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1. Introducción

La globalización de la economía ha
cambiado el mercado de referencia para
las empresas, que deben ampliar su aten-
ción más allá de las fronteras nacionales,
para ser competitivas. Las empresas fa-
miliares, que constituyen el principal tejido
productivo de las economías de corte ca-
pitalistas, no permanecen ajenas a este
proceso, teniendo que afrontar un mayor
grado de competencia, incluso en sus
mercados locales.

El proceso de internacionalización de
este tipo de empresas presenta algunas
peculiaridades. En este sentido, Gallo
(1997) mantiene que  las organizaciones
familiares lo han iniciado más tarde, con
mayor lentitud y hacia mercados estraté-
gicamente menos rentables (1). Entre las
razones que justifican este comporta-
miento, se encuentran su cultura conser-
vadora, que las hace más adversas al
riesgo y su escasez de recursos, tanto
económicos como humanos, ya que no
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(1) Estas empresas se encuentran más vinculadas a
su lugar de origen, por lo que los procesos de deslocali-
zación de actividades serán menos frecuentes que en
otro tipo de empresas (Merino, 2001).
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disponen de miembros en la familia capa-
citados para afrontar las responsabilida-
des de la estrategia internacional.

Aunque existen numerosos trabajos
que estudian la internacionalización em-
presarial, muy pocos se centran en el pro-
ceso desde la perspectiva de la empresa
familiar (Davis y Harveston, 2000; Fernán-
dez y Nieto, 2002; Gallo y García Pont,
1996; Merino de Lucas, 2001). Por esta
razón, en nuestro estudio analizamos có-
mo influyen determinadas características
específicas de las organizaciones familia-
res en el proceso de internacionalización.

Para ello, comenzamos describiendo
el marco teórico que nos permite plantear
las proposiciones objeto de análisis, para
posteriormente esbozar el diseño de la in-
vestigación. A continuación comentamos
los principales resultados obtenidos en el
estudio empírico. Para finalizar destaca-
mos las principales conclusiones que se
desprenden del mismo.

2. La empresa familiar

La revisión de la literatura existente so-
bre empresa familiar, nos permite concluir
que no existe un consenso generalizado
acerca de su conceptualización (2). No
obstante, aunque nos encontramos con
una gran diversidad de definiciones, que
no coinciden en muchos aspectos, existe
una característica común en todas ellas:
«estas empresas están relacionadas con
una familia y ese nexo es lo que las hace
especiales» (Gersik et al., 1997).

Hay autores que centran su definición
en la distribución de la propiedad de la so-
ciedad, otros en quién ejerce el control y,
hay quienes determinan el carácter fami-
liar en base a la continuidad en la propie-

dad por parte de los miembros de la fami-
lia o, en base a la forma de gobierno que
presenta la empresa. Así, Gallo (1997)
afirma: «lo que realmente hace que una
empresa sea familiar es la existencia ac-
tual, y el deseo de que continúe existien-
do en el futuro, un importante nexo de
unión entre empresa y familia» (3). 

A pesar de la falta de consenso, la ma-
yoría de los autores basan su definición
en alguna de las dimensiones siguientes,
que Gallo (1997) denomina característi-
cas de la empresa familiar (4):

1. La propiedad / dirección de los
miembros de una familia: la propiedad de
la organización está distribuida de forma
que una parte suficiente de la misma, nor-
malmente la mayoría, es poseída por una
familia, que se encuentra en una posición
de poder para controlar la empresa.

2. La implicación familiar y el ejercicio
del poder: algunos o varios de los propie-
tarios dedican la totalidad o gran parte de
su tiempo a trabajar en la empresa fami-
liar, habitualmente como directivos o co-
mo miembros de sus órganos de gobier-
no.

3. La transferencia generacional: al
menos debe estar incorporada la segunda
generación de la familia propietaria y de-
be existir la intención de una transmisión
exitosa de la empresa a futuras genera-
ciones, así como que continúen viviendo

(2) Cabrera y García (1999) recogen diferentes defini-
ciones sobre empresa familiar.

(3) El nexo consiste en que parte de la cultura de am-
bas (creencias y valores), sea voluntaria y permanente-
mente compartida. De acuerdo con esta definición, tam-
bién pueden ser consideradas empresas familiares las
fundadas por varios socios, que comparten rasgos fami-
liares culturales, como en el caso de que los socios pro-
cedan de un mismo grupo social. No obstante, el propio
autor reconoce la dificultad en la aplicación práctica de di-
cha definición, ya que para garantizar que una compañía
es familiar, sería necesario conocer la cultura de la orga-
nización y la de la familia.

(4) Entre los autores que definen la empresa familiar
como un cúmulo de estas tres dimensiones destacamos:
Aragonés  (1992); Astrachan y Kolenko (1994); Donnelley
(1964); Gallo (1995); Handler (1989); Litz (1995); Shanker
y Astrachan (1996); Sharma, Christman y Chua (1997).
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en la empresa valores propios de la fami-
lia.

