de los factores de internacionalizacion que

inciden en ambos casos, segln se presenta a continuacion:
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Esquema 1. Comparativo de los factores de internacionalizacion de las PyMES
familiares afiliadas y no afiliadas a la COPARMEX Tijuana

INTERNACIONALIZACIO

VENTAS ;
PORTACIO EXPORTACIO XPORTACION

o NUMERO DE
ANOS ’\l l PAISES l

#OPARMEX

: EXPERIENCIA
VENTAS NO. PAISES
RELEVANCIA 1 E . DIRECCION- PORTANCIA 5 l PORTADORA
EL PROCESO 1 'M:"’";LAC':&’; Di | TR FAMANG | | GERENCIA [ AU RIESGOS il EXPORTA DIRECTOR
INTERNACIONAL]

TAMANO

SECTOR

RECIBE APOYO D) NUMERO IMPULSO- REGION - SECTOR
COPARMEX EMPLEADOS EVOLUCION PRINCIPAL
PIRECCION-
PULSO-
%&LU oo Moo GERENCIA
TIPO DE APOYO VENTAS ANUALE! )
COPARMEX TOTALES PAIS PRINCIPAL
EDAD Dmscm:i
OMBRE OTRA NO
o EMPLEADOS
EXPERIENCIA
EXPORTADOR!
DIRECTOR
ECIBE APOYO GENERACION
OTRA RED DIRIGE
IMPULSO
EXPORTACION;
TIPO APOYO
OTRA RED

IDIOMAS
R M

Fuente: Elaboracion propia.

170



5.2.3. ESTADISTICO INFERENCIAL PARA LA HIPOTESIS 2

H2: Si la PyME familiar internacionalizada esta afiliada a la COPARMEX Tijuana el
factor que la impulso6 a iniciar su proceso de internacionalizacion es distinto al factor

que impulso a la PyME familiar que no pertenece a ninguna red de negocios.

Para probar si el factor que impulsoé inicialmente a las PyMES familiares hacia la
internacionalizacion es diferente para cada grupo de estudio, fue menester utilizar el
cruce de variables a través del estadistico Chi-cuadrada (Gémez, Vivé y Soria, 2001,
Gobmez, Danglot y Vega, 2013) debido a que dicha variable independiente es categorica
e incluye 8 opciones, mismas que estan alineadas al marco tedrico de referencia:
estrategia promocional; mejorar la rentabilidad; contar con un producto diferenciado;
diversificar el mercado; incrementar la capacidad tecnoldgica; diversificar el riesgo

financiero; reducir costos e impulsar la innovacion.

Al observar los resultados del cruce de variables se establece que en la muestra
relativa a la COPARMEX Tijuana se mencionan por lo menos 1 vez las 8 categorias
contra las 6 mencionadas por las PyMES familiares que no estan en red. Por otro lado,
mientras en el primer grupo analizado hay 4 variables con valores superiores, en el
segundo solo hay 2 (Debido al tamafio de la tabla de contingencia se sustituyd por una

matriz comparativa resumida).

Es importante destacar que entre ambos grupos de estudio hay dos
concordancias en el numero de menciones: mejorar la rentabilidad (9 veces
mencionada en ambos casos) Yy diversificar el riesgo (1 en cada caso).
Independientemente de ello, los afiliados a la COPARMEX se impulsaron
preponderantemente por mejorar la rentabilidad, diversificar el mercado y contar con
un producto diferenciado. En cambio en las que no pertenecer a ninguna red formal se
situaron por mayor nivel de frecuencias en mejorar la rentabilidad, diversificar el

mercado y reducir costos.
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Entonces se establece que lo que difiere entre ambas es la categoria que aparece
en el tercer nivel de menciones, es decir contar con un producto diferenciado y reducir

costos respectivamente segln se observa en la matriz comparativa 1.
En la prueba estadistica correspondiente al cruce de variables existe un nivel de

significancia de .003 valor inferior al nivel maximo permitido (5%) con lo que se

concluye que si existen diferencias estadisticas entre ambas muestras (Tabla 85).

Tabla 85. Chi-Square Tests

Asymp. Sig. (2-

Value df sided)
Pearson Chi- 62.2242 35 003
Square
Likelihood Ratio 39.138 35 289
Linear-by-Linear 039 1 843
Association
N of Valid Cases 30

a. 48 cells (100.0%) have expected countless than 5. The minimum expected
countis .03.
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Matriz comparativa 1. Factores que impulsan el inicio del proceso de
internacionalizacion de las PyMES Familiares Afiliadas a la COPARMEX Tijuana
y de las que no pertenecen a ninguna red

COPARMEX SIN RED
Estrategia Promocional 5 2
Mejora la rentabilidad 9 9
Contar con un producto diferente 6 3
Diversificar el mercado 6 8
Incrementar la capacidad tecnologica 1 0
Diversificar el riesgo 1 1
Reducir costos 1 7
Impulsar la innovacién 1 0
Total de frecuencias 30 30

5.2.4. ESTADISTICO INFERENCIAL PARA LA HIPOTESIS 3

H3: Si la PyME familiar internacionalizada esta afiliada a la COPARMEX Tijuana, se
ubicard en una etapa mas avanzada dentro de su proceso de internacionalizacion
respecto a la PyME familiar internacionalizada que no pertenecen a ninguna red de

negocios.

Gracias al andlisis descriptivo (tabla 86 y 87) se pudo detectar a simple vista que
tanto las PyMES familiares afiliadas a la COPARMEX como las que no participan en
ninguna red no han registrado evolucion alguna al situarse en un 76.7% y 86.7%

respectivamente.
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Tabla 86. Evoluciono en el proceso de intermacionalizacion COPARMEX

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid No 23 76.7 76.7 76.7
Si 7 23.3 23.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Tabla 87. Evoluciond en el proceso de internacionalizaciéon SIN red

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid No 26 86.7 86.7 86.7
Si 4 13.3 13.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

A pesar de ello, vale la pena revisar qué factor motivé a evolucionar a las pocas
PYMES en cada grupo observado, que para el caso fueron 7 en COPARMEX y 4 en las

gue no estan en red.

De esta manera se ubico a la estrategia promocional como la méas relevante en el
grupo COPARMEX (2 de 7 PyMES, es decir el 29% del grupo), ya que hubo un dato
distribuido en los cinco mecanismos siguientes: Mejorar la rentabilidad; contar con un
producto diferenciado; diversificar el mercado; reducir costos; e impulsar la innovacion,
esto implica que las PyMES familiares afiliadas a la COPARMEX muestran una mayor

diversidad en sus motivaciones (Tabla 88).
En cambio en el grupo de las PyMES que no estan afiliadas a ninguna red

dijeron impulsarse preponderantemente debido a la diversificacion del mercado (3 de 4,
75%) y mejorar la rentabilidad (Tabla 89).
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Tabla 88. Impulso por el que evolucioné enel P.E. en COPARMEX

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Estrategia 2 6.7 6.7 6.7

promocional

Mejorar la 1 3.3 33 10.0

rentabilidad

Contar con 1 33 33 13.3

un producto

diferenciado

Diversificar el 1 3.3 33 16.7

mercado

Reducir 1 3.3 3.3 20.0

costos

Impulsar la 1 33 33 23.3

innovacion

No hubo 23 76.7 76.7 100.0

evolucién

Total 30 100.0 100.0

Tabla 89. Impulso por el que evoluciond en el P.E. SINred

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Mejorar la 1 3.3 3.3 3.3

rentabilidad

Diversificar el 3 10.0 10.0 13.3

mercado

No hubo 26 86.7 86.7 100.0

ewvolucion

Total 30 100.0 100.0
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No obstante y para fines estadistico esos datos debian someterse a la prueba de
hipdtesis para validar si la diferencia en 10 puntos de una muestra por encima de la otra
seria suficiente para establecer un valor de significancia permitido. Una vez realizada
la prueba de hipdtesis respectiva se comprob6 que tal diferencia no es significativa por

lo tanto se acepta la hipotesis nula (tabla 90).

