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La importancia del tamano en la
actividad exportadora

Una evaluacion del caso de las PYMEs
espanolas exportadoras no consolidadas

Jesus Arteaga Ortiz*
Diego Medina Murioz*

El tamano empresarial constituye uno de los principales grupos de
determinantes de la actividad exportadora, junto con el entorno general y
sectorial, y otros factores internos de la empresa. Sin embargo, son esca-
sos los estudios realizados al respecto, destacando para el caso espanol
los estudios de Alonso y Donoso (1994, 1998). El objetivo del trabajo empi-
rico consiste, por un lado, en describir el tamano de las PYMESs exportado-
ras espanolas no consolidadas o no exportadoras pero interesadas en la
exportacion, y, por el otro, evaluar las posibles asociaciones entre el tama-
Ao empresarial y la actividad exportadora (propension exportadora y exis-
tencia de un departamento de exportacion), y entre el tamano y otras
caracteristicas demograficas (sector, facturacion, forma juridica y margen
medio de beneficio neto) de las empresas participantes en este estudio.

Palabras clave: internacionalizacion de empresas, exportacion, peque-
nas y medianas empresas, tamano empresarial.

Clasificacion JEL: M21, M31, F23

fican los determinantes de la actividad
exportadora en factores del ambito del
entorno y factores del ambito empresarial
(Aaby y Slater, 1989; Alonso y Donoso,
1994, 1998). Por factores del ambito del
entorno debemos entender, entre otros,

1. La importancia del tamaino
empresarial

No existe una unica clasificacion sobre
los factores determinantes de la actividad
exportadora, pues a pesar de que algunos

autores coinciden en lo general, a veces
difieren en las variables especificas que
influyen en la actividad exportadora. No
obstante, la mayoria de los autores clasi-

* Universidad de Las Palmas de Gran Canaria.
Los autores a gradecen al ICEX su apoyo en la realiza-
cién de este trabajo.

aquellos aspectos culturales, politicos,
sociales o macroeconémicos, mientras
que entre los factores del ambito empre-
sarial se encontrarian aquellos aspectos
clave de la estrategia de la empresa y de
las capacidades organizativas que son
necesarios para la actividad exportadora.

A pesar de ser el criterio mas frecuen-
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te de clasificacion de los factores determi-
nantes del compromiso exportador aquél
que distingue entre factores empresaria-
les o internos y del entorno o externos,
Alonso y Donoso (1994:114) establecen
que «es necesario, sin embargo, anadir
un tercer factor de relevancia: el andlisis
de las actitudes y aptitudes del manage-
ment». Estos mismos autores aclaran que
desde una perspectiva alternativa podria
considerarse que este factor esté incluido
en los recursos competitivos de la empre-
sa, pero que su diferente naturaleza -mas
subjetiva que objetiva-, su relativa autono-
mia respecto a los otros factores, asi
como su decisiva influencia en el compor-
tamiento de la empresa, aconsejan que
se trate de una manera diferenciada. En
este sentido, Kamath, Rosson, Patton y
Brooks (1987) diferencian, entre los deter-
minantes del ambito empresarial, las
caracteristicas de la propia empresa y los
factores del decisor.

Bajo este nuevo factor se alude en rea-
lidad a un conjunto de factores subjetivos
que condicionan las decisiones empresa-
riales, haciéndose necesario incluir los
valores dominantes en el seno de la em-
presa, la disposicién al riesgo, los estilos
de direccion y otros factores emocionales.
Asi, Alonso y Donoso (1994:115) argu-
mentan que «[...] pocas variables han
demostrado una asociacién mas firme en
los andlisis empiricos que aquella que une
el comportamiento exportador con las ap-
titudes del management», citando como
referencia los trabajos empiricos de
Bilkey (1978), Aaby y Slater (1989) y
Axinn (1985). Por tanto, el que una em-
presa incorpore la actividad exportadora a
sus comportamientos estratégicos no de-
pende exclusivamente de que tenga ca-
pacidad para competir en los mercados
exteriores, sino que ademas es necesaria
la concurrencia de estos factores motiva-
cionales, que son los que cambian de

manera decisiva el alcance y calidad de la
decision exportadora.

De la revision de los trabajos analizados
se deduce la existencia de una serie de
factores internos de la empresa que se
encuentran asociados al compromiso
exportador, pudiéndose distinguir tres tipos
de investigaciones: 1) Aquellas investiga-
ciones centradas en el andlisis de los fac-
tores internos que influyen en la decision
de exportar (Pavord y Bogart, 1975; Welch
y Wiedersheim-Paul, 1977; Reid, 1980;
Cavusgil y Nevin, 1981), 2) Los estudios
que pretenden identificar las diferencias en
el compromiso exportador entre un conjun-
to de empresas exportadoras (Axinn, 1985;
Alonso y Donoso, 1994, 1998), y 3) Los tra-
bajos disefiados con la finalidad de expli-
car la intencion de exportar o incrementar
la actividad exportadora (Gripsrud, 1990;
Yang et al., 1992).