En nuestra investigación emplearemos
la definición de Cabrera y García (1999, p.
20), que recoge de manera explicita estas
dimensiones:

«Una empresa familiar es aquella cuya
propiedad está en manos de los miembros
de una familia que tienen la intención de
que las relaciones intraorganizativas de
propiedad y control directivo estén basa-
das en lazos familiares y en donde se ha
producido, se está produciendo o se prevé
que se va a producir en el futuro una trans-
ferencia de la empresa a un miembro de la
siguiente generación de esa familia».

3. Características internas que
condicionan el proceso de 
internacionalización

Numerosos estudios que identifican las
variables explicativas del proceso de in-
ternacionalización de la empresa, inclu-
yen como variable dependiente las ventas
en el exterior como un porcentaje de las
ventas totales de la compañía. Este con-
cepto, denominado »propensión exporta-
dora» (Alonso y Donoso, 1994) o «intensi-
dad exportadora» (Czinkota y Johnston,
1983), se utiliza como indicador del com-
promiso exportador, al comparar las ven-
tas realizadas en los mercados exteriores
con las ventas totales de la empresa
(Alonso y Donoso, 1994; Burton y Schle-
gelmilch, 1987; Cavusgil, 1984; Diaman-
topoulos y Inglis, 1988; Geringer, Beamish
y Da Costa, 1989; Yaprak, 1985). También
se ha utilizado la variable crecimiento de
las exportaciones como medida del resul-
tado de la actividad exportadora (Cooper
y Kleinschmidt, 1985).

Por otra parte, y centrándonos en las
características de la empresas que condi-
cionan el proceso de internacionalización,

el tamaño medido a través del volumen de
ventas totales o el número de trabajado-
res (Calof, 1994), es objeto de análisis en
diversos trabajos. Así, algunos estudios
muestran que las empresas con mayores
niveles de ingresos tienden a un mayor
grado de internacionalización: Calof, 1994;
Cavusgil, 1984; Cavusgil y Nevin, 1981;
Christensen, Rocha y Gertner, 1987;
Czinkota y Johnston, 1983; Hester, 1985;
Holden, 1986; Kaynak y Kothari, 1984;
Keng y Jiuan, 1989; Lee y Yang, 1990;
Madsen, 1989; Maleksadeh y Nahavandi,
1985; Tookey, 1969; Yang, Leone y Alden,
1992; Yaprak, 1985.

Entre los autores que utilizan el núme-
ro de trabajadores para medir el tamaño
destacamos, entre otros a Bilkey y Tesar,
1977; Bonaccorsi, 1992; Burton y Schle-
gelmilch, 1987; Cavusgil y Naor, 1987;
Holzmuller y Kasper, 1991 y Madsen,
1989. Estos autores indican que las em-
presas con mayor número de empleados
presentan una mayor tendencia a la inter-
nacionalización. Por su parte, Kaynak y
Kothari (1984) concluyen que las peque-
ñas y medianas empresas que están in-
ternacionalizadas tienen más empleados
que las empresas no internacionalizadas
dentro de la misma categoría de tamaño.

Merino de Lucas (2001) en un estudio
sobre las actividades internacionales de
las empresas familiares del sector indus-
trial español, ha podido constatar que la
exportación es más frecuente en las em-
presas que tienen más de 200 trabajado-
res, si bien las de menor tamaño se han
internacionalizado en gran medida a lo
largo de la década de los noventa.

La edad de la empresa también condi-
ciona el proceso de internacionalización.
En este sentido, algunos autores indican
que las empresas jóvenes presentan una
mayor tendencia hacia la internacionaliza-
ción (Kaynak y Kothari, 1984; Ursic y
Czinkota, 1984), mientras, otros sugieren
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que las empresas veteranas son las más
propensas a actuar en los mercados exte-
riores (Lee y Yang, 1990; Welch y Wie-
dersheim-Paul, 1980), al disponer de una
estructura organizativa consolidada (Ga-
lende del Canto y Suárez, 1998). Por el
contrario, Diamantopoulos e Inglis (1988)
sostienen que no existe ninguna relación
entre la antigüedad de la empresa y su
grado de internacionalización.

La generación involucrada en sus ór-
ganos de gobierno y de dirección es una
característica específica de las empresas
familiares, siendo objeto del presente es-
tudio de investigación.

La propiedad de la empresa no es una
variable que se incluya con frecuencia en
el análisis de la internacionalización.
Algunos autores la analizan, desde la
perspectiva de si la propiedad es nacional
o extranjera (Keng y Jiuan, 1989). Así el
grado de participación de capital extranje-
ro tiene una influencia positiva para
Alonso y Donoso (1994) y negativa para
López y García (1997). En cuanto, al ca-
rácter público versus privado (Yang,
Leone y Alden, 1992) concluyendo que no
era relevante.