Tabla 90. Prueba t para dos muestras suponiendo varianzas iguales

Variable 1 Variable 2
Media 1.233333333 1.166666667
Varianza 0.185057471 0.143678161
Observaciones 30 30
Varianza agrupada 0.164367816
Diferencia hipotética de 0
Grados de libertad 58
Estadistico t 0.636862941
P(T<=t) una cola 0.263359947
Valor critico de t (una col 1.671552762
P(T<=t) dos colas 0.526719894
Valor critico de t (dos col 2.001717484

Estos magros resultados son dignos de analizar con mayor profundidad en otra

investigacion del tipo.
También valié la pena rescatar informacion que arroje una idea acerca del

proceso de internacionalizacién que siguieron todas las PyMES desde su propia
condicion (Tabla de l1a 91 a la 94).
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Tabla 91. Mecanismo inicial utilizado en el proceso de internacionalizacion

COPARMEX
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Exportacion directa al 17 56.7 56.7 56.7

cliente
Através de un agente 5 16.7 16.7 73.3
independiente
Através de filiales 6 20.0 20.0 93.3
comerciales (licencias
y franquicias)
Establecimiento de 2 6.7 6.7 100.0
unidades productivas
o de comercializacion.
Total 30 100.0 100.0

Tabla 92. Mecanismo inicial utilizado en el proceso de internacionalizacion

SIN red
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Exportacion directa al 18 60.0 60.0 60.0

cliente

Através de un agente 7 23.3 233 83.3

independiente

Establecimiento de 5 16.7 16.7 100.0

unidades productivas y

de comercializaciéon

Total 30 100.0 100.0

Tabla 93. Mecanismo actual utilizado en el proceso de intermacionalizacion

COPARMEX
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Exportacion directa al 13 43.3 43.3 43.3

cliente

Através de un agente 8 26.7 26.7 70.0

independiente

Através de filiales 6 20.0 20.0 90.0

comerciales (licencias o

franquicias)

Establecimiento de 3 10.0 10.0 100.0

unidades productivas o de

comercializacion

Total 30 100.0 100.0
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Tabla 94. Mecanismo actual utilizado en el proceso de
internacionalizacién SIN red

Cumulative
Frequency Percent [Valid Percent| Percent

Valid Exportacion directa al 14 46.7 46.7 46.7

cliente

Através de un agente 10 333 333 80.0

independiente

Através de filiales 1 3.3 3.3 83.3

comerciales (licencias

o franquicias)

Establecimiento de 5 16.7 16.7 100.0

unidades productivas o

de comercializacion

Total 30 100.0 100.0

Asi se detecté que aproximadamente el 60% de los cuestionados iniciaron su
proceso de internacionalizacién mediante las exportaciones directas. EI 40% restante
utiliz6 mecanismos considerados en el modelo gradual UPPSALA como mas
avanzados, sin embargo en cada muestra las PyMES usaron un mecanismo de entrada

diferente.

Entre las que usaron una forma distinta a las exportaciones directas, por ejemplo,
en las afiliadas a la COPARMEX se observé que el 20% privilegio el uso de filiales
comerciales; seguido por un 16.7% de agentes independientes; para concluir con el

6.7% de establecimiento de unidades productivas y de comercializacion.

Mientras tanto, en las no afiliadas a ninguna red, el segundo y tercer mecanismo
en utilizarse fue el agente independiente como los distribuidores y el establecimiento de
unidades productivas y de comercializacion con un 23.3% y 16.7% respectivamente. ES

decir, que en este grupo de PyMES no se us6 el mecanismo filial comercial.
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5.2.5. ESTADISTICO INFERENCIAL PARA LA HIPOTESIS 4

H4: Si la PyME familiar internacionalizada esta afiliada a la COPARMEX Tijuana, las
caracteristicas personales que impulsan a su director hacia el proceso de
internacionalizacion seran distintas a las del director de la PyME familiar que no

pertenece a ninguna red de negocios.

En esta prueba se analizaron las variables que estan relacionadas el director de la
PyME familiar internacionalizada por considerarse un actor importante; cuyo perfil y
conducta influye de manera inevitable en el proceso de internacionalizacion de las
empresas en su conjunto; por ello las variables Edad promedio, grado académico,
numero de idiomas, afios de experiencia y nivel de creatividad se sometieron a revision
especial. Una vez realizada la prueba de hipétesis a través del Excel 2010 (en analisis
de datos), fueron éstas dos Ultimas las que mostraron diferencias estadisticas
significativas (Tabla 95 y 96).

Tabla 95. Prueba t para dos muestras suponiendo varianzas iguales
Variable 1  Variable 2

Media 4.066666667 3.4
Varianza 1.581609195 2.45517241
Observaciones 30 30
Varianza agrupada 2.018390805
Diferencia hipotética de las medias 0
Grados de libertad 58
Estadistico t 1.817405094
P(T<=t) unacola 0.037160916
Valor critico de t (una cola) 1.671552762
P(T<=t) dos colas 0.074321833
Valor critico de t (dos colas) 2.001717484
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Tabla 96. Prueba t para dos muestras suponiendo varianzas iguales

Variable 1 Variable 2
Media 4.1 3.633333333
Varianza 0.851724138 0.585057471
Observaciones 30 30
Varianza agrupada 0.718390805
Diferencia hipotética de las mec 0
Grados de libertad 58
Estadistico t 2.13241647
P(T<=t) unacola 0.018608948
Valor critico de t (una cola) 1.671552762
P(T<=t) dos colas 0.037217897
Valor critico de t (dos colas) 2.001717484

No obstante que en afios de experiencia Unicamente se observd un peso

significativo en el valor critico de t de una cola lo cual no pone en riesgo el resultado.

De esta manera se descarta la edad promedio; el grado académico y el nimero
de idiomas como variables que distinguen a los dos grupos de estudio y se identifican
como factores diferenciadores a los afios de experiencia y el nivel de creatividad. Ante

estas evidencias se opta por rechazar la hipétesis nula (Tabla 95 y 96).
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CAPITULO VI. CONCLUSIONES, RECOMENDACION Y LINEAS FUTURAS DE
INVESTIGACION.

6.1 CONCLUSIONES.

Para asegurar una conclusion mas clara y contundente se hace referencia a las
preguntas de investigacion sujetas de comprobacion para reafirmar si se aceptd o
rechazoé la hipotesis nula conforme a los resultados estadisticos obtenidos mediante las
distintas pruebas utilizadas que se explicaron en la metodologia de la investigacion.

Se adicionan otros aspectos de tipo descriptivo que no impactaron de forma
significativa el resultado estadistico y que en su momento no se analizaron para no
distraer al lector de la informacion relevante bajo andlisis, sin embargo se colocan en
esta seccidén porque ayudan a poner en contexto los resultados dados y en su caso

complementarlos.

1. ¢El esquema de los factores de internacionalizacion de la PyME familiar
internacionalizada afiliada a la COPARMEX Tijuana es diferente al de la PyME

familiar internacionalizada que no pertenece a ninguna red de negocios?

Al rechazarse la hipotesis nula fue posible aseverar que las PyMES familiares
internacionalizadas afiliadas a la COPARMEX efectivamente muestran un modelo de
internacionalizacion diferente a las PyMES familiares internacionalizadas que no

pertenecen a ninguna red de negocios.

Tal diferencia se establecié a través de las variables afios promedio de
exportacion que de acuerdo a la informacion provista por el anélisis descriptivo
correspondiente al grupo de negocios COPARMEX supera en tiempo a las que no
pertenecen, pues el 43.3% dijo tener mas de 10 afios de experiencia exportadora contra

un 23.3% de las que no estan afiliadas a red alguna.
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Esta variable con la que se midié a la internacionalizacion que hizo las veces de
variable dependiente, estd fuertemente asociada con las variables Relevancia 1 en el
proceso de internacionalizacion; y miembro de otra red. Este ultimo se refiere a que
los sujetos de estudio ademas de participar en la COPARMEX también lo hacen en una
segunda asociacion o camara local, nacional o internacional. Para explicarlo mejor,

cada una se presenta por separado.

