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1. Introducción 

La internacionalización de los merca-
dos tiende a ser cada día más intensa y
amplia como consecuencia de diferentes
aspectos entre los que se encuentran
principalmente, la reducción o desapari-
ción de las barreras arancelarias, los

avances tecnológicos, la innovación en
los procesos productivos, las mejoras en
los transportes y la logística, así como la
revolución de las telecomunicaciones con
Internet como cauce fundamental de las
mismas. La internacionalización de las
empresas se ve así considerablemente
favorecida produciéndose también un im-
portante cambio en el pensamiento estra-
tégico empresarial, incluidas las peque-
ñas y medianas empresas (Etemad y
Wright, 1999).
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La explicación del proceso de interna-
cionalización a través de los modelos de
etapas sucesivos (Johanson y Vahlne,
1977, 1990; Cavusgil, 1980), señalan a la
exportación como la primera etapa a tra-
vés de la cual las empresas adquieren ex-
periencia y conocimientos en los merca-
dos exteriores, encontrándose en mejores
condiciones para decidir sobre la conve-
niencia de una mayor o menor implicación
en esos mercados. De esta forma, las em-
presas van pasando de unas exportacio-
nes pasivas o indirectas a las exportacio-
nes activas o directas, para continuar
después con el establecimiento de dele-
gaciones comerciales y centros de pro-
ducción en otros países, así como con las
concesiones de licencias o franquicias a
empresas extranjeras (Czinkota y Ron-
kainen 1996; Keegan, 1997).

Aunque los cambios en la economía
mundial y en la globalización favorecen la
internacionalización de las empresas a tra-
vés de formas de entrada más complejas
como lo son las redes o acuerdos de cola-
boración y la multilocalización (Alonso,
2007), las pequeñas y medianas empresas
siguen accediendo a los mercados interna-
cionales a través la exportación (Ramón,
2000; Ortega y González, 2000; Lu y
Beamish, 2001 y 2006; Ramírez, 2006).
Las características nacionales de los paí-
ses ejercen una considerable influencia en
el éxito de las empresas en el ámbito inter-
nacional (Alonso, 2007), influencia que es
reforzada por las características de las em-
presas a través de sus capacidades y com-
petencias (McDougall y Oviatt; 2000; Rialp
et al, 2005; Freeman y Cavusgil, 2007). 

Por otro lado, las actitudes y motivacio-
nes de los directivos de las empresas ha-
cia las oportunidades de los mercados ex-
teriores hacen factible la expansión
internacional de las Pymes (Vida, Reardon
y Fairhust, 2000). En este sentido, la deci-
sión de internacionalizar una empresa ha

sido definida como un acto emprendedor
del dueño o de los ejecutivos hacia la ex-
pansión de las empresas en los mercados
exteriores (Boter, 2003; Madrid y García
Pérez, 2004; Ramírez, 2007a y b; Crick,
Bradshaw y Chaudry, 2006; Hutchinson et
al, 2007). Hay que señalar, no obstante
que entre las Pymes y las grandes empre-
sas existen diferencias en cuanto a las ca-
racterísticas relacionadas con la dirección,
la financiación y la organización, por lo que
razonablemente hay que pensar que exis-
ten diferencias entre ambos tipos de em-
presas en la percepción de cómo abrirse
paso hacia los mercados exteriores y en
las estrategias a adoptar de cara a los mis-
mos (McAuley; 2001; Hollenstein, 2005;
Svetlicic et al, 2007).

Frente a los estímulos que representan
los motivos para la internacionalización
de las Pymes, éstas se tienen que enfren-
tar a diferentes barreras que obstaculizan
la entrada y el mantenimiento de las mis-
mas en los mercados exteriores (Ortega y
Ramírez, 2005; Ramírez, 2007a). Una
parte de estas barreras están asociadas a
las características de las propias Pymes,
mientras que otras, están vinculadas al
entorno en el que se desarrolla la activi-
dad de  las empresas (García Cruz, 2002;
EC, 2004).

El presente estudio se enmarca dentro
del comercio internacional de las empre-
sas mexicanas, cuyas exportaciones re-
presentaron en el año 2005 el 2,1 por 100
del valor de las exportaciones mundiales
de mercancías. La mayor parte de las ex-
portaciones de las empresas mexicanas,
el 87,9 por 100 en el periodo 2000-2005,
están dirigidas a los Estados Unidos y
Canadá, mientras que América Latina y la
Unión Europea registran el 5,2 por 100 y
4,2 por 100 respectivamente en el periodo
indicado. El objeto de este trabajo está di-
rigido a analizar las motivaciones que
mueven a las pequeñas y medianas em-
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presas mexicanas a penetrar en los mer-
cados exteriores, junto con el análisis de
las barreras a las que tienen que enfren-
tarse.