En términos generales, el tamano
empresarial ha sido una de las variables
mas analizadas como posible determi-
nante del comportamiento exportador de
las empresas y del proceso de internacio-
nalizaciéon exponiéndose diferentes posi-
cionamientos acerca de la relacion entre
el tamano de la empresa y la exportacién
en la literatura relativa a la internacionali-
zacion (por ejemplo, Bilkey y Tesar, 1977;
Aaby y Slater, 1989; Christensen, da
Rocha y Kerbel, 1987; Bonaccorsi, 1992;
Caughey y Chetty, 1993; Lefebvre et al.,
1998).

El primer problema que nos encontra-
mos es la falta de un concepto claro y uni-
voco sobre el tamano de la empresa,
siendo preciso examinar una gran varie-
dad de definiciones que han sido pro-
puestas. De esta manera, y a modo mera-
mente enunciativo, Aaby y Slater, (1989)
entienden por tamano el ritmo de creci-
miento de las ventas, mientras que
Caughey y Chetty (1993) se refieren a la
cuota del mercado y Lefebvre et al. (1998)
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a la disponibilidad de recursos financieros
y no financieros.

Son dos las principales razones que
impulsan a los autores a dar importancia
preponderante a la dimensién de la
empresa: 1) La variable funciona como un
indicador aproximado de sus recursos
disponibles y 2) La obtencién de esta
informacién es relativamente facil a través
del numero de empleados, de los activos
o de la cifra de ventas (Rogers, 1995).

En cuanto a los resultados y conclusio-
nes alcanzados por los estudios que rela-
cionan el tamafno empresarial y la activi-
dad exportadora, hay que destacar que
algunas investigaciones han llegado a la
conclusion de que las grandes empresas
tienen una ventaja a la hora de internacio-
nalizarse (Christensen, da Rocha vy
Kerbel, 1987; Bonaccorsi, 1992; Lefebvre
et al., 1998), fundamentalmente por contar
con mayores recursos financieros y no
financieros (personal, conocimiento, etc.),
pero también existen argumentos a favor
de las ventajas de un comportamiento
exportador mas activo por parte de la
pequefia y mediana empresa (por ejem-
plo, Alonso y Donoso, 1994). De la literatu-
ra revisada, tan solo Bilkey y Tesar (1977)
estiman categéricamente, tras su estudio
empirico, que el tamanfo, en relacién con
la propension exportadora, es poco impor-
tante.

De manera mas especifica, Cavusgil y
Noar (1987) y Bonaccorsi (1992) defien-
den la hipétesis de que las empresas mas
pequefas tenderan a expandirse primero
en su mercado doméstico, el cual incluye
menores niveles de incertidumbre y ries-
go. Ademas, Bonaccorsi (1992) plantea
que la probabilidad de ser una empresa
exportadora aumenta a medida que lo
hace su tamano. No obstante, excluye de
esta hipotesis, por un lado, a las empre-
sas de alta tecnologia, para las cuales se
puede agotar més rapidamente la deman-

da en el mercado doméstico, obligandolas
a internacionalizarse vy, por el otro, a las
empresas con un producto enfocado a un
nicho de mercado con demanda global,
como son los equipos industriales.

Tras el andlisis de la literatura, parece
desprenderse que las grandes empresas
disponen de mas recursos, tienen la ven-
taja de una accion comercial mas amplia
e intensa y disfrutan de una mayor capa-
cidad para asumir riesgos (Christensen,
da Rocha y Kerbel, 1987; Gripsrud, 1990).
Un primer argumento para justificar que la
probabilidad de realizar la actividad
exportadora aumenta con el tamafno hace
referencia a la necesidad de tener una
cantidad minima de recursos disponibles,
tanto financieros como organizativos (per-
sonal, conocimiento, etc.), para afrontar la
actividad exportadora.

Un segundo argumento implica que las
grandes empresas que tienen &reas en
las que se pueden aprovechar economias
de escala (produccion, marketing, investi-
gacion y desarrollo, etcétera), tienden a
incrementar la actividad exportadora. En
este mismo sentido, Alonso y Donoso
(1989) estiman que las economias de
escala colocan a las grandes empresas
en mejores condiciones para la exporta-
cién, ya que les permiten disminuir los
costes unitarios.

Considerando que las economias de
escala tienen dos dimensiones, la estatica y
la dindamica (Helpman y Krugman, 1985), la
dimensién estética de las economias de
escala se observa en las areas ya mencio-
nadas, como la produccion, la comercializa-
cién o la investigacion y desarrollo, en las
que hay grandes gastos fijos que se repar-
ten, después de un aumento de volumen
de ventas, sobre un mayor numero de uni-
dades vendidas. Por lo que respecta a la
dimensién dindmica, se basa en la curva de
aprendizaje dentro de la empresa gracias a
la creacion y difusion de conocimiento y
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tecnologia en el seno de la misma. Pues
bien, siguiendo a Bonaccorsi (1992), este
seria el tercer argumento basico para expli-
car por qué cuanto mayor sean las empre-
sas mas se benefician de la exportacion.
Mientras que gracias a la economia de
escala la gran empresa tiene ventajas en
la produccion de bienes estandarizados o
de gama muy diferenciada (Christensen,
da Rocha y Kerbel, 1987), la pequefnay la
mediana empresa presenta la ventaja de
lograr un alto grado de especializacion, lo
que le puede servir para aprovechar
nichos en el mercado que serian de poco
interés para la gran empresa y, por ende,
le facilita su presencia en los mercados
donde se requiere la diferenciacion o la
innovacioén de los productos. Alonso y Do-
noso (1994) deducen de esta ventaja que
la especializacion, como la innovacién, fo-
menta la actividad exportadora de la
pequena y mediana empresa para, por un
lado, asegurar una utilizacion 6ptima de
sus capacidades productivas y, por el
otro, amortizar el esfuerzo econdémico
necesario en la parte tecnolégica.