Dado que la variable Relevancia 1 en el proceso de internacionalizacion brindo
informacidn sobre 9 categorias; los asociados a la COPARMEX las evaluaron para
identificar la mas importante dentro de su proceso de internacionalizacion por ello se
detectd que la categoria con mas menciones fue Competencia Internacional (36.7%),
misma que surgio entre los riesgos de internacionalizacién (13.3%); procedimientos y
regulaciones a la exportacion (13.3%); redes de negocio especializados (10%); canales
de distribucion internacionales (10%); cultura y lenguaje (6.7%); costos de transporte
internacional (3.3%); aranceles y tarifas a la exportacion (3.3%) e incentivos

gubernamentales (3.3%).

A proposito de la categoria competencia internacional, vale destacar que esa fue
la que acumulé mayor nimero de menciones por las empresas sin red, en un nivel
aproximado a la de COPARMEX (33.3%), pero en este caso la categoria que ocup0 el

segundo sitio fue la cultura y lenguaje (13.3%), entre otras diferencias.

El hecho de que surgiera esta variable independiente con una fuerte relacion a la
dependiente es digno de mencién especial ya que desde el planteamiento del problema
se establecio que las empresas que participan en una red tienen mas facilidad para
iniciar, permanecer y en el mejor de los casos evolucionar a través de su proceso de

internacionalizacion.
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En este mismo tenor, se documentd de forma empirica y tedrica cémo la
vinculacion entre organismos publicos y privados en su afan por apoyar a dichos
procesos, crean sinergias; pero también se destacé las areas de oportunidad que en esta
materia prevalece en el ambiente de negocios en México donde las estructuras de las
redes no estan articuladas, lo cual viene a colacion cuando se contrastan los hallazgos
descriptivos de la investigacion de las variables categdricas analizadas: Recibe apoyo de
COPARMEX; tipo de apoyo que recibe de la COPARMEX; nombre de la otra red en la
que participa; recibe apoyo de la otra red; y tipo de apoyo que recibe de la otra red.

De entrada salta a la vista que cerca del 50% de las empresas sujetas de estudio
no reciben apoyo de la COPARMEX (14 de 30), cifras que son congruente con los
datos recabados en la parte exploratoria donde los propios funcionarios y consejeros del
sindicato expresaron la falta de injerencia en el tema de la internacionalizacion. La otra
mitad se ve favorecido por los servicios o bondades del sindicato patronal en lo
concerniente a la vinculacién con otras empresas internacionales (6 de 16 que equivale
al 20% de ese 53.3%), posiblemente esta situacion se refuerza por el hecho de que el
83.3% de ese grupo admitié conocer a otras empresas internacionalizadas miembros de
la COPARMEX (25 de 30). Aunqgue el 20% dijo no tener contacto con ninguna de
ellas, la mayoria dijo mantener relacion con algunas de ellas (70%) y solo el 10% esta
integrado con todas. Otro servicio que dicen recibir es el relativo a los cursos y talleres
que ahi se ofrecen (13.3%, es decir 4 de 16).

Estas circunstancias probablemente las conduce a buscar apoyos 0 servicios
complementarios a través de su participacion en otras redes ya que el 53.3% (16 de 30)
declaré ser miembro de una segunda red. Estas 16 PyMES familiares que forman
parte de otra red distinta a la COPARMEX, optaron por la CANACINTRA vy la
CANACO segun el registro en frecuencias de 5 y 3 veces respectivamente. Por su parte
hubo otras PyMES que participan en organizaciones como la Asociacion Nacional de
Importadores Exportadores de la Republica Mexicana; Cluster de Turismo Médico;
Asociacion de Yonqueros de Tijuana; Asociacion de Empresarios Mexicanos de San
Diego; Asociacion de Panaderos; The Chamber of Commerce of San Diego; Camara

Nacional de la Industria de Radio y Television y CANIETI.
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En estos casos, el 94%, es decir 15 de cada 16 negocios internacionalizados,
afirman recibir apoyo de su segunda red en lo relativo a la participacion en ferias y
exposiciones a precios preferenciales (4 de 15), seguido por asesoria sobre trdmites y
cursos y talleres (3 de 15 para cada caso).

Al margen de lo anterior, se concluye que la diferencia significativa de la
variable afios promedio de exportacion no puede atribuirse cabalmente a las acciones
que internamente emprende la COPARMEX en apoyo a la internacionalizacion de sus
asociados ya que el 93.3% de los cuestionados dijo tener menos de 8 afios acumulados
de afiliacion al sindicato, tiempo que es menor al que dijeron haber acumulado desde el
inicio de su proceso de internacionalizacion hasta la actualidad situado en su mayoria
arriba de 10 afos, contraste que sugiere que ya exportaban cuando se incorporaron al

gremio por vez primera.

Esto ultimo debe considerarse con las reservas de rigor hasta hacer un analisis
mas profundo utilizando la informacion disponible en este trabajo, més el que se recabe

a propdsito de otra investigacion del tipo sugerido en las lineas futuras de investigacion.

Gracias a la evidencia estadistica también se acept6 la hipotesis alternativa de

investigacién numero dos que responde a la segunda pregunta de investigacion.

2. ¢El factor que impulsé a la PyME Familiar afiliada a la COPARMEX Tijuana a
iniciar su proceso de internacionalizacion es distinto al factor que impulsé a la

PyME Familiar que no pertenece a ninguna red de negocios?

En este caso la conclusion a la que se llega es que los pequefios y medianos
negocios familiares asociados a la COPARMEX iniciaron su proceso de
internacionalizacion debido a su interés por mejorar la rentabilidad, diversificar el
mercado y contar con un producto diferenciado, combinacion que es diferente respecto
a los negocios que no estan vinculadas a ninguna red en la tercera categoria donde se

reconoce a reducir costos.
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El hecho de que el grupo de estudio de la COPARMEX haya encontrado su
motivacién en dichas categorias indica que podria tratarse de negocios sensibles a las
necesidades de la demanda exterior, porque lo consideran un aspecto clave para
competir en el pais destino con relativo éxito (Cavusgil, 1993). Ademas, que sus
directivos tienen altas expectativas relacionadas a los beneficios que trae consigo la
exportacion (Aaby y Slater, 1998), (Alonso y Donoso, 1994) y (Barajas, 2006).

Por supuesto no todas las evidencias condujeron a los resultados deseados, tal es
el caso de la hipotesis nula que se aceptd de acuerdo a la falta de niveles de
significancia estadistica aceptable para la siguiente pregunta investigativa.

3. ¢La PyME familiar internacionalizada que pertenece a la red de negocios
COPARMEX Tijuana se ubica en una etapa mas avanzada dentro de su proceso
de internacionalizacion respecto a la PyME familiar internacionalizada que no

pertenece a ninguna red de negocios?

Al verificar que hay un reducido nimero de PyMES familiares que han podido
evolucionar en el proceso de internacionalizacion, independientemente si pertenecen o
no a una red de negocios, se confirmo la idea que expuso Belasteguigoitia (2012) quien
postulé que las empresas familiares (principalmente las de primera y segunda
generacion) experimentan un proceso lento de internacionalizacion. De hecho las
caracteristicas tipologicas de los negocios en ambas muestras cumplen con ese perfil
porque estdn conformadas por pequefias empresas (76.7% en las vinculadas con la
COPARMEX vy 83.3% en las que no estan en red); quienes iniciaron el proceso de
internacionalizacion fue la primera generacion (83% y 80% respectivamente); y cuya

conduccion del negocio sigue recayendo en esta primera generacion (70% y 60%).
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En la parte positiva del analisis se menciona que el tamafio no necesariamente
inhibe la decisién de algunos dirigentes de negocio pues se comprobo que a pesar de ser
pequefias empresas si se aventuraron a iniciar operaciones internacionales tal y como
aseveraron Johanson y Wiedersheim-Pual (1975) en Maekawa (2005) pues de las 30

PYMES cuestionadas en cada grupo correspondieron 23 y 25 unidades a ese tamafio.

Sin embargo el ser un negocio familiar pequefio ya se habia considerado como
un obstaculo potencial para la salida a los mercados exteriores (Instituto de Empresa
Familiar, 2012), condicion que vuelve a estar en contra de las aspiraciones de las
familias propietarias de pequefias empresas para evolucionar mas alla de la primera
etapa de ingreso al proceso de internacionalizacion que sugiere el modelo UPPSALA y

que se explica a través de las exportaciones directas.