2. Objetivos de la investigación y
formulación de hipótesis

Dentro del objeto general de esta in-
vestigación, los objetivos específicos del
mismo son los siguientes:

1. Determinar la importancia que las
Pymes mexicanas atribuyen a los diferen-
tes motivos para exportar.

2. Evaluar y comparar la importancia
que las Pymes mexicanas atribuyen a los
motivos proactivos y reactivos.

3. Determinar la existencia de asocia-
ción entre la importancia que las Pymes
mexicanas atribuyen a los motivos para
exportar con el tamaño de las empresas y
con el macrosector al que pertenecen.

4. Examinar la percepción de las ba-
rreras a la exportación de las Pymes me-
xicanas.

5. Determinar la existencia de asocia-
ción entre la percepción de las Pymes so-
bre las barreras a la exportación con el ta-
maño de las empresas y con el macro-
sector al que pertenecen.

6. Comparar la percepción de las ba-
rreras a la exportación entre las Pymes
mexicanas y las Pymes europeas.

● Formulación de hipótesis

Teniendo en cuenta los objetivos espe-
cíficos de la investigación, se plantearon
las hipótesis siguientes:

H1. La mayoría de las Pymes mexica-
nas realizan una evaluación positiva de la
mayor parte de los motivos preestableci-
dos para exportar.

H2. La importancia que las Pymes me-
xicanas atribuyen a los motivos proactivos

para exportar es similar a la importancia
que atribuyen a los motivos reactivos

H3a. La importancia que las Pymes
mexicanas atribuyen a la mayoría de los
motivos para exportar no está asociada
con el tamaño de las empresas.

H3b. La importancia que las Pymes
mexicanas atribuyen a la mayoría de los
motivos para exportar no está asociada
con el macrosector al que pertenecen.

H4. La mayoría de las barreras a la
exportación preestablecidas no son perci-
bidas como tales por la mayor parte de las
Pymes mexicanas.

H5a. Las barreras a la exportación no
están asociadas con el tamaño de las
Pymes mexicanas.

H5b. Las barreras a la exportación no
están asociadas con el macrosector al
que pertenecen las Pymes mexicanas.

H6. Las Pymes mexicanas perciben
en mayor proporción las barreras a la ex-
portación que las Pymes europeas.

3. Marco de la investigación y
obtención de datos

El ámbito de esta investigación está re-
ferido a las pequeñas y medianas empre-
sas exportadoras mexicanas existentes en
el año 2005, identificadas  a partir de las
bases de datos  del Banco de Comercio
Exterior de México (Bancomext), del
Sistema de Información Empresarial Mexi-
cano (SIEM) y de la empresa Industridata.

Del universo de 2.900 Pymes exporta-
doras mexicanas formado a través de las
fuentes indicadas, se seleccionó aleatoria-
mente una muestra de 400 Pymes, a las
que se realizó una encuesta telefónica me-
diante un sistema computarizado (CATI)
entre los meses de junio y septiembre de
2005. En el Cuadro 1 se recoge la distri-
bución y estructura de la muestra de
Pymes utilizada.
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Adicionalmente a estos datos prima-
rios, se han utilizado también los datos
secundarios procedentes del Obser-
vatorio Europeo de las Pequeñas y
Medianas Empresas a través de la encues-
ta  realizada por la European Network for
SME Research-ENSR (2003), bajo la tu-
tela de la Dirección General de la Em-
presa de la Comisión Europea.

● Variables, mediciones y tratamiento de
datos

En el estudio se han contemplado dos
grupos de variables, por un lado las rela-
cionadas con los motivos para exportar y
por otro lado, las vinculadas a las barreras
a la exportación. El primer grupo com-
prende 16 variables, ocho de las cuales
se han clasificado como motivos «proacti-
vos» y las otras ocho variables  como mo-
tivos «reactivos» (Meyer, 1996; Moen,
1999; Ortega y González, 2001). 

Una de las variables clasificada como
motivo proactivo corresponde al progra-
ma Al-Invest creado en el año 1993 por la
Comisión Europea para estimular y forta-

lecer las inversiones, la transferencia de
tecnología, las sociedades mixtas, los in-
tercambios y acuerdos comerciales entre
Pymes de la Unión Europea y de América
Latina.