2. Objetivo y metodologia de la
investigacion empirica

Los objetivos de nuestra investigacion
son: 1) medir el tamano de las empresas
participantes en el estudio, 2) evaluar po-
sibles asociaciones entre el tamafio y
otras caracteristicas demogréficas de las
empresas y 3) examinar la asociacion
entre el tamafo y el compromiso exporta-
dor y la existencia de un departamento
especializado de exportacion.

Para alcanzar nuestros objetivos empi-
ricos, hemos seleccionado a las peque-
fas y medianas empresas por varios mo-
tivos. Por un lado, el proceso de interna-
cionalizacion obedece a una estrategia
secuencial de acercamiento a los merca-

dos exteriores, principalmente aplicable a
las pequenas y medianas empresas que
estén dando sus primeros pasos en los
negocios internacionales (Young, 1987).
En este proceso, la exportacidn represen-
ta uno de los primeros pasos y es, confor-
me a los postulados de la escuela escan-
dinava, un paso casi obligatorio para las
pequeias y medianas empresas.

Por otro lado, en Espafa, las peque-
nas y medianas empresas constituyen el
99,9 por 100 sobre el total de empresas y
generan el 64 por 100 del total de las ven-
tas, pero tan solo el 44 por 100 sobre el
volumen total de exportacién (Cuadro 1).
Ademas, debemos tener en cuenta que el
95,7 por 100 de las grandes empresas
espanolas realizan actividades exportado-
ras, mientras que ese porcentaje se redu-
ce al 30,7 por 100 entre las empresas de
menos de 20 empleados (Ortega y
Gonzaélez, 2000).

La unidad de analisis de la presente
investigacion esta integrada por las em-
presas espafolas exportadoras no conso-
lidadas o no exportadoras pero con inte-
rés en la exportacion, y que participan en
el programa PIPE 2000. Este es un pro-
grama de ayuda a la internacionalizacién
y, en concreto, al desarrollo en las etapas
de promocién y comercializacion exterior
de las PYMEs espafolas no exportadoras
—con interés en la exportacion— o expor-

CUADRO 1
LAS PYMEs EN ESPANA Y LA UNION EUROPEA
(En porcentajes)

Espana Union
Europea

PYME sobre total de empresas........ 99,9 99,8
Microempresas (< 10 trabajadores)
sobre total de empresas.................. 95 93
Ventas PYME sobre total ventas..... 64 70
Empleo PYME sobre total empleo... 70 66
Exportaciones PYME sobre total
eXpOrtaciones............oceceeeeereeeeneenn 44 61

Nota: Datos procedentes del Directorio Central de Em-
presas (DIRCE), que se trata de un conjunto organizado de
informacion en soporte magnético, que viene realizando el
INE desde finales de 1989.

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos del INE
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tadoras no consolidadas. Este programa
esté organizado y dirigido por el ICEX (1) y
el Consejo Superior de Camaras de
Comercio de Espafa, con la colaboracion
de las Comunidades Autonomas. Las
administraciones involucradas en la ges-
tion del programa realizan todos los anos
varias campahas publicitarias y acciones
directas de difusion a través de las admi-
nistraciones nacionales, regionales y loca-
les, asi como de asociaciones empresaria-
les, por lo cual estimamos que pocas
empresas no exportadoras, pero que
hayan estado o estén interesadas en la
exportacion, no formen parte del progra-
ma. También debemos sefalar que la
eleccion de este programa se ha visto
favorecida por el hecho de trabajar con un
censo poblacional completo, conocido y
multisectorial, y cuyos resultados parcia-
les nos indican la consecucién de sus
objetivos —mas de 2.000 nuevas empre-
sas exportadoras para el afio 2000 (Ortega
y Gonzalez, 2000)—.

De esta forma, la unidad de analisis de
la presente investigacion estd integrada
por las empresas espanolas exportadoras
no consolidadas o no exportadoras pero
con interés en la exportacién, y que parti-
cipan en el programa PIPE 2000. La po-
blacion de nuestro estudio se eleva a
2.590 empresas, es decir, el total de las
que han participado o participan en el cita-
do programa (que comenz6é en 1997)
hasta noviembre de 2002.

El instrumento de medida utilizado para
la recogida de informacion fue la encuesta
postal, mediante el envio de cuestionarios
a las empresas de la poblacion. Concre-
tamente, se utilizé /a encuesta postal auto-
administrada, considerando que la pobla-
cion objeto de estudio era numerosa y geo-
graficamente dispersa (Ortega Martinez,

(1) Instituto Espanol de Comercio Exterior (ICEX).
Ministerio de Industria, Turismo y Comercio.