También es menester destacar que en ambas muestras el control de la
organizacion esta en manos de una familia (66.7% y 70% en el mismo orden) y la
generacion que las sigue dirigiendo es la primera de acuerdo al 70% y 60% de
frecuencias dadas respectivamente. Cuya administracion recae preponderantemente en
miembros de la familia que suelen ocupar los puestos directivos y todas las gerencias o
en algunos casos permitiran la contratacién de empleados para algunas gerencias pero
conservando la direccion en manos de la familia segln el 50% y 63% acumulado en
cada grupo de estudio por separado, elementos todos que juegan en contra del proceso

evolutivo de internacionalizacion.

Ademas tomando como referencia la teoria de redes se identificé que las PyMES
sujetas de estudio que convergen en la COPARMEX entran en la clasificacion de
empresa iniciadora, en primer lugar porque el grueso de ellas dirige su esfuerzo

exportador a los EEUU que es un pais limitrofe a México.
En segundo lugar porque pese a contar con mas de 10 afios de permanencia en

el mercado extranjero no han podido comprometer sus recursos hacia una etapa

evolutiva mas avanzada dentro del proceso de internacionalizacion.

186



Y en el tercero porque las redes locales a las que pertenecen no les dan el
soporte que ellas necesitan (COPARMEX, CANACINTRA, CANACO, entre otras), lo
cual abre una posibilidad méas para indagar a profundidad a través de otra linea de

investigacion.

En otro orden de ideas y al procesar la informacion relativa a la cuarta y Gltima

pregunta de investigacion que a la letra sefiala.

4. ¢Las caracteristicas personales que impulsa al director de la PyME familiar
afiliada a la COPARMEX hacia el proceso de internacionalizacion son distintas
a las del director de la PyME familiar que no pertenece a ninguna red de

negocios?

Se encontraron pruebas que apuntan hacia el rechazo de la hipétesis nula planteada
debido a que los rasgos del director que inciden en el proceso de internacionalizacion en
términos de afios de experiencia y creatividad efectivamente permitieron asentar una

diferencia significativa entre ambas muestras.

Es asi como se pueden contrastar los resultados empiricos de otros
investigadores donde también identificaron a las caracteristicas del director como
determinante del desarrollo exportador (Madrid y Garcia, 2004), por lo menos en lo que
respecta a su experiencia exportadora medida en afios, lo cual implica que en el grupo
de la COPARMEX el 53% acumula méas de 9 afios de experiencia en contraste con el

40% de los que no estan en red.

La cualidad de los directores de negocio al contar con niveles de creatividad de
alta a muy alta (76% en la COPARMEX y 53.3% en sin red) tambien permite la salida a
mercados internacionales porgue la innovacion es un factor indispensable y ésta no se

concibe sin capital humano que aporte ideas nuevas (Barajas, 2006).
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6.2. LIMITACIONES

Aunque el proyecto de investigacion es loable, persistiran limitaciones de tipo
sectorial, ya que pueden existir diferencias en el modelo de internacionalizacion que
siguen las empresas que confluyen en otras redes donde el giro y no el tamafio es el
comun denominador, tal es el caso de CANACINTRA, CANIETI, CANACO, etc.

No obstante y al margen de esa limitacion tal vez en este trabajo investigativo se
podré encontrar datos y orientacion Util para que éstas disefien sus propias estrategias de

internacionalizacion de forma mas efectiva.

En otro sentido -especificamente en la relativa a la ubicacion del area geografica
de las PYMES Familiares sujetas de estudio-, cabe recordar que se eligié a Tijuana,
Baja California, por ser un territorio importante en una de las mayores zonas
metropolitanas del pais: La ZM de Tijuana-Playas de Rosarito-Tecate-, por lo tanto se
dejara de lado lo concerniente a las empresas que se circunscriben en el resto de los
municipios del Estado, lo que presupone otra limitacion pues los resultados que se
obtengan no podran equipararse a municipios como Mexicali 0 Ensenada ya que la
vocacion de las empresas asentadas dentro del territorio estatal, si bien es cierto
comparten similitudes, también existen diferencias que les otorga un caracter peculiar a
cada una, por ejemplo, a nivel industrial se pueden citar como vocaciones que se
replican en Tijuana y Mexicali, al comercio y a la produccion de aparatos electronicos;
en tanto que en Rosarito, Ensenada, Tecate y Tijuana se comparte el interés por
desarrollar actividades enfocadas a la atraccion del turismo y por ende todas las

relacionadas a la industria restaurantera.

En lo que respecta a las discrepancias en Tijuana, la diferencia se concentrara en
la produccidn de alimentos, si se habla de Rosarito, sera la manufactura y comercio de
artesanias; en cambio en Mexicali la distincion estribara en la existencia de una
industria metalmecanica, automotriz y del plastico (Secretaria de Desarrollo Economico
de Baja California, 2014). Todas estas vocaciones, en conjunto presumen una serie
de condiciones, riesgos, oportunidades de mercado o requerimientos tecnoldgicos, entre

otros aspectos, completamente disimbolos.
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A pesar de lo anterior, también es digno destacar la supremacia Tijuanense en el
acontecer estatal. Solo por utilizar a la industria manufacturera como ejemplo, se pone
sobre el tintero que mientras los 5 municipios en conjunto suman 907 industrias
manufactureras que emplea alrededor de 239,385 personas (Excepto Rosarito de quien
no se tiene datos), en Tijuana se contabilizan 577 empresas de este tipo (64%), que
alberga a 164,880 empleados (69%), cifras que podrian poner de manifiesto el nivel de
repercusion que el comportamiento de dichas unidades econdmicas asentadas en
Tijuana podria ejercer sobre el ambiente de negocios de Baja California (Secretaria de

Desarrollo Econémico de Baja California, 2014).

6.3. RECOMENDACIONES

Gracias a los hallazgos encontrados se detectaron areas de oportunidad para el
sindicato COPARMEX vy las PyMES Familiares Internacionalizadas afiliadas a esa red

de negocios segun se explica.

La falta de vinculacion entre la red y los sujetos de estudio abre una gran
oportunidad de accion al sindicato y sus dirigentes pues la estructura, estatutos y
servicios que ya ofrece estan alineados a los requerimientos de las empresas
exportadora, tal vez solo sea necesario crear consciencia y difundirlos entre los
agremiados, ademas de establecer planes, acciones y personas concretas para llevarlas a
cabo en el corto plazo pues la COPARMEX Tijuana cuenta con el prestigio, influencia,
tamafio y contactos indispensables para asegurar el éxito en esta encomienda, que se
reitera no es ajena a su quehacer gremial dado que cuenta con los principios basicos que

se inscriben en los estatutos que la fundamentan.

También es importante considerar en los cuestionarios de entrada o en las
entrevista de ingreso al centro empresarial COPARMEX preguntas relacionadas a la
cobertura de mercado de las propias empresas ya sea a nivel regional, nacional o
internacional para que se estratifique la base de asociados mas alld del tamafio y con

ello facilitar el ofrecimiento de servicios especializados.
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El conocimiento que cada ejecutivo de cuenta tiene acerca del asociado es vital
en la COPARMEX Tijuana el cual se perderia si éste abandona la organizacion porque
es el contacto directo y principal entre los agremiados y el sindicato patronal, por lo
tanto es imprescindible que se cuenta con un directorio actualizado y a la mano de todos
los miembros incluyendo a la mesa directiva en funciones, ello asegurara una mayor y
facil integracion y comunicacion entre todos que favorezca los vinculos que distinguen

a la COPARMEX segun el decir de los cuestionados en la muestra de estudio.