La existencia de un departamento de
exportación tiene una influencia positiva
para el proceso de internacionalización tal
y como se pone de manifiesto en los estu-
dios de Alonso y Donoso, 2000; Bilkey,
1982; Cunnigham y Spigel, 1971; Diaman-
topoulos e Inglis, 1988.

La empresa familiar necesita un cam-
bio de cultura para acceder a los merca-
dos internacionales, siendo el fundador o
descendiente quien lidere el cambio. Este
debe ser consciente de que el responsa-
ble del departamento de exportación no
puede ser un miembro de la familia poco
capacitado, con dificultades para integrar-
se en la organización o sin experiencia
(Gallo, 1997). Dada la importancia de es-
te aspecto, en nuestra investigación pro-

fundizaremos en quién es el responsable
del departamento de exportación, si es un
miembro de la familia o por el contrario es
un ejecutivo que no pertenece a la misma.

La revisión efectuada nos permite con-
cluir que el tamaño de la empresa, la
edad y, por tanto, la generación involucra-
da y la existencia o no de un departamen-
to de exportación, así como quién es el
responsable del mismo, condicionan la
naturaleza e importancia de los procesos
de internacionalización. Esto nos permite
plantearnos las siguientes hipótesis:

H1: El tamaño de la empresa, medido
a través del volumen de ventas y del nú-
mero de trabajadores, tiene una influencia
positiva sobre el grado de internacionali-
zación.

H2: La edad de la empresa, y por lo
tanto la generación involucrada, tiene re-
lación positiva con el grado de internacio-
nalización.

H3: Las empresas con un departamen-
to de exportación son las más internacio-
nalizadas.

4. Metodología de la investigación

Tal y como indica la revisión de la litera-
tura, los resultados que se obtienen al es-
tudiar las distintas variables explicativas no
siempre coinciden en las distintas investi-
gaciones, debido al distinto comportamien-
to sectorial (Axinn, 1985; Cavusgil 1984) y
a que las distintas teorías se desarrollaron
y testaron en un determinado entorno
(Axinn y Matthyssens, 2002). Nuestro tra-
bajo, se centra en el sector de las conser-
vas de pescado (5) que se encuentra in-

(5) Hemos descartado las semiconservas de anchoa,
por presentar una problemática diferente en su proceso
de internacionalización. La anchoa es un producto que
necesita cadena de frío para su conservación y su perio-
do de consumo preferente es de un año frente a los cinco
de la conserva de pescado en aceite.
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merso en un creciente proceso de interna-
cionalización, tal y como se refleja en el au-
mento del porcentaje de ventas realizadas
en los mercados exteriores, que ha pasado
en diez años del 15 por 100 (1991) al 53
por 100 (2001).

Para llevar a cabo nuestra investigación
elaboramos un censo de las empresas de
conservas de pescado, a partir de las si-
guientes fuentes de información: Sistema
de Análisis de Balances Ibéricos SABI,
Base de Datos de la Industria Alimentaría
(anuarios Alimarket 1996-2001) y relación
de asociados de la Asociación Nacional de
Fabricantes de Conservas de Pescados y
Mariscos (ANFACO). Los datos necesarios
para contrastar las hipótesis planteadas
fueron recopilados a través de una entre-
vista personal o de una encuesta postal di-
rigida al director general o gerente de la or-
ganización. En el Cuadro 1, se recoge toda
la información del estudio.Aunque el índice
de respuestas se sitúa en el 80,5 por 100
del total de organizaciones que constituyen
nuestro censo, las empresas que han res-
pondido representan aproximadamente el
90 por 100 del volumen de facturación.

Con el objetivo de caracterizar las em-
presas que componen el censo, analiza-
mos en primer lugar su componente fami-
liar versus no familiar en base a las tres
dimensiones conceptuales planteadas an-
teriormente. Así, en el 92 por 100 de las
organizaciones estudiadas el 100 por 100
del capital está en manos de la familia, y
en el 8 por 100 restante, la familia posee
una participación mayoritaria, superior al
51 por 100.

En cuanto a la implicación familiar, la

totalidad de las empresas cumplen dicha
condición, es decir, la familia está involu-
crada en la gestión empresarial, se en-
cuentran relacionados con la organiza-
ción como directivos y en sus órganos de
gobierno (6).

En el (Gráfico 1) podemos observar los
porcentajes de cada generación involu-
crados en los órganos de gobierno de la
empresa y en sus puestos directivos. La
segunda y tercera generación represen-
tan, respectivamente, un 40 por 100 y un
21 por 100 y la sexta sólo se ha incorpo-
rado a los puestos directivos en un peque-
ño porcentaje (7). 

Respecto a la tercera dimensión que
caracteriza a la empresa familiar, la trans-
ferencia generacional, destacar que tan
sólo un 12,7 por 100 de las organizacio-
nes están en primera generación, es de-
cir, se ha producido la transferencia gene-
racional en el 87,3 por 100 restante,
aunque el 16 por 100 no tenga la inten-
ción de continuar con ese relevo genera-
cional. El 57 por 100 de las organizacio-
nes que están en la primera generación
tienen la intención de continuar con la su-
cesión empresarial.