1990), asi como los limitados recursos dis-
ponibles para la realizacién de la investiga-
cion. El cuestionario remitido a las empre-
sas fue el resultado de un cuidadoso pro-
ceso de elaboracioén, y en él se tuvieron en
cuenta las recomendaciones sefaladas
por Ortega Martinez (1990) en cuanto a
brevedad, sencillez, relevancia y precision.
Para facilitar las respuestas del encuesta-
do y evitar un bajo grado de cumplimenta-
cién, se utilizaron preferentemente pregun-
tas cerradas o semiabiertas, surgidas a
partir de la revision de la literatura, funda-
mentalmente empirica.

Respecto a la figura del informante,
hemos de sefalar que las personas elegi-
das como destinatarias del cuestionario y,
por consiguiente, las que nos proporcio-
nan la informacién necesaria para llevar a
cabo nuestra investigacion, son los maxi-
mos responsables de la exportacién en
sus empresas, ya que son éstos los que
tienen capacidad de decision dentro de la
misma en lo que se refiere a la actividad
exportadora.

Colaboraron con la investigacion un
total de 478 empresas de las 2.590 a las
que se envié el cuestionario, por lo que el
porcentaje de respuesta resultd ser del
18,5 por 100, lo cual nos permitié6 asumir
un error del 4,22 por 100. Sin embargo, la
tasa de respuesta real es del 18 por 100,
al desechar 15 cuestionarios recibidos que
no tenian cumplimentadas preguntas
basicas del mismo, que no fueron contes-
tadas por la persona indicada o que ésta
reconocia la inseguridad en sus respues-
tas (2). Por consiguiente, el error muestral
final fue del 4,5 por 100.

(2) Para medir la precision en sus respuestas, se
solicitd al encuestado que indicase el grado de seguridad
con el que habia respondido a las preguntas anteriores,
mediante una escala tipo Likert, valorada de 1 a 7, desde
totalmente inseguro a totalmente seguro, obteniéndose
una media de 5,90 y una desviacién tipica de 0,84. En
concreto, se descartaron aquellos cuestionarios con valor
inferior a cuatro en dicho item.
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Ademas del tradicional aspecto des-
criptivo del tamano empresarial de las
empresas participantes en el presente
estudio, también se realiz6 una serie de
andlisis estadisticos conducentes a identi-
ficar posibles asociaciones entre el tama-
Ao y una serie de variables relativas a las
caracteristica demogréficas de las empre-
sas (el sector de actividad, la facturacion,
la forma juridica y el margen medio neto
de beneficio) y caracteristicas de la activi-
dad exportadora (la existencia de un
departamento de exportacion y la propen-
sidén exportadora).

3. Resultados de la investigacion

3.1. El tamano de las empresas
participantes en el estudio

Como ya hemos comentado, la rela-
cion entre el tamafo empresarial y la acti-
vidad exportadora es uno de los aspectos
mas profusamente estudiados en la litera-
tura sobre negocios internacionales,
constituyendo un analisis casi obligado en
cualquier estudio que se realice sobre el
comportamiento exportador. No en vano
se trata de una variable de sintesis, a la
que es posible referir otros muchos
aspectos relacionados con las posibilida-
des técnicas y la capacidad econdémica,
de direccion y financiera de una empresa.
Desde esta perspectiva, el tamafo aporta
un criterio simple y frecuentemente dispo-
nible, a partir del cual definir agrupaciones
empresariales con caracteristicas y posi-
bilidades estratégicas homogéneas.

El concepto de dimension empresarial
es bastante relativo en cualquier sector
que consideremos, puesto que puede ser
medido en funcion de distintos parame-
tros o criterios como son el volumen de
negocio, el numero de empleados o el
capital productivo, entre otros.

En los trabajos empiricos sobre el com-
portamiento exportador de las empresas
normalmente, se han utilizado como medi-
das de tamafio empresarial la cifra de ven-
tas o volumen de negocio (por ejemplo,
Reid, 1985) y/o el numero de empleados
(por ejemplo, Axinn, 1985), siendo este ulti-
mo criterio el mas habitual (Alonso y
Donoso, 1998). Siguiendo a estos autores,
«aun cuando la plantilla constituya la varia-
ble mas utilizada, el tamafo puede aproxi-
marse a través de otras variables expresi-
vas de la actividad empresarial como la
facturacion o la exportacion. Las tres varia-
bles estan levemente relacionadas entre
si, pero con matices de interés» (Alonso y
Donoso, 1998:7). Sin embargo, Ortega y
Gonzélez (2000:89) plantean que «el ta-
mafho de la empresa definido por el nu-
mero de empleados tiene un importante
efecto en la exportacion».