Para privilegiar la consecucion y ampliacion de la investigacion relacionada al
tema de la internacionalizacion u otro de caracter administrativo relativo a las PYMES,
se recomienda firmar el convenio especifico para investigacion aplicada, mismo que ya
esta en revision del responsable de la Comision de Desarrollo Empresarial, con el cual
se reforzara el vinculo establecido entre la COPARMEX Tijuana y la Faculta de
Contaduria y Administracion de la UABC Tijuana que inicidé con el presente trabajo a
través de una carta de colaboracién firmada por el actual Presidente de la Mesa
Directiva y del Director de la FCA. Por otro lado ya se cuenta con uno de los
requisitos de vinculacién solicitados por la UABC que es el convenio general suscrito
por la UABC y la COPARMEX el 23 de junio de 2015.

6.4. LINEAS FUTURAS DE INVESTIGACION.

Dado que no se pudo asentar ninguna diferencia entre los grupos de estudio en lo
concerniente a la evolucién en el proceso de internacionalizacion de las PyMES
Familiares porque en ambos casos no se registr6 un marcado avance por las etapas
evolucionistas que contempla el modelo UPPSALA es pertinente indagar cuales son los
factores que han inhibido su progreso y cuales son los mecanismos que a Su juicio
podrian ayudarlos a solventar este tema pendiente, de preferencia en el marco
institucional que ofrece la red a la que pertenece o que le interesaria pertenecer (para el

caso de las que no participan en ninguna red de negocios formal).
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Ademas es menester cuestionar porqué el propio centro empresarial
COPARMEX o las distintas cAmaras y asociaciones que se mencionaron como redes de
negocios complementarias no utilizan sus respectivas estructuras organizacionales para
dar respuesta a las demandas de sus afiliados en el tema de la internacionalizacion ya
que la mitad de las PyMES familiares dijeron no recibir apoyo. Incluso si hay un
numero importante que no recibe apoyo, porqué contindan perteneciendo al gremio de
la COPARMEX cuando se observa que el 27% tiene menos de dos afos y el 73%
restante arriba de tres afios de afiliacion.
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GLOSARIO

CORPUS LINGUISTICO.- Se entiende por corpus a la recopilacion de textos y son del
tipo oral por virtud de que consisten en grabaciones acompafiadas de sus respectivas
transcripciones ortograficas de la lengua hablada cuya procedencia es la entrevista
(Torruella 'y Llisterri, 1999).

CLUSTER.- Concentracion sectorial y/o geografica de empresas en las mismas
actividades o en actividades estrechamente relacionadas, con importantes y cumulativas
economias externas, de aglomeracion y especializacion - de productores, proveedores y
mano de obra especializada, de servicios anexos especificos al sector - con la
posibilidad de accion conjunta en busqueda de eficiencia colectiva (Ramos (1998).
Afortunadamente el concepto de cluster ha sufrido una transformacion a través del
tiempo (Pacheco y Vega, 2007); como se apuntd en un principio los distritos
industriales se referian a un conglomerado de empresas dentro de una misma region
mientras que ahora entra en escena la transmisién del conocimiento como concepto
clave del cluster.  Ese conjunto de empresas no solo comparten conocimientos sino
que ademas fortalecen sus vinculos creando lazos de credibilidad y confianza mutuos
con el apoyo de instituciones y organismos que trabajan en pro de su evolucién y
competitividad de mercado. De esta forma, Pacheco y Vega (2007) sostiene al citar a
Malmberg y Power (2005) que para asegurar la transmision de conocimientos entre
empresas es menester propiciar la interaccion social a nivel de individuos y a traves de
la dinamica que impone el mercado laboral; porque cuando los empleados de distintas
empresas socializan pueden intercambiar ideas, datos e informacién valiosa que mas
tarde pueden ser usados por sus respectivas empresas de origen y repercutir de forma
favorable.  Estas definiciones en su conjunto abonan a la comprension integral de su

definicion.

192



DISTANCIA PSICOLOGICA.- Se entiende, como el conjunto de factores que
dificultan los procesos de comunicacion, tales como las diferencias en el lenguaje, la
cultura, los sistemas politicos, el nivel de educacién o el nivel de desarrollo industrial
(Johanson y Wiedersheim-Paul, 1975) . Este concepto explica como la incursion en
mercados extranjeros tenderia a producirse en aquellos pertenecientes a paises
psicoldégicamente mas cercanos a la nacion de origen de la empresa (Cardozo, Chavarro
y Ramirez, 2006).

DISTRITO INDUSTRIAL.- Porter, 1999 (Pacheco y Vega, 2007), fue uno de los
primeros tedrico en definir el concepto, aunque lo hizo de forma muy general “Los
clusters son concentraciones geograficas de empresas e instituciones interconectadas
que act@ian en determinado campo”, “Varian en tamafio, amplitud y fase de desarrollo,
de esta manera, sus fronteras evolucionan constantemente en la medida en que aparecen
nuevas empresas Yy sectores, en que los sectores establecidos se contraen o decaen y en
que las instituciones se desarrollan y cambian sus limites han de ser reflejo de la
realidad econdmica, no de las fronteras politicas”.  También se cuenta con la descrita
por Marshall (Citado por Saravi, 1997), “Se desarrolla asi una serie de sinergias
(menores costes, mayores rendimientos) comdnmente atribuidas a la atmosfera
industrial que cristalizan en una mayor capacidad de innovacién tecnoldgica, y de
adaptacion a los cambios en la demanda y en la situacion de competencia exterior, y en

un mayor dinamismo y flexibilidad en la asignacion de los recursos”.

ECOSISTEMA EMPRESARIAL.- Carrién (2007) lo define como un conjunto de
especies primarias entre las que destacan los clientes, proveedores, intermediarios y la
propia empresa, las cuales estan préximas a otro conjunto de especies secundarias tales
como los propietarios, entidades gubernamentales, asociaciones que representan a
clientes, proveedores, ademas de competidores directos y potenciales.  Por otro lado
Biasca (2005) ofrece un panorama mas amplio al incluir los entornos macro y micro
dentro de la que se mueve la organizacién, es decir, las relaciones empresariales se
extienden del proveedor al cliente, los competidores, accionistas, sindicatos, oficinas

reguladoras del gobierno entre otras.
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Segun el Banco Interamericano de Desarrollo es una comunidad de negocios con
organizaciones e individuos que interactian para producir bienes y servicios de valor
para clientes, que son a su vez parte del mismo ecosistema de negocios. Incluye
proveedores, productores lideres, competidores, entre otros. Esto significa que es la red
que ayuda a multiplicar el valor de empresas ya establecidas para generar un impulso a
través de formacion y de la oferta de una red de servicios empresariales, como

capacitacion, asistencia técnica y acceso a capital.

IBM SPSS.- Programa estadistico informatico usado en las ciencias exactas, sociales y
aplicadas. Originalmente el SPSS fue creado como el acronimo de Statistical Package
of the Social Sciences aunque también se le conoce como “Statistical Product and
Service Solutions (Pardo, A. & Ruiz, M.A. 2002), sin embargo en la actualidad su

nombre no hace referencia a acronimo alguno.

ZONA METROPOLITANA.- Para privilegiar la explicacion relativa a Tijuana como el
lugar fisico seleccionado e integrante de una de las zonas metropolitanas del pais (ZM),
es menester referir que en México, la primera delimitacion sistematica ZM la realizo
Luis Unikel en 1976. Este autor suscribe la siguiente definicion de zona metropolitana
propuesta por un grupo de expertos de las Naciones Unidas en 1966: “la extension
territorial que incluye a la unidad politico-administrativa que contiene a la ciudad
central, y a las unidades politico-administrativas contiguas a ésta que tienen
caracteristicas urbanas, tales como sitios de trabajo o lugares de residencia de
trabajadores dedicados a actividades no agricolas, y que mantienen una interrelacion
socioecondmica directa, constante e intensa con la ciudad central y viceversa” (Unikel,
1978). El término zona metropolitana se acufi6 y desarrollé en Estados Unidos a
partir de los afios veinte del siglo pasado y se utiliza la mayoria de las veces para
referirse a una ciudad ‘“grande” cuyos limites rebasan los de la unidad politico-

administrativa que originalmente la contenia (INEGI, 2010).
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ANEXOS.