Por tanto, podemos concluir que apro-
ximadamente el 95 por 100 de las empre-
sas cumplen las condiciones en sentido
estricto. Mientras que el 5 por 100 restan-
te, también, son empresas familiares aun-
que no cumplen las tres condiciones.

CUADRO 1
FICHA TÉCNICA DE LA INVESTIGACIÓN

Población .................................................................................................. 72 Empresas de conservas de pescado.
Ámbito geográfico..................................................................................... España
Tasa de respuesta .................................................................................... 80,5 por 100
Método de obtención de la información ................................................... Entrevista personal

Encuesta postal y electrónica
Trabajo de campo..................................................................................... Diciembre 2001-febrero 2002

Fuente: Elaboración propia

(6) Se presentan dos excepciones, en una organiza-
ción sólo están vinculados a los órganos de gobierno y en
otra sólo como directivos.

(7) Para posteriores análisis consideraremos la última
generación involucrada, siendo habitual que convivan dos
o tres generaciones dentro de la misma empresa.
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Si analizamos la frecuencia con la que
se realizan operaciones con los mercados
exteriores observamos que el 22 por 100
de las empresas encuestadas se centran
exclusivamente en el mercado nacional,
frente al 59 por 100 que tienen una activi-
dad internacional consolidada y un 19 por
100 que sólo cruzan la frontera nacional
de forma esporádica.

El grado de internacionalización, que di-
fiere de unas empresas a otras, se ha me-
dido a través de tres criterios: la propen-
sión exportadora, la tasa de crecimiento de
las ventas al exterior y una codificación del
grado de internacionalización. Nos referi-
mos a procesos de internacionalización
basados en la exportación que es la forma
más sencilla y tradicionalmente más utiliza-
da. Además, suele ser el primer paso para
dicho proceso por no requerir una inver-
sión en activos productivos en el exterior.

El primero, la propensión exportadora
se define como el porcentaje que repre-
sentan las ventas realizadas en el exterior
en relación a las ventas totales. 

Asimismo, y como alternativa a la pro-
pensión exportadora, hemos considerado
la tasa de crecimiento de las ventas al ex-
terior, medida a través de la tasa media
de crecimiento anual acumulada del volu-
men de exportaciones en el período 1996-
2000.

El tercer criterio se establece en base a
la forma en que una empresa realiza sus
actividades internacionales siguiendo a la

12.7 36.4 29.1 16.4 5.5

16.4 21.8 40 12.7 7.3 1.8

Organos de gobierno

Directivos

1ª 2ª 3ª 4ª 5ª 6ª

GRÁFICO 1
GENERACIÓN INVOLUCRADA EN LA EMPRESA

escuela de Uppsala (Johanson y Valhne,
1977, 1990; Johanson y Wiedershein-Paul,
1975; Welch y Wiedershein-Paul, 1980).
Según esta teoría, las empresas se en-
cuentran en una determinada fase de inter-
nacionalización en función de si realizan
simples exportaciones, han creado filiales
comerciales o se han implantado a nivel
productivo en el exterior. A medida que ad-
quieren experiencia y se aminora su per-
cepción del riesgo por efecto del aprendi-
zaje y familiarización con las condiciones
del entorno internacional, aumentan gra-
dualmente su participación en el exterior
(Ariño et al., 2001).

Según este criterio, las empresas de
nuestro estudio, se encuentran mayoritaria-
mente en la primera fase de su proceso de
internacionalización. Por este motivo, se ha
decidido establecer una subclasificación
del mismo en base a la forma en que reali-
zan su actividad exportadora, distinguiendo
entre: agente comercial, distribuidor, ven-
dedor propio, subsidiaria de ventas y subsi-
diaria de producción (8).

(8) Garavilla y Calvo son de las pocas empresas que
cuentan con subsidiarias de ventas. Otras empresas
cuentan con subsidiarias de producción, buscando un
acercamiento a las materias primas o mano de obra bara-
ta, más que una proximidad a los mercados de consumo.
Entre las pocas empresas que se encuentran en esta fa-
se podemos mencionar el caso de Garavilla que cuenta
con centros productivos en Marruecos y Ecuador, Calvo,
con plantas en Venezuela, El Salvador, Brasil y
Marruecos y Jealsa con centros en Guatemala, Chile y
Marruecos.

Fuente: Elaboración propia.
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En el (Cuadro 2) recogemos la clasifi-
cación establecida para esta característi-
ca, que denominamos compromiso inter-
nacional.

Estas tres características empleadas
para el estudio del grado de internaciona-
lización de las empresas, no necesaria-
mente conducen al mismo tipo de conclu-
siones, dado que presentan correlaciones
de Spearman no significativas.

En el (Cuadro 3), recogemos un resu-
men de las variables objeto de nuestro es-
tudio.