Considerando el propésito de nuestra
investigacion y dadas las caracteristicas
de la poblacion elegida, estimamos perti-
nente utilizar como medida preferente de
tamano empresarial la plantilla, a través
de una pregunta abierta, solicitando al
encuestado que indicase el numero me-
dio de empleados por afo, recodificando-
se posteriormente, en las siguientes cate-
gorias —tradicionalmente empleadas en
la literatura existente (3)—: 1) microem-

(3) La mayoria de las investigaciones realizadas en el
ambito nacional y que consideran esta variable (por ejem-
plo, ALONSO y DONOSO, 1994, 1998; ORTEGA vy
GONZALEZ, 2000) incluyen las mismas categorias que
las recogidas en esta investigacion, pero con distintos
valores para el caso de la pequefa, la mediana y la gran
empresa. Asi, dentro de la pequeia empresa contemplan
a las empresas de 10 a 99 empleados, mientras que la
mediana empresa seria aquella que tuviera de 100 a 499
y las grandes las de 500 o mas empleados. Nosotros
hemos seguido el criterio de la Direccion General de la
Pequefia y Mediana Empresa del Ministerio de Economia
espafol, que a su vez sigue los criterios de la
Recomendacion 96/280/CE de la Comisién Europea de 3
de abril de 1996, cuyos criterios financieros, al parecer,
han sido modificados durante el afio 2003, para entrar en
vigor el 1 de enero de 2005. Es por ello que la extrapola-
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CUADRO 2
EMPRESAS SEGUN EL NUMERO DE EMPLEADOS

N° empleados

Micro (de 12 9)..ceciieeee e
Pequefia (de 10 @ 49) ......cccoiiiiiiiiieceeceeee
Mediana (de 50 @ 249)........ccceeeeiviriineeienineeie e 78
No identificados

Fuente: Elaboracién propia

presas, aquellas con un numero de em-
pleados inferior a diez; 2) pequehas
empresas, aquellas empresas con diez o
mas empleados hasta cuarenta y nueve
empleados inclusive; 3) medianas empre-
sas, aquellas empresas con cincuenta o
mas empleados hasta doscientos cuaren-
ta y nueve; y 4) grandes empresas, aque-
llas con doscientos cincuenta empleados
0 mas, y cuyas frecuencias se presentan
en el Cuadro 2.

No obstante, y siguiendo un criterio de
prudencia en el instrumento de medida a
desarrollar, decidimos incluir la factura-
cibn como medida de tamano alternativo,
siendo los intervalos posibles los siguien-
tes: entre 0 y 0,6 meuros (entre 0 y 100
millones de pesetas), entre 0,6 y 1,8 meu-
ros (entre 100 y 300 millones de pesetas),

cién y comparacion con estudios precedentes de los
resultados que se puedan obtener en nuestra investiga-
cion se debe hacer con cautela en cuanto se refiere a la
variable tamafio empresarial en funcién del nimero de
empleados.

Frecuencia absoluta

Total casos Casos validos
(En porcentaje) (En porcentaje)
24,2 25,3

54 56,3
16,8 17,3
5 =
100 100

entre 1,8 y 3 meuros (entre 300 y 500
millones de pesetas), entre 3 y 6 meuros
(entre 500 y 1.000 millones de pesetas),
entre 6 y 9 meuros (entre 1.000 y 1.500
millones de pesetas), entre 9 y 15 meuros
(entre 1.500 y 2.500 millones de pesetas)
y mas de 15 meuros (mas de 2.500 millo-
nes de pesetas).

Atendiendo al numero de empleados,
observamos que las empresas son de tipo
pequena en un 56,3 por 100 de los casos,
mediana en el 17,3 por 100 de los casos
y microempresas en el 25,3 por 100 de
las empresas encuestadas.

Consideramos que, ademas del numero
de empleados, para completar el estudio
acerca del tamafno empresarial, es necesa-
rio analizar el volumen de facturacion de las
empresas encuestadas. Ante la posibilidad
de que muchas empresas no nos indicaran
la cantidad exacta de sus ventas, se optod
por preguntar el importe de la facturaciéon
por intervalos, cuyos resultados se presen-
tan en el Cuadro 3.

CUADRO 3
EMPRESAS SEGUN EL VOLUMEN DE FACTURACION

Millones de euros Millones de pesetas

0-100
100-300
300-500

500-1000
1000-1500
1500-2500

Mas de 2500
No identificados .........cccceevueennnns -

Total .o -
Fuente: Elaboracioén propia

()01 SN

n Muestra
Muestra (En porcentaje)
66 15
115 26,3
78 17,8
88 20
37 8,4
30 6,8
25 57
24 -

463 100%
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De las empresas que colaboraron en la
investigacion, el 26,3 por 100 tenia un
volumen de facturacién de entre 0,6 y 1,8
meuros, mientras que las menos repre-
sentadas en la muestra fueron las empre-
sas que tenian una facturacién de mas de
15 meuros al afio (5,7 por 100).

3.2. Asociacion entre el tamaho
empresarial y otras
caracteristicas demograficas de
las empresas

® FEl tamanfo empresarial y el sector de
actividad

Los resultados del test de la x> mostra-
ron la existencia de diferencias significati-
vas entre el sector de actividad y el tama-
fio empresarial (x°=28,123; p=0,001). De
esta manera, las empresas de servicios y
productos agroalimentarios presentan,
significativamente, un menor tamafno que
las de bienes de consumo y bienes indus-
triales.