Cuadro 13. Relacion de Camaras con Autorizacion Vigente al afio 2016 de acuerdo
al SIEM

22

o

CAMARAS CON AUTORIZACION DEL SISTEMA DE INFORMACION EMPRESARIAL MEXICANO, VIGENTE A 2016

LA INDUSTRIA DE ACEITES, GRASAS, JABONES Y DETERGENTES
LA INDUSTRIA DE ACEITES Y GRASAS COMESTIBLES
AEROTRANSPORTE

LA INDUSTRIA DE LAS ARTES GRAFICAS

DEL AUTOTRANSPORTE DE CARGA

DEL AUTOTRANSPORTE DE PASAJE Y TURISMO

LA INDUSTRIAS AZUCARERA'Y ALCOHOLERA

LA INDUSTRIA DE BANOS Y BALNEARIOS

LA CELULOSA'Y EL PAPEL

DEL CEMENTO

INDUSTRIA CERILLERA

LA INDUSTRIA DE CONSERVAS ALIMENTIC IAS

MEXICANA DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION

LA INDUSTRIA EDITORIAL MEXICANA

INDUSTRIA ELECTRONICA DE COMUNICACIONES

EMPRESAS DE CONSULTORIA

FABRICANTES DE ENVASES METALICOS

LA INDUSTRIA FARMACEUTICA

DEL HIERRO Y DEL ACERO

LA INDUSTRIA HULERA

LA INDUSTRIA DE LAVANDERIAS

LA INDUSTRIALES DE LA LECHE

LA INDUSTRIA MADERERA

MAIZ INDUSTRIALIZADO

MANUFACTURAS ELECTRICAS

LA INDUSTRIA DE PRODUCCION DE MASA Y TORTILLAS
MINERA DE MEXICO

LA INDUSTRIA PANIFICADORA'Y SIMILARES

LA INDUSTRIA DE LA PLATERIA Y JOYERIA

LA INDUSTRIA DE RESTAURANTES Y ALIMENTOS CONDIMENTADOS
LA INDUSTRIA TEXTIL

LA INDUSTRIA DE TRANSFORMACION

LA INDUSTRIA DE TRANSPORTE MARITIMO

LA INDUSTRIA DEL VESTIDO

LA INDUSTRIA DE DESARROLLO Y PROMOCION DE VIVIENDA
LA INDUSTRIA MOLINERA DE TRIGO

LA INDUSTRIA DEL CALZADO DEL ESTADO DE GUANAJUATO
LA INDUSTRIA DE CURTIDURIA DEL ESTADO DE GUANAJUATO
REGIONAL DE LA INDUSTRIA DEL HULE Y LATEX DEL ESTADO DE JALISCO
REGIONAL DE LA INDUSTRIA DE LA JOYERIA Y PLATERIA DEL ESTADO DE JALISCO

R R R R R R R R R R R RRBRRBR R R RRRRRRRRRRRRRRRRRRR R R
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LA INDUSTRIA TEQUILERA
LA INDUSTRIA TEXTIL DE PUEBLA 'Y TLAXCALA
REGIONAL DE PRODUCTORES DE TORTILLA DE LOS ESTADOS DE TLAXCALA , VERACRUZ Y PUEBLA.
REGIONAL DE LA INDUSTRIA DE TRANSFORMACION DEL ESTADO DE JALISCO
LA INDUSTRIA ALIMENTICIA DE JALISCO.
DE ACEITES Y PROTEINAS DE OCCIDENTE
DE LA INDUSTRIA MUEBLERA DEL ESTADO DE JALISCO
147 CANACO SERVYTUR (CON SUS DIVERSAS REPRESENTACIONES A LO LARGO DE MEXICO)
26 CANACOPE SERVYTUR (CON SUS DIVERSAS REPRESANTACIONES A LO LARGO DE MEXICO).

N S S S N =
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Instrumento 1. Entrevista en Profundidad del Tipo Estructurada Individual.
Aplicable a los funcionarios del Consejo de la COPARMEX 2016-2017

El objetivo de la entrevista es conocer la influencia que la red de negocios bajo su cargo
tiene sobre el proceso de internacionalizacion de empresas afiliadas, especificamente las
relativas a las que son PyMES vy de tipo familiar. La informacion recabada seré la base
para el disefio del cuestionario asistido que se usara en el andlisis cuantitativa de la
investigacion. La entrevista tendra una duracién aproximada de 30 minutos, por ello
se le agradecera contestar tan ampliamente como le sea posible. Una vez concluidas las
preguntas, se dara lectura al resumen de las respuestas con la finalidad de que Usted
aclare o en su defecto incluya informacion adicional.

1.- ;Qué comisiones o programas existen en la COPARMEX para apoyar a las
empresas afiliadas?

2.- ¢Cudl estd enfocada a impulsar el nivel de internacionalizacién de las empresas
afiliadas?

3.- ¢Qué tan relevante es para la COPARMEX ofrecer a sus empresas afiliadas asesoria
o vinculacion en el tema de internacionalizacion?

4.- ;Cudl es el impacto que dichas comisiones o programas tienen sobre el nivel de
internacionalizacion de sus empresas afiliadas?

5.- ¢Como suele clasificar la COPARMEX a las empresas afiliadas?
6.- ¢ Cuantos negocios son de tipo familiar?

7.- ¢Existen casos de éxito de PyMES familiares que se hayan internacionalizado
gracias al impulso de alguna comision de la COPARMEX?

8.- ¢ Cuantas son y en qué sector econdémico estan?

9.- ¢En qué etapa de internacionalizacién la COPARMEX las apoy6?
Considere como etapas las siguientes:

a.- Exportaciones directas e indirectas.

b.- Utilizar a representantes independientes para que haga la exportacion,
c.- Establecer filiales en el extranjero, mediante licencias o franquicias.
d.- Instalar unidades productivas en el extranjero.

10.- ¢Interesa a la Mesa Directiva conocer informacion sobre el proceso de
internacionalizacion y el tipo de apoyo especializado que las PYMES Familiares
Internacionalizadas reciben de la COPARMEX?

11.- ;Con qué organismos publicos y privados la COPARMEX mantiene vinculos de
cooperacion para promover el proceso de internacionalizacion de las empresas afiliadas
alared?

iGRACIAS POR SU INVALUABLE PARTICIPACION!
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Instrumento 2. Cuestionario asistido correspondiente a la investigacion
cuantitativa aplicable a las PYMES Familiares Internacionalizadas afiliadas a la

Distinguido empresario:

COPARMEX.

UNIVERSIDAD AUTONOMA DE BAJA CALIFORNIA
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

No. de folio:

El presente es un cuestionario cuyo interés es conocer su opinién acerca del proceso
de internacionalizacion que su empresa estda experimentando con el objetivo de
construir el modelo de la PYME Familiar Internacionalizada afiliada a la red de
negocios COPARMEX Tijuana. Por ello se le agradecera conteste con la mayor
precision y sinceridad posible, en el entendido que garantizamos la confidencialidad y

anonimato de sus respuestas. Gracias por su valiosa colaboracion.

A. CARACTERISTICAS TIPOLOGICAS DE LA EMPRESA

Marque una respuesta por cada seccidn que se presenta.

1) 2) 3) 4)
Sector en que opera. Agropecuario Industrial Comercial Servicios
~ o 1) 2)

Tamafio de la organizacion. Pequeiia Mediana

, d lead 1) 2) 3) 4 5)
Numero de empleados. Dellas0 | De5Ial00 Del01al50 | Delsla200 | De200a250

. 1)
Volumen anual de ventas en millones. Desde 4.01 hasta 100 Desde 100.01 hasta 250
Del 100% de ventas, proporcion que | 1) 2) 3) 4 5)
proviene del extranjero. 20 0 menos Entre 21 y 40 Entre 41 y 60 Entre 61 y 80 Mas de 80
B. CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA FAMILIAR
Numero de familias que son | /) 2) 3) 4) 5)
propietarias de la empresa. Una Dos Tres Cuatro Mas de cuatro
Porcentaje de la propiedad gue | 20 o menos Entreel 21y 40 | Entre 41y 60 Entre 61y 80 Entre 80y 100
esta bajo el control de su familia.
» . Primera Segunda Tercera Cuarta Quinta

Generacion que dmge la empresa (Fundador) (Hijos/fundador) (Nietos/fundador) (Bisnietos/Fundador) (Tataranietos)

Sefiale la situacion que se ajusta a la empresa.