El segundo grupo recoge nueve posi-
bles barreras a la exportación, de las cua-
les cuatro de ellas son de tipo interno a
los propias Pymes y las otras cinco son
variables de tipo externo a las Pymes.
Asociada a este segundo grupo de varia-
bles se consideró otra variable adicional
para representar la no existencia de ba-
rreras a la exportación.

La escala utilizada para evaluar la im-
portancia que las Pymes mexicanas atri-
buyen a los motivos para exportar tenía 5
puntos, correspondiendo el valor 5 a mu-
cha importancia, el valor 4 a bastante im-
portancia, el valor 3 a regular importancia,
el valor 2 a poca importancia y el valor 1 a
ninguna importancia. 

La contrastación de las hipótesis de in-
vestigación planteadas se realizó mediante
diversas pruebas estadísticas, como la
prueba de la varianza de un factor, la prue-
ba del Chi cuadrado de Pearson, la prueba
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FIGURA 1
PRINCIPALES MOTIVOS SOBRE LA INTERNACIONALIZACIÓN DE LAS EMPRESAS

Fuente: Elaboración propia a partir de Meyer (1996), Moen (1999), Ortega y González (2001) y Guisado (2002).
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Z de diferencia de medias y la prueba Z de
diferencia de proporciones.

4. Contrastación de hipótesis y
análisis

De acuerdo a los objetivos específicos
y a las hipótesis planteadas en esta inves-
tigación, a continuación se exponen los
resultados de este estudio divididos en
dos grupos, por un lado los motivos para
exportar y por el otro las barreras a la ex-
portación.

4.1. Motivaciones de las Pymes
mexicanas hacia la exportación

La importancia que las Pymes mexica-
nas atribuyen a los motivos para exportar
varía considerablemente de unos a otros.
Los resultados de la encuesta muestran
que para 9 de los 16 motivos preestableci-
dos para exportar, la mayoría de las Pymes
mexicanas realizan una evaluación positi-
va de los mismos. El motivo de exportación
de incrementar las ventas, es el que obtie-

ne la evaluación positiva de un mayor nú-
mero de Pymes, el 89,1 por 100 de las em-
presas. En segundo y tercer lugar, se en-
cuentran los motivos de acceso a
mercados más grandes y la mayor rentabi-
lidad de la exportación, motivos que resul-
tan evaluados positivamente por el 85,1
por 100 y el 80,8 por 100 de las Pymes res-
pectivamente. En el lado opuesto se en-
cuentra el motivo de participar en el
Programa Al-Invest, el cual recibe una eva-
luación positiva por parte solamente del
6,3 por 100 de las Pymes. Esta baja eva-
luación del Programa Al-Invest, puede de-
berse a la poca promoción que realizan los
organismos implicados para dar a conocer
a las empresas las bases y los beneficios
del programa. En el Cuadro 2, se recoge la
estructura de la evaluación realizada por
las Pymes mexicanas sobre los motivos
para exportar.

La hipótesis H1 planteaba que la mayo-
ría de las Pymes mexicanas realizan una
evaluación positiva de la mayor parte de
los motivos preestablecidos para exportar.
Según lo indicado anteriormente y los da-
tos recogidos en el Cuadro 2, nueve de los
motivos para exportar son evaluados posi-
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CUADRO 1
DISTRIBUCIÓN Y ESTRUCTURA DE LA MUESTRA DE PYMES EXPORTADORAS MEXICANAS 

Variable Nº Empresas
Porcentaje
Empresas Variable Nº Empresas 

Porcentaje
Empresas

Tipo de empresa ..................... Ratio Exportación / Ventas 
Micro (hasta 9 empleados) ....... 67 16,8 Del 1  al 10 .......................... 74 18,5
Pequeña (10-49 empleados) .... 182 45,5 Del 11 al  25......................... 51 12,8
Mediana (50-249 empleados)... 151 37,7 Del 26 al  50 ........................ 110 27,5

Del 51 al  75 ........................ 72 18,0 
Del 76 al 100........................ 93 23,2

Macrosector............................. Antigüedad de la empresa
Productos industriales............... 98 24,5 Antes de 1900...................... 5 1,3 
Productos agroalimentarios ...... 72 18,0 De 1901 a 1950 ................... 15 3,8
Productos de consumo ............. 184 46,0 De 1951 a 1979 ................... 91 22,8
Servicios ................................... 46 11,5 De 1980 a 2000 ................... 266 66,3