Los resultados de los andlisis de fre-

cuencias se presentan en el Cuadro 4, don-
de se observa que en el sector de produc-
tos agroalimentarios el 46 por 100 de las
empresas son pequenas y el 33 por 100
microempresas. En el sector de bienes de
consumo, el 56 por 100 son pequenas
empresas y el 26 por 100 microempresas,
mientras que el sector de productos
industriales presenta proporciones del 66
por 100 para la pequefia empresa y del 15
por 100 para la microempresa. Por ultimo,
en el sector servicios la distribucion es la
siguiente: el 48 por 100 pequefias empre-
sas, el 43 por 100 microempresas y el 9
por 100 medianas empresas .

e FE/ tamafio empresatrial y la facturacion

Los resultados del test de la y?
(x?>=345,107; p=0,000) confirman la exis-
tencia de una asociacion significativa
entre ambas variables, por lo que a conti-
nuacion procederemos a describir el Cua-
dro de frecuencias 5.

Los analisis de frecuencias realizados
conjuntamente al tamafio empresarial y la

CUADRO 4
ASOCIACION ENTRE SECTOR DE ACTIVIDAD Y EL TAMANO EMPRESARIAL

Sector 5
Microempresa

Productos agroalimentarios............ 33
Bienes de consumo ............... 26
Productos industriales.... 15
SEIVICIOS ..eveiiiiiiieic e 43

Fuente: Elaboracién propia

Tamano (en porcentajes)

Pequeia Mediana Total
46 21 100
56 18 100
66 19 100
48 9 100

CUADRO 5
ASOCIACION ENTRE EL TAMANO EMPRESARIAL Y FACTURACION

Entre 0y 0,6 Entre 0,6y 1,8 Entre1,8y3

Meuros Meuros Meuros
Tamafio n % n % n %
Microempresa.. 52 83,8 38 33,3 10 13,6
Pequena.......... 9 14,6 75 65,8 59 81
Mediana. 1 1,6 1 0,9 4 5,4
Total.....ccoveuenes 62 100 114 100 73 100

Fuente: Elaboracién propia

Facturacion

Entre 3y 6 Entr6y9 Entre 9y 15 Mas de 15
Meuros Meuros Meuros Meuros
n % n % n % n %
3 3,5 4 11,2 1 3,4 - -
64 75,3 20 55,5 7 23,3 2 10
18 21,2 12 33,3 22 73,3 18 90

85 100 36 100 30 100 20 100
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CUADRO 6
ASOCIACION ENTRE EL TAMANO EMPRESARIAL Y LA FORMA JURIDICA

Sociedad anénima

Sociedad limitada

Forma juridica

Empresa cooperativa Otras

Tamafo n Porcentaje n Porcentaje n Porcentaje n Porcentaje
MiICrO...c.viiciciicieee 17 10,8 78 31,7 1 14,3 14 58,3
Pequefa ........c.cccceoeeuene 98 62,8 137 55,7 5 71,4 9 37,5
Mediana.........ccccocevernee. 41 26,4 31 12,6 1 14,3 1 4,2
Total...ccovveeceiiieeeie 156 100 246 100 7 100 24 100

Fuente: Elaboracion propia

facturacion indicaron que, de las empresas
que facturan entre 0 y 0,6 meuros, las
microempresas constituyen el 83,8 por 100
de los casos, mientras que de las empresas
con una facturacién superior a 15 meuros,
las medianas empresas representan el 90
por 100. En las facturaciones entre 9 y 15
meuros la empresa mediana vuelve a ser la
mas representativa, con el 73,3 por 100 de
los casos. Por lo que respecta a la peque-
fia empresa, ésta es la que cuenta con una
mayor presencia en el tramo de facturacion
entre 0,6 y 9 meuros.

e F|tamafo empresarial y la forma
juridica

Comprobando la posible asociacion entre
la forma juridica de la empresa y su tama-
fio, y atendiendo al test de la x?, se puede
observar que ambas variables, estan rela-
cionadas (?=45,447; p=0,000).

En concreto, como puede observarse
en el Cuadro 6, la mayoria de las socieda-
des an6nimas son pequefnas empresas,
(62,8 por 100) y medianas (26,4 por 100),
mientras que, de las sociedades limita-

das, el 31 por 100 de los casos son micro-
empresas y el 55,7 por 100 pequefias
empresas. Para las empresas cooperati-
vas, el 71,4 por 100 son pequefias empre-
sas y para otras formas juridicas la mayo-
ria son microempresas (58,3 por 100).

e FE|tamafio empresarial y el margen de
beneficio neto

Los resultados del contraste de inde-
pendencia a través del coeficiente de
correlacion de Pearson mostraron la exis-
tencia de una asociacion significativa
entre el tamafo empresarial y el margen
medio neto de beneficio por venta nacio-
nal (’=-0,139; p=0,018), asi como entre el
tamafo y el margen de beneficio neto por
ventas al exterior (r°=-0,133; p=0,025), de
tal manera que a medida que aumenta el
tamano de la empresa, disminuyen ambos
margenes de beneficio neto.