1) Ladireccién general y todos los puestos gerenciales los ocupa un miembro de la familia.

2) Ladireccién general y algunos puestos gerenciales los ocupa un miembro de la familia.

3) La direccion general la ocupa un miembro de la familia y todos los puestos gerenciales
los ocupa trabajadores externos a la familia.

4) La direccién general la ocupa un trabajador externo a la familia y algunos puestos
gerenciales los ocupa un miembro de la familia

5) La direccién general y todos los puestos gerenciales los ocupa trabajadores externos a

la familia.
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C. CARACTERISTICAS DEL DIRECTOR GENERAL

) 2) 3) 9 5)
Edad 25 afios 0 menos Entre 26y 35 Entre 36 y 45 Entre 46y 55 56 o mas
Grado Académico Basico Secundaria Medio Superior Superior Posgrado
Idioma extranjero que domina Uno Dos Tres Cuatro 50 mas
Nombre de los idiomas que domina Inglés Japonés Francés Aleman Mandarin
Nivel de creatividad que muestra Muy baja Baja Moderada Alta Muy alta
ANos de experiencia exportadora Entre 1y 2 Entre3y 4 Entre5y 6 Entre 7y 8 Mas de 9
D. ACERCA DEL PROCESO DE INTERNACIONALIZACION

G o inici6 el 1) 2) 3) 4) 5)
g eneramon_ quei |n|c_|9 el proceso Primera Segunda Tercera Cuarta Quinta

e internacionalizacion. (Fundador) (Hijos/fundador) (Nietos/fundador) (Bisnietos/Fundador) (Tataranietos)

Sefale larazén que los impuls6 ainiciar el proceso de internacionalizacion

1) Estrategia promocional

2) Mejorar la rentabilidad

3) Contar con un producto diferenciado

4) Diversificar el mercado

5) Capacidad tecnoldgica

6) Diversificar el riesgo financiero
7) Reducir costos
8) Impulsar la innovacion
. . L . : o 1) 2)
Indique si registroé un avance en su proceso de internacionalizacién .
Falso Cierto
Sefiale por separado el mecanismo inicial y actual utilizado en su Inicial Aetual

proceso de internacionalizacion.

1) Exportacion directa al cliente

2) Exportacion a través de un agente independiente o a través de

distribuidores existentes

3) Instalacion de filiales comerciales como el otorgamiento de licencias o

franquicias a terceros

4) Establecimiento de unidades productivas mediante inversion directa.

Sefiale qué situacion lo impulsé a avanzar.

Si este no es su caso, identifique qué lo impulsaria a continuar hacia la siguiente etapa.

1) Estrategia promocional

2) Mejorar la rentabilidad

3) Contar con un producto diferenciado

4) Diversificar el mercado

5) Capacidad tecnologica

6) Diversificar el riesgo financiero

7) Reducir costos
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8) Impulsar la innovacién

Elija 3 aspectos que considera relevantes dentro de su proceso de internacionalizacién, anote el
numero 1 en la opcidn més relevante, seguido del nimero 2y 3.

Por separado, identifique el grado de D 2) I 4 i)
importancia de cada aspecto enlistado. Nada imporante | Poco inporanse | Indiferente | Importante |

1) Incentivos gubernamentales

2) Riesgos de internacionalizacion

3) Cultura y lenguaje extranjero

4) Competencia internacional

5) Canales de distribucion internacionales

6) Costos de transporte internacional

7) Aranceles y tarifas a la exportacion

8) Procedimientos y regulaciones a la

exportacion

9) Redes de negocios especializados
Conteste lo que se pide 1) 2) 3) 4) 5)
ARos de operar en el extranjero Entre 1y 5 Entre 6y 10 Entre 11y 15 Entre 16y 20 | Mas de 20

To Améri E E
Reglor_1 en la que exporta sus productos | ... i Nore mérica uropa uropa sia
0O servicios. Latina Occidental Oriental
Numero de paises a _Io_s que exporta Uno Dos Tres Cuatro 5 0 mds
sus productos o servicios.

e Cost,
Pais principal donqe exporta sus EEUU El Salvador Chile Espaiia O.S “
productos o servicios. Rica
Pais secundario _dc_)nde exporta sus Canada Colombia Guatemala Cuba China
productos o servicios.

.. . , Precio del o
Forma en gue busca posicionarse en el Calidad del Tecnologia de roducto o Prestigio de la | Otro
4
mercado internacional. producto Produccion produet marca _
servicio
o Mayores
Ayuda a . Mayor posibilidad . .
. L . Mejora la L Mejorar la oportunid
Beneficios que ha traido incursionar en desarrollar o de diversificar el e
1 . i posicion de . rentabilidad ades de
el mercado internacional productos mds riesgo .
o mercado de la empresa | crecimient
competitivos
o
E. ACERCA DE LAS REDES DE NEGOCIOS EN LAS QUE PARTICIPA
Es miembro de la red de negocios COPARMEX Tijuana. 1) 2)
Si larespuesta es afirmativa, continle con el resto de las preguntas. Falso Cierto
Afos de ser miembro de la 1) 2) 3) 4) 5)
COPARMEX Entre 1y 2 Entre3y 4 Entre 5y 6 Entre7y8 9 0 mas
Recibe apoyo gratuito relacionado a su proceso de internacionalizacion 1) 2)
Falso Cierto

Si larespuesta es afirmativa identifique el tipo de apoyo que recibe

1) Asesoria sobre los mercados internacionales

2) Asesoria legal sobre el pais de interés

3) Asesoria fiscal sobre el pais de interés

4) Gestidn para asistir a ferias y exposiciones a precios preferenciales.

5) Asesoria legal sobre tramites de importacién-exportacion
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6) Cursos y talleres relacionados a la actividad exportadora

7) Vinculacién con otras empresas internacionales

Conoce a otras PYMES Familiares internacionalizadas afiliadas a la

COPARMEX Tijuana. Y Falso 7 Cierto
Si larespuesta es afirmativa, sefiale la situacion que se ajusta.
1) Al momento no mantiene contacto con ninguna
2) Mantiene contacto con algunas de ellas
3) Mantiene contacto con todas ellas
La empresa es miembro activo en otrared de negocios. 1) 2)
Si larespuesta es afirmativa, sefiale la red. Falso Cierto
1) CANACINTRA
2) CANACO
3) CANACO SERVITUR
4) OTRA
Recibe apoyo gratuito de esa otra red de negocios relacionado a su proceso 1 2
de internacionalizacion. Si la respuesta es afirmativa identifique el tipo de Falso Cierto

apoyo gue recibe.

1) Asesoria sobre los mercados internacionales

2) Asesoria legal sobre el pais de interés

3) Asesoria fiscal sobre el pais de interés

4) Gestion para asistir a ferias y exposiciones a precios preferenciales.

5) Asesoria legal sobre trdmites de importacion-exportacion

6) Cursos y talleres relacionados a la actividad exportadora

7) Vinculacion con otras empresas internacionales

Si le es posible recomendar 2 PyMES familiares internacionalizadas afiliadas a la COPARMEX y 2 que

no pertenecen a ninguna red de negocios, proporcione los siguientes datos.

Nombre de la empresa Nombre del propietario Teléfono de contacto

iMuchas gracias por su participacion!

Nombre de la empresa participante Nombre del cuestionado

Puesto

Fecha: Dia[ | | Mes | | | Afo20 [ [ ]

Nombre de quien aplicé el cuestionario:
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Documento 1. Carta de colaboracién en investigacion entre la Facultad de
Contaduria y Administracion y el Centro Empresarial de Tijuana S.P.
(COPARMEX).

CARTA DE COLABORACION ENTRE LA FACULTA DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION DE LA
UABC CAMPUS TIJUANA Y EL CENTRO EMPRESARIAL DE TIJUANA S.P.