Después del año 2000......... 23 5,8

Experiencia exportadora ........
Menos de 1 año ........................ 3 0,8
De 1 a 2 años ........................... 29 13,5 
De 3 a 5 años ........................... 54 7,2 
Más de 5 años .......................... 314 78,5

TOTAL....................................... 400 100,0 TOTAL..................................... 400 100,0

Fuente: Elaboración propia.
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tivamente por más del 50 por 100 de las
Pymes mexicanas, valor que delimita el
concepto de mayoría. La diferencia exis-
tente entre los porcentajes de cada uno de
los nueve motivos con valor superior al 50
por 100 y este valor, resultan significativos
en una prueba Z de diferencia de propor-
ciones para una muestra a un nivel del 5
por 100. De esta forma queda contrastada
la hipótesis H1 planteada.

Considerando la evaluación media de
las motivaciones, de los 16 motivos consi-
derados, diez de ellos presentan una eva-
luación superior a 3,23 puntos, correspon-
diendo al motivo de incrementar las
ventas la mayor evaluación con 4,68 pun-
tos. En segundo y tercer lugar están las
motivaciones de acceder a mercados más
grandes con 4,51 puntos y la mayor ren-
tabilidad de las exportaciones, con 4,38
puntos. En las posiciones siguientes se
encuentran las motivaciones de adquirir
experiencia en los mercados y aprove-
char las economías de escala con 4,24 y
4,18 puntos respectivamente. El motivo
con menor evaluación corresponde a la
participación en el programa Al-Invest con
1,45 puntos. La evaluación media del con-

junto de los motivos considerados sobre
la exportación es de 3,23 puntos, resul-
tando superior al valor medio de 2,5 pun-
tos correspondiente a la evaluación media
teórica de la escala utilizada. En el Cua-
dro 3, se recoge la evaluación media ge-
neral de los motivos.

Teniendo en cuenta la naturaleza pro-
activa o reactiva de los motivos para ex-
portar, los resultados de la encuesta
muestran que el valor promedio del con-
junto de los motivos proactivos supera
claramente al valor promedio de los moti-
vos reactivos, 3,80 puntos para los prime-
ros, frente a 2,66 puntos de los segundos.
La diferencia existente entre ambos valo-
res resulta claramente significativa en una
prueba Z de diferencias de medias a un
nivel de 1 por 100.

La hipótesis H2 señalaba que la impor-
tancia que las Pymes mexicanas atribuyen
a los motivos proactivos para exportar es
similar a la importancia que atribuyen a los
motivos reactivos. Teniendo en cuenta los
comentarios realizados anteriormente y los
datos del cuadro 3, la hipótesis H2 tiene
que ser rechazada ya que la importancia
de los motivos proactivos para exportar re-
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CUADRO 2
ESTRUCTURA DE LA EVALUACIÓN DE LOS MOTIVOS PARA EXPORTAR

Base: 400

Motivos para exportar
Evaluación (Porcentaje)

Positiva (5 y 4 puntos) Indiferente (3 puntos) Negativa (2 y 1 puntos)

Incremento en  las ventas ....................................... 89,1 4,8 6,1
Acceso a mercados más grandes .......................... 85,1 8,1 6,8
Aprovechar las economías de escala ..................... 73,1 11,3 15,6
Experiencia en los mercados .................................. 76,5 10,4 13,1
Tratados de Libre Comercio .................................... 58,3 12,5 29,2
Interés personal de los directivos............................ 52,6 14,0 33,4
Exceso de capacidad productiva............................. 18,7 12,3 69,0
Mayor expansión exterior que interior ..................... 48,0 16,8 35,2
Mayor rentabilidad en la exportación ...................... 80,8 8,4 10,8
Exigencias de la casa matriz................................... 24,5 8,8 66,7
Proximidad de los mercados ................................... 57,0 19,3 23,7
Exceso de mercancías en el almacén..................... 7,0 10,0 83,0
Demanda de pedidos del exterior ........................... 54,1 24,8 21,1
Programa Al-Invest .................................................. 6,3 6,0 87,7
Evitar guerras de precios......................................... 21,8 8,2 70,0
Reducir el riesgo...................................................... 29,0 9,5 61,5

Fuente: Elaboración propia.
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sulta muy superior a los motivos reactivos.
La posición de las Pymes mexicanas sobre
los