5. Análisis empírico e 
interpretación de los resultados

Una vez establecidas las característi-
cas de las empresas de conservas de
pescado, procedemos al análisis de los
datos aportados por las encuestas para
contrastar las hipótesis planteadas sobre
el proceso de internacionalización.

En el (Cuadro 4) se recogen los datos
más relevantes dentro de cada nivel de
compromiso internacional. Los datos de
ventas (miles de euros) y el número de

CUADRO 2
NIVELES DE COMPROMISO INTERNACIONAL

Nivel Empresas que realizan su actividad internacional......

1 A través de una subsidiaria de ventas y con vendedores propios.
2 Por medio de distribuidores y vendedores propios
3 Por medio de distribuidores
4 Por medio de agentes comerciales y en menor porcentaje de distribuidores
5 Por medio de agentes comerciales
6 No realizan actividades internacionales

Fuente: Elaboración propia.

CUADRO 3
VARIABLES DEL ANÁLISIS

Variable Tipo Concepto

Tamaño: volumen de ventas y número de trabajadores .... Continua Ventas totales de la empresa y media de trabajadores en
plantilla.

Edad de la empresa............................................................ Continua Número de años que una empresa lleva desarrollando su
actividad empresarial.

Generación en órganos de gobierno y de dirección........... Categórica Última generación de la familia presente en la empresa.
Departamento de exportación............................................. Dicotómica Existencia de un departamento u otro ente organizativo que

lidere las operaciones internacionales
Responsable departamento de exportación ....................... Dicotómica El responsable del departamento es un miembro de la 

familia o no.
Actividad internacional ........................................................ Categórica Frecuencia con la que se realizan operaciones en mercados

foráneos
Compromiso internacional .................................................. Categórica Grado de recursos comprometidos y aprendizaje en el 

proceso internacional
Propensión exportadora...................................................... Continua Ventas en el exterior/ventas totales
Tasa de crecimiento ventas exteriores ............................... Continua Tasa media de crecimiento anual acumulada del volumen

de exportaciones.

Fuente: Elaboración propia.

CUADRO 4
COMPROMISO INTERNACIONAL / VENTAS / TRABAJADORES / EDAD EMPRESA

Compromiso
internacional

N Media vtas 2000 D. típ. Media empleo D. típ. Media edad D. típ.

1 9 83,34 89,7 413,33 360,59 90,222 31,39
2 4 23,01 10,05 146,00 32,82 84,250 42,37
3 11 10,82 16,29 91,27 92,83 69,182 45,01
4 8 8,48 11,40 66,37 36,79 69,286 38,69
5 13 6,68 8,94 73,92 90,64 38,000 27,87
6 13 7,92 10,86 56,46 64,20 42,333 39,22

TOTAL 58 21,73 45,56 129,89 195,14 60,661 40,64

Fuente: Elaboración propia.
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nizaciones, determinamos mediante el test
de Scheffé que estas diferencias se están
produciendo entre los niveles 1-5 y 1-6, re-
sultando estadísticamente distintos (10).

Asimismo, el test de Duncan, para las
ventas, nos muestra dos subconjuntos
completamente heterogéneos entre sí,
por un lado el formado por los niveles 1 y
2 y, por otro lado, el formado por los nive-
les 3, 4, 5 y 6. Sin embargo, para el núme-
ro de trabajadores y para la edad, los sub-
grupos formados no son completamente
heterogéneos entre sí, como podemos
observar en el (Cuadro 6).

En resumen, el compromiso internacio-
nal establece diferencias en el volumen
de ventas, en el número de trabajadores,
y en la edad de la empresa, de manera
que las empresas con un mayor grado de
compromiso internacional (niveles 1 y 2)
son las que evidencian mayor tamaño y
edad (11).

trabajadores corresponden al año 2000,
la edad de la empresa hace referencia al
número de años que la organización lleva
en su actividad empresarial, independien-
temente de la forma de constitución de la
sociedad, para su cálculo hemos conside-
rado el año 2001. Se puede observar un
descenso paulatino del volumen de ven-
tas, del número de trabajadores y de la
edad de la empresa a medida que el nivel
de compromiso internacional de la organi-
zación desciende, hecho que confirmaría,
desde un punto de vista descriptivo, las
hipótesis planteadas.

Para determinar la existencia de dife-
rencias en función del grado de compro-
miso internacional hemos empleado el
análisis de la varianza de un factor (9). La
prueba ANOVA para las dos primeras hi-
pótesis, que analizan el tamaño y la edad
de la empresa, nos lleva a rechazar la hi-
pótesis de igualdad de medias en los seis
niveles del compromiso internacional, tal
y como se recoge en el (Cuadro 5).