Este acuerdo se establece entre la Facultad de Contaduria y Administracién de la Universidad
Auténoma de Baja California Campus Tijuana en adelante denominado FCA, representado por el
Dr. Sergio Octavio Vézquez Nifiez director de la Facultad, y el Centro Empresarial de Tijuana
S.P., en adelante denominado “"COPARMEX Tijuana", representado en este caso por el Lic. Gilberto
Fimbres Hernandez, Presidente de la Mesa Directiva 2016 ubic~do en Av. Netzahualcdyotl 1650 en
Tijuana, Baja California.

CONSIDERANDO QUE:

1. Que ambas instituciones son entidades reconocidas a nivel nacional, comprometidas con el
desarrollo social de la regién. En el caso de la FCA en los campos académico y de
investigacion y el caso de COPARMEX Tijuana en el campo de los sindicatos empresariales.

2. Que poseen objetivos comunes en lo relativo al fortalecimiento de la investigacidn aplicada
al sector empresarial para mejorar las areas administrativas de las empresas de la region.

3. Que pueden celebrar acuerdos de colaboracién para el mejor cumplimento de sus fines.

4. Que COPARMEX Tijuana requiere apoyo para desarrollar investigacion con el método
cientifico a fin de fortalecer las areas administrativas de ias empresas afiliadas.

5. Que COPARMEX Tijuana requiere conocer el proceso de internacionalizacién que siguieron
las pequefias y medianas empresas familiares afiliadas a su red empresarial.

Por lo tanto se conviene en suscribir la presente Carta de Intensién de Colaboracidn:

PRIMERA: La presente carta tiene como objetivo establecer las bases de una cooperacién
reciproca, que permita la realizacién de actividades de investigacién aplicada en temas
relacionados a las PyMES y su proceso de internacionalizacion.

SEGUNDA: La FCA, por medio de la Coordinacién de Posgrados e Investigacion y el Centro de
Emprendimiento y Apoyo Empresarial se comprometen a desarrollar un trabajo en conjunto, en
donde COPARMEX Tijuana se compromete a facilitar la entrada a los docentes investigadores asi
como a proporcionar la informacién que sea necesaria para alcanzar el objetivo del proyecto de
investigacion. Por parte de la FCA se comprometen a desarrollar las actividades que sean
necesarias para entregar el proyecto terminado.

TERCERA: Las partes se proponen fomentar el intercambio de informacion durante la duracién
del proyecto de investigacion.

\\ |/ CUARTA: Para la realizacion del proyecto de investigacién la FCA asigna al Profesor de Tiempo

\ Completo, Georgina Tejeda Vega junto con los alumnos registrados en ayudantias investigativas

{ que ella determine mas apropiados y por parte de COPARMEX Tijuana serd el Lic. Rall Arroyo
Castillo, Titular de la Comisién de Desarrollo Empresarial.

QUINTA: Toda informacién o los datos que las partes se entreguen o divulguen por cualquier
medio y con motivo de la presente carta de colaboracién o de los convenios especificos que del
mismo se deriven; y se haya clasificado o identificado por cualquiera de ellas al momento de la
entrega, con la leyenda de “informacién confidencial”, deberd de ser preservada en extrema
confidencialidad, y en consecuencia no podré ser duplicada, reproducida, divulgada, enajenada o
transferida a ningun tercero, sin previa autorizacion por escrito de la parte que haya entregado la
informacion, excepto cuando la divulgacién que se haga sea a las personas que tengan necesidad
de conocerla y hayan sido asignadas, autorizadas o contratadas para la intervencién en el
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desarrollo de los objetivos y trabajos que se deriven de la presente carta colaboracién o de: sus
convenios  especificos. Dichas personas deberdn ser adecuadamente informadas de la
confidencialidad de la informacién, quedando a cargo de la parte receptora, la obligaciéon de vigilar
a las citadas personas para que mantengan siempre en estricta confidencialidad la referida
informacion.

SEXTA: La presente carta de colaboracidn entra en vigor en el momento de la firma y tendra una
vigencia indefinida, hasta tanto una de las partes solicite su revocatoria, por medio de una nota
escrita y la debida respuesta escrita de la otra parte, o se concluya el proyecto.

SEPTIMA: La presenta carta de colaboracién no crea una rclacién laboral o financiera entre las
partes. El acuerdo constituye una declaracién de intencién cuyo fin es promover el desarrollo de
autenticas relaciones de beneficio mutuo.

OCTAVA: El proyecto que encuadra esta carta de colaboracién es gratuito, por lo que no se
comprometen fondos de ninguna indole.

NOVENA: Las caracteristicas y alcance del proyecto por el cual se firma esta carta de
colaboracion es:

1. Construccién del modelo de internacionalizacion de las PyMES Familiares Afiliadas a una red, por
virtud de lo cual se elige a la red empresarial COPARMEX Tijuana como la mas importante y
representativa en su tipo. Se tomara como referencia el Modelo de internacionalizacién UPPSALA
y las teorias de la Internacionalizacion y de redes. La cobertura de la investigacién se circunscribe
a la Ciudad de Tijuana. Para la recoleccién de datos provenientes de fuentes primarias se utilizara
la entrevista a profundidad y el cuestionario asistido. La seleccién de las 30 empresas que retinan
el perfil recaerd bajo la responsabilidad de la COPARMEX a través del Lic. Radl Arroyo Castillo asi
como la convocatoria para aplicar el instrumento de recogida cc datos.

En fe de lo anterig irma en Tijuana, Baja California el dia 21 de julio del afio 2016.

W

o Fimbres Hernandez
de COPARMEX Tijuana

Vazquez Nuiiez Lic. Gilb

/L

=
Mtra. Geo da Vega
Respo el Proyecto por la FCA Tijuana
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Imagen 1. Invitacion COPARMEX.

ATENTA INVITACION

A EMPRESAS FAMILIARES
coN AcTIVIDAD INTERNACIONAL
o en proceso be INTERNACIONALIZACION

Oportunidad de formar paﬁe de
una investigacién aplicada para
Identificar el modelo de “CUANTO MAS INTERNACIONAL

TUETIRCIONMLERCION 0 18 FYME ES LA EMPRESA, MAS INNOVA”

familiar que pertenece a una red de
negocios. $#REDCOPARMEXTIWUANA

PARA MAYOR INFORMACION ACUDE ESTE

19 OCTUBRE

10:00 AM@COPARMEX

Tel. 682 99 50 Ave. Netzahualcéyoll 1650 Zona Urbana Rio Tijuana
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Imagen 2. Invitacion COPARMEX

especial ég:

COPARMEX

TI1 JUANA

RED DE NEGOCIOS

jAprovecha esta oportunidad y Unete a la
Red de Negocios de Coparmex Tijuanal

Miércoles 23 NoVIEMBRE
6:00pm@Auditorio Coparmex

Te invitamos a nuestro evento mensual "Red Coparmex™ de la Comision de Desarrollo
Empresarial del Centro Empresanal de Tijuana.

A la presentacion podras traer material publicitario como Roll ups, folletos, articulos
promocionales, degustacion de productos y tarjetas de presentacion, para promover el desarrollo
de alianzas estratégicas y fortalecer el networking entre los socios de Coparmex.

EXCLUSIVO SOCIOS CUPO LIMITADO

ggg{gm:?atu I comercializacion2@coparmextijuana.org Tel. 682 9950 Ext. 116
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CRONOGRAMA

Afio escolar/Semestres 2014 2015 2016

Actividades Feb-Jun | Ago-Dic | Feb-Jun | Ago-Dic | Feb-Jun | Ago-Dic

Seleccion de tema
Delimitacion del tema
Introduccion
Antecedentes
Justificacion
Preguntas de investigacion
Objetivos de Investigacion
Hipdtesis
Alcance y limitaciones
Bosquejo del Método
1a. Entrega de capitulado
Marco conceptual
Marco tedrico
Método y metodologia
Disefio de Investigacion
Disefo de instrumento
2a. Entrega de capitulado
Recoleccion de datos
Trabajo de campo
Procesamiento y andlisis de datos
3a. Entrega de capitulado
Correcciones
4a. Entrega de capitulado
Conclusiones
Recomendaciones
Coloquio doctoral
Defensa de tesis
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