De acuerdo con los resultados que se
desprenden del Cuadro 7, para las micro
y medianas empresas de nuestra muestra
es mas rentable la exportacion que la
venta nacional de sus productos. Sin

CUADRO 7
MARGEN MEDIO NETO DE BENEFICIO POR TAMANO EMPRESARIAL

21,11
18,08
15,32

18,45

Pequeha
Mediana

Fuente: Elaboracion propia

Margen medio de beneficio nacional

Margen (en porcentaje)
Margen medio de beneficio exportacion

21,94
16,53
17,06

17,96
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CUADRO 8
ASOCIACION ENTRE EL TAMANO EMPRESARIAL Y EL MARGEN MEDIO NETO DE BENEFICIO

Microempresa

Porcentaje beneficio Nacional Export.
Hasta el 10 .....cccoeeiiiiiiiiiiiis 29 25
Entre 11y 20 35 41
Entre 21y 30 16 15
Entre 31y 50 18 14
Més del 50.........cccceiiiiciinns 2 5
Total ..o 100 100

Fuente: Elaboracién propia

embargo, para las pequenas empresas es
mas rentable la venta de sus productos en
los mercados domésticos.

Asimismo, de los datos presentados en
el Cuadro 8 también se desprende que
para los tres tamafnos empresariales ana-
lizados, el margen medio neto, tanto de
exportacion como por ventas nacionales,
no supera el 20 por 100 en mas del 60 por
100 de los casos.

3.3. Asociacion entre el tamano
empresarial y la actividad
exportadora

e F|tamafio empresarial y la existencia
de un departamento de exportacion

Continuando con la busqueda de posi-
bles asociaciones significativas, también
evaluamos la posible relacién entre el
tamafno empresarial y la existencia de cier-
ta complejidad organizativa en cuanto a la
actividad internacional, para lo cual uUnica-

Tamaio (en porcentaje)

Pequeia Mediana
Nacional Export. Nacional Export.

51 46 50 49

21 28 31 27

14 15 7 10

9 8 9 7

5 3 3 7

100 100 100 100

mente se consideraron las respuestas cuyo
informante era el director de exportacién o
similar.

En términos relativos (Cuadro 9), el
mayor porcentaje de directores de expor-
tacién lo encontramos en las medianas
empresas (49 por 100), seguidas de las
pequefas (37 por 100) y microempresas
(27 por 100). Si atendemos a los resulta-
dos del contraste entre ambas variables
(x>=10,906; p=0,012), podemos concluir
que existe una asociacion significativa del
5 por 100 entre ambas variables.

Por tanto, estos resultados apoyan la
idea de que existe una cierta correlacion
entre la dimension empresarial y la exis-
tencia de un departamento de exporta-
cién, al menos en la empresa espanola,
tal y como se expone en el trabajo de
Alonso y Donoso (1998:52), los cuales
senalan que «existe una asociacioén clara
y creciente entre el tamafno y la existen-
cia de un departamento de exportacién
[...], una tendencia que se comprueba
igualmente en afos anteriores, ya que se

CUADRO 9
ASOCIACION ENTRE EL TAMANO EMPRESARIAL Y DEPARTAMENTO DE EXPORTACION

Pequefa........coooveviiiiiciiiiens 37
Mediana........ccooeeeieenieiiieiies 49
Total ..o 36

Fuente: Elaboracién propia

63 100
51 100
64 100

BOLETIN ECONOMICO DE ICE N° 2883
DEL 3 AL 16 DE JULIO DE 2006



-~ alCte

LA IMPORTANCIA DEL TAMANO EN LA ACTIVIDAD EXPORTADORA

CUADRO 10
ASOCIACION ENTRE LA PROPENSION EXPORTADORA Y EL TAMANO EMPRESARIAL

Tamaio Microempresa

Porcentaje de Export. 1996 2001

Hasta el 25................ 83 78
Entre 26 y 50... . 7 14
Entre 51y 75... . 7 6
100 0 MA&S.....ccovvrvennen. 6 2
Total ..o 100 100

1996

Tamaiio (en porcentajes)

Pequeiia empresa Mediana empresa

2001 1996 2001

90 78 88 73
3 14 5 17
3,5 5 7 7
3,5 3 = 3
100 100 100 100

debe a la mayor capacidad financiera 'y a
la mayor complejidad organizativa que
acompafan al incremento del tamafo
empresarial». Continuan argumentado
estos autores que «lgualmente aparece
una clara Asociacion positiva entre la
existencia de un departamento de expor-
taciébn y la propension exportadora».
(Alonso y Donoso, 1998:53).

e FE| tamafio empresarial y la propension
exportadora

Para comprobar si ésta ultima afirma-
cion se cumplia en nuestra muestra, proce-
dimos a realizar el Cuadro 10 de doble
entrada cuyos resultados nos muestran
que mas del 70 por 100 de los casos estu-
diados exporta como maximo el 25 por 100
del volumen de exportacién, independiente-
mente del tamafo que presente la empre-
sa. Atendiendo a los resultados obtenidos
mediante los contrastes oportunos, en
este caso la r? de Pearson, —realizados
para los datos de facturacion total y de
exportacion de la empresas en los afos
1996 (r°=0,023; t-valor=0,442; p=0,659), y
2001 (r°=-0,49; t-valor=-0,655; p=0,514)—,
podemos afirmar que la propension expor-
tadora parece ser independiente del tama-
flo que tenga la empresa, dado que la
correlacion ente ambas variables es practi-
camente nula, contrariamente a lo expues-
to por Alonso y Donoso (1998).

4. Conclusiones

Mas de la mitad de las empresas parti-
cipantes en el programa PIPE 2000 son
pequenas empresas, encuadrandose la
gran mayoria en el intervalo entre 10 y 30
trabajadores. El resto de las empresas
son de tamano micro, seguidas por las
empresas medianas.