Una vez que comprobamos que las tres
variables no se pueden considerar estadís-
ticamente iguales en los distintos niveles
del compromiso internacional de las orga-

(9) La aplicación de esta técnica paramétrica necesita
que el carácter a estudio siga una distribución normal en
cada uno de los niveles, que en cada uno de ellos sea ho-
mocedástica o con varianza igual y que las observaciones
sean independientes en cada nivel. La independencia de
los datos está garantizada por el proceso de obtención de
los mismos al ser empresas distintas. El análisis de nor-
malidad se ha realizado en dos bloques. Primeramente,
se determinó con todos los datos, la posible normalidad
empleando la prueba de Kolmogorov-Smirnov, y poste-
riormente, en cada uno de los niveles, se ejecutó la mis-
ma prueba a partir del test de Shapiro-Wilks adecuado
para muestras pequeñas.

La homocedasticidad en todos los niveles se determinó
empleando la prueba de Levene a partir de cualquiera de
las versiones existentes en el SPSS, la original o las co-
rregidas para muestras pequeñas basadas en estimacio-
nes robustas del promedio, como son la mediana y la me-
dia recortada o acotada un 5 por 100. Estas últimas
pruebas son preferibles cuando los tamaños muéstrales
son reducidos, como sucede en nuestro caso. Para el ni-
vel de significación manejado se logra aceptar en las cua-
tro pruebas disponibles la hipótesis de homocedasticidad.

CUADRO 5
ANOVA

F Sig.

Ventas .................... 4,566 0,002
Trabajadores .......... 5,560 0,000
Edad empresa ........ 3,218 0,014

Fuente: Elaboración propia.

(10) Las pruebas a posteriori que hemos aplicado co-
rresponden a las denominadas genéricamente «compara-
ciones múltiples», el test de Scheffé (1959) y el de rangos
múltiples de Duncan. El primero de ellos es el único mé-
todo estadístico que garantiza de manera teórica que si la
prueba del análisis de la varianza resulta significativa apa-
recerán grupos en los que existan diferencias de medias
significativas al mismo nivel de confianza. El segundo de
los métodos construye grupos homogéneos de medias
empleando la distribución del recorrido estudentizado
adaptando la significación para el número de niveles que
se comparan en cada momento.

(11) El mismo análisis se realizó para las ventas de los
años 1996/1999, obteniendo resultados muy similares, es
decir, las ventas varían en función del nivel de compromi-
so internacional. La única diferencia la encontramos en
los subgrupos homogéneos obtenidos de la aplicación del
test de Duncan, ya que para los años 1996, 97 y 98 se ob-
tienen tres subgrupos, en los cuales los niveles 2 y 3 no
están claramente definidos, pudiendo entenderse como
una etapa de transición, ya que en los años posteriores se
decantan claramente hacia un subgrupo.
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La internacionalización de una empre-
sa también se estableció en función de la
propensión exportadora de la organiza-
ción y la tasa de crecimiento de las expor-
taciones, no presentando correlaciones
de Spearman significativas para ninguna
de las características a estudio de las em-
presas del sector.

Con respecto a la generación involu-
crada en los órganos de gobierno y de di-
rección, las conclusiones son semejantes.
Este hecho puede establecerse basándo-
se en dos criterios distintos. Por una par-
te, la correlación de Spearman entre es-
tas dos características y la edad de la
empresa es positiva y altamente significa-
tiva (0,718 y 0,797). Por otra parte, se
puede realizar un análisis estadístico por-
menorizado (Cuadros 7 y 8) para estas ca-
racterísticas relacionándolas con el grado
de internacionalización (12).

En resumen, la relación entre el com-
promiso internacional y la generación invo-
lucrada, tanto en los órganos de gobierno

como en puestos directivos, es significativa
e indica un mayor grado de compromiso al
aumentar la generación presente en el go-
bierno de la empresa, aunque el grado de
relación existente es débil. En este sentido,
Fernández y Nieto (2002) corroboran como
la presencia de segundas y siguientes ge-
neraciones muestran un mayor interés por
alcanzar mercados exteriores y adquieren
un mayor compromiso con la internaciona-
lización.

En relación a la existencia de un de-
partamento de exportación los resultados
obtenidos (Gráfico 2 y Cuadros 9 y 10)
muestran una relación positiva entre el
compromiso internacional y la existencia

CUADRO 6
TEST DE DUNCAN

Nivel
Ventas Trabajadores Edad

1 2 1 2 3 1 2

5 1,288 3,824 38,000
6 1,290 3,565 42,333
4 1,575 4,040 4,040 69,182 69,182
3 1,708 4,182 4,182 69,286 69,286
2 3,033 4,965 4,965 84,250
1 3,434 5,477 90,222

Fuente: Elaboración propia.

(12) Los resultados obtenidos para la generación invo-
lucrada en puestos directivos es similar, dado el alto coe-
ficiente de correlación existente (0,904).

CUADRO 7
COEFICIENTES DE ASOCIACIÓN PARA EL COMPROMISO

INTERNACIONAL Y LA GENERACIÓN INVOLUCRADA
EN ÓRGANOS DE GOBIERNO

Valor gl Sig.