Si bien de nuestra investigacion empi-
rica parece desprenderse una asociacion
significativa entre el tamano empresarial
(medido éste por el numero de emplea-
dos) y la actividad exportadora, no encon-
tramos una relacion clara entre el tamano
y la propension exportadora, a diferencia
de otros estudios que si observaron una
asociacion significativa entre el tamano y
la propension exportadora (por ejemplo,
Reid, 1980; Aaby y Slater, 1989; Gripsrud,
1990; Lefebvre, Lefebvre y Bourgalt,
1998).

Son tres los posibles motivos que
hemos encontrado para explicar las dife-
rencias entre los resultados de este estu-
dio y los otros revisados. En primer lugar,
los intervalos de numero de empleados uti-
lizados para las categorias o tamanos de
empresas difieren de los utilizados por
nosotros (0-9, 10-49, 50-249 y 250 o0 mas
para la micro, pequena, mediana y gran
empresa, frente a 0-9, 10-99, 100-499, y
500 o mas, respectivamente). En concreto,
en esta investigacion se ha aplicado la cla-
sificacion establecida por la Comisién
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Europea en su recomendacion 96/280/CE.

Los otros dos posibles motivos hacen
referencia, en segundo lugar, al no encon-
trarse en nuestra poblacidon empresas
exportadoras consolidadas o un porcenta-
je significativo de empresas no exportado-
ras, y, en tercer lugar, que la mayoria de
los estudios revisados utilizan en la mis-
ma muestra empresas grandes y pymes,
resultando mayoritariamente una asocia-
cién significativa de las variables citadas.
No obstante, la poblacion elegida en
nuestro estudio excluye (voluntariamente)
las grandes empresas, no manifestando-
se dicha asociacion para las microempre-
sas, las pequefias y las medianas.

Quizas dicha asociacién entre tamano y
propension exportadora confirmada por
otros autores (por ejemplo, Reid, 1980;
Aaby y Slater, 1989; Gripsrud, 1990;
Lefebvre, Lefebvre y Bourgalt, 1998) deba
matizarse en el sentido de que se pueden
observar asociaciones significativas en
cuanto al tamafo en tanto que las grandes
empresas presentan una diferencia signifi-
cativa con respecto a la propensién expor-
tadora frente a las PYMEs, en su conjunto.
Pero ello quizés no sea suficiente para afir-
mar que existen asociaciones significativas
entre las microempresas y/o las pequefias
y/o las medianas empresas. De este modo,
quizas se pueda explicar que el 95,7 por
100 de las grandes empresas espafiolas
realicen actividades exportadoras, mien-
tras que ese porcentaje se reduce al 30,7
por 100 entre las empresas de menos de
20 empleados (Ortega y Gonzalez, 2000).

Por otra parte, para el caso espaniol, el
unico estudio revisado que analiza la aso-
ciacion entre el tamano y la propension
exportadora confirma la debilidad de
dicha asociacion. En concreto, Alonso y
Donoso (1998:24) manifiestan «la rela-
cion entre tamano y propensién exporta-
dora es [...] incierta: el caso espafol con-
firma esta indefinicion».

En cuanto a la evaluacién de la posible
relacion entre el tamafo empresarial y la
existencia de cierta complejidad organiza-
tiva para la actividad internacional, medi-
da a través de la existencia 0 no de un
director de exportacion o similar, nuestros
resultados apoyan la idea de la existencia
de una cierta correlacion entre la dimen-
sién empresarial y la existencia de dicho
departamento, tal como sugieren Alonso y
Donoso (1998).

No obstante lo anterior, y analizando
variable por variable, en relacion al tama-
flo, debemos argumentar que, en cuanto
al sector de actividad, existen diferencias
significativas, de tal manera que las
empresas de servicios y de productos
agroalimentarios presentan un menor
tamafo que las de los otros dos macro-
sectores utilizados: bienes de consumo y
bienes industriales.

Con respecto al tamafio empresarial
(medido como el numero de trabajadores)
y la facturacion total de la empresa tam-
bién existe una asociacion significativa.
Por otra parte, el tamano y la forma juridi-
ca también muestran una asociacién sig-
nificativa de tal manera que a mayor
tamano mayor probabilidad de que la
empresa adopte una forma SA (Sociedad
Anénima) frente a una SRL (Sociedad de
Responsabilidad Limitada).

Con respecto al margen de beneficios
(margen medio neto de beneficio, nacio-
nal y de exportacién), y en relacion a la
posible existencia de una asociacion sig-
nificativa del mismo con el tamafo empre-
sarial nuestros resultados confirman la
existencia del mismo, de tal manera que
cuanto mayor sea el tamafio, menor sera
el margen de beneficios.

Finalmente, apuntar que el presente
trabajo de investigacion supone un punto
de partida para el desarrollo de otros
estudios que, ademas de tratar de repli-
car dicha investigacion en otros contex-
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tos nacionales, incluyan otras variables
de la actividad exportadora distintas a la
propension exportadora y la existencia de
un departamento de exportacién, como,
por ejemplo, el modo de entrada selec-
cionado.
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