Chi-cuadrado
de Pearson 32,039 20 0,043

Fuente: Elaboración propia.

CUADRO 8
MEDIDAS DE ASOCIACIÓN PARA EL COMPROMISO INTERNACIONAL Y LA GENERACIÓN INVOLUCRADA

EN ÓRGANOS DE GOBIERNO

Coeficiente Valor Sig.

d de Somer-simétrica ....................................................................... -0,325 0,001
d de Somer-Generación dependiente .............................................. -0,309 0,001
d de Somer-Comprom. Dependiente ............................................... -0,343 0,001
Tau-b de Kendall............................................................................... -0,326 0,001
Tau-c de Kendall............................................................................... -0,316 0,001
Gamma............................................................................................. -0,411 0,001
Correlación de Spearman................................................................. -0,400 0,002

Fuente: Elaboración propia.

de dicho departamento. En la tasa de cre-
cimiento de las exportaciones también se
aprecian diferencias significativas en fun-
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ción de su existencia, a diferencia de lo
que sucede con la propensión exportado-
ra (Cuadro 11).

En los casos en que existe departamen-
to de exportación, se aprecia como aque-
llas organizaciones con un mayor grado de

compromiso, tienen como responsable del
departamento de exportación a una perso-
na no perteneciente a la familia propietaria
de la empresa. Sin embargo, ninguno de
los coeficientes de asociación determina-
dos resultaron significativos, siendo ade-

Compromiso Internacional
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GRÁFICO 2
DIAGRAMA DE BARRAS: COMPROMISO INTERNACIONAL Y DEPARTAMENTO EXPORTACIÓN

CUADRO 9
COEFICIENTES DE ASOCIACIÓN. COMPROMISO INTERNACIONAL Y DEPARTAMENTO EXPORTACIÓN

Valor gl Sig.

Chi-cuadrado de Pearson ......................................... 18,622 5 0,002
Coeficiente de contingencia ...................................... 0,537 0,002

Fuente: Elaboración propia.

CUADRO 10
MEDIDAS DE ASOCIACIÓN. COMPROMISO INTERNACIONAL Y DEPARTAMENTO EXPORTACIÓN

Valor Sig.

Lambda
Simétrica ........................................................ 0,302 0,006
Depart. Export. dependiente.......................... 0,500 0,025
Comprom. dependiente ................................. 0,182 0,073

Tau de Goodman-Kruskall Depart. Export. dependiente.......................... 0,405 0,003
Comprom. dependiente ................................. 0,099 0,000

Coef. de incertidumbre

Simétrica ........................................................ 0,226 0,000
Depart. Export. dependiente.......................... 0,380 0,000
Comprom. dependiente ................................. 0,161 0,000

Fuente: Elaboración propia

CUADRO 11
ANOVA EXISTENCIA DE DEPARTAMENTO DE EXPORTACIÓN

F Sig.

Tasa 96/00 ............................................................................................................. 6,344 0,018
Prop. Expot. 00...................................................................................................... 0,000 0,984

Fuente: Elaboración propia.

Fuente: Elaboración propia.
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más aceptada la independencia entre am-
bas características, medida tanto a través
del coeficiente χ2 de Pearson como del co-
eficiente de contingencia.

Por último, en el (Cuadro 12) recogemos
los resultados del modelo de regresión lo-
gístico ordinal, donde podemos corroborar
globalmente lo señalado de manera indivi-
dual, es decir, a medida que el volumen de
ventas aumenta, que la generación involu-
crada en la dirección aumenta su grado, la
existencia de departamento de exportación
o la actividad internacional de la empresa
es consolidada, mayor probabilidad pre-

senta la empresa de estar en el mayor ni-
vel de compromiso (nivel 1) (13).

CUADRO 12
REGRESIÓN LOGÍSTICO ORDINAL DEL COMPROMISO INTERNACIONAL, VENTAS, GENERACIÓN, 

DEPARTAMENTO DE EXPORTACIÓN Y ACTIVIDAD INTERNACIONAL

Estimación Error típ. Wald χ2 gl Sig.

V
de

pe
nd

ie
nt

e C. Internacional =1 -30,193 1,465 424,483 1 0,000

C. Internacional =2 -29,100 1,336 474,273 1 0,000
C. Internacional =3 -26,926 1,120 578,133 1 0,000
C. Internacional =4 -25,571 1,037 608,055 1 0,000
C. Internacional =5 -21,475 1,377 243,229 1 0,000

V
in

de
pe

nd
ie

n Ventas  2000 -0,026 0,011 5,111 1 0,024
G. dirección -0,860 0,307 7,849 1 0,005
Act. Internacional =1 -22,033 0,779 800,157 1 0,000
Act. Internacional =2 -23,237 0,000 , 1 ,
Dpto exportación =1 -2,063 0,731 7,967 1 0,005

Final 83,010 5 0,000
Pearson 157,919 255 1,000
Desviación 101,216 255 1,000

Pseudo R2 Nagelkerke (14) 0,816

Dpto exportación =1 (existe departamento de exportación)
Act. Internacional =1 (esporádica). Act. Internacional = 2 (consolidada)
Fuente: Elaboración propia.

(13) De entre las características que establecieron dife-
rencias en el proceso de internacionalización, no se han
considerado en nuestro modelo el número de trabajadores,
la edad de la empresa y la generación involucrada en los ór-
ganos de gobierno para evitar problemas de multicolineali-
dad, dado el alto grado de correlación existente entre el nú-
mero de trabajadores y el volumen de ventas (correlación
lineal de 0,944), entre la generación involucrada en los ór-
ganos de gobierno y en los puestos directivos (correlación
de Spearman 0,904) y entre la edad y la generación en
puestos directivos (0,797).

(14) Los pseudo R2 han sido juzgados como inadecua-
dos por varios autores como Mittlböck y Schemper
(1996), sin embargo, para otros ha sido considerado con
la misma validez que la suma de los residuos en los mo-
delos de regresión lineal (McCullagh y Nelder, 1989).
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GRÁFICO 3
COMPROMISO INTERNACIONAL EN FUNCIÓN DE LAS VENTAS 

(directivos 3ª generación, departamento de exportación y actividad internacional consolidada)

Fuente: Elaboración propia.
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El modelo nos permite calcular la proba-
bilidad de estar en un determinado nivel de
compromiso internacional, dadas unas ca-
racterísticas de la empresa, es decir, para
un determinado volumen de ventas, para
un grado de generación involucrada en la
dirección, si existe o no departamento de
exportación y para un determinado tipo de
actividad internacional (15). A modo de
ejemplo presentamos en los Gráficos 3 y
4 las probabilidades, en función de las
ventas para una organización, que sus di-
rectivos pertenezcan a la tercera genera-
ción, que tenga o no departamento de ex-
portación y posea actividad internacional
consolidada. Esta combinación corres-
ponde con las características promedio
manejados.

6. Conclusiones

En términos generales, podemos afir-
mar que el sector de las conservas de
pescado sigue las tendencias de la eco-
nomía global, aún existiendo una relación

inversa entre propiedad familiar e interna-
cionalización (Fernández y Nieto, 2002).

Podemos destacar que el tamaño de la
organización, medido a través del volu-
men de ventas y del número de trabajado-
res está relacionado con el compromiso
internacional de la empresa, ya que, las
empresas más grandes son las más inter-
nacionalizadas. Sin embargo, estas ca-
racterísticas no tienen relación ni con la
tasa de crecimiento de las exportaciones
ni con la propensión exportadora.

La edad de la empresa está también
relacionada con el compromiso interna-
cional, de manera que éste es mayor pa-
ra las organizaciones de más edad, (nú-
mero de años de la empresa desde el
inicio de su actividad), característica rela-
cionada con la generación involucrada
tanto en los órganos de gobierno como en
los puestos directivos de la organización.

Por lo que se refiere a la existencia de
un departamento de exportación, compro-
bamos que tiene relación tanto con el com-
promiso internacional como con la tasa de
crecimiento de las exportaciones, por tan-
to, las empresas más avanzadas en su
proceso de internacionalización tienen un
departamento responsable de la gestión
de la misma. También hemos analizado si
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GRÁFICO 4
COMPROMISO INTERNACIONAL EN FUNCIÓN DE LAS VENTAS 

(directivos 3ª generación, no departamento exportación y actividad internacional consolidada)

(15) Las combinaciones que se podrían escoger son
muy altas, ya que existen 6 combinaciones de los facto-
res explicativos para cada nivel de ventas y generación
involucrada.

Fuente: Elaboración propia.
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el responsable es un miembro de la familia,
o por el contrario, era un profesional no fa-
miliar, y aunque a nivel descriptivo podría-
mos mantener que en las empresas más
internacionalizadas el responsable del de-
partamento de exportación no pertenece a
la familia, no se obtienen resultados esta-
dísticamente significativos.

Por último, a través de un modelo de
regresión logístico ordinal hemos contras-
tado de manera conjunta todas estas ca-
racterísticas. En este sentido, podemos
afirmar que la existencia de un departa-
mento de exportación, el mayor tamaño
de una organización y la mayor edad de la
misma, incrementan la probabilidad de
que una organización se encuentre en el
nivel 1 de compromiso internacional. Por
el contrario, una empresa de pequeña di-
mensión, sin departamento de exporta-
ción y joven presenta una mayor probabi-
lidad de estar en el nivel 5 de compromiso
internacional.

En base a los resultados obtenidos re-
comendaríamos al sector de las conser-
vas de pescado aumentar su nivel de
compromiso internacional, para lo cual
sería conveniente un proceso de concen-
tración empresarial, que ayudase a au-
mentar el tamaño de las organizaciones,
a la vez que se profesionaliza su estructu-
ra con la creación de departamentos res-
ponsables de los mercados exteriores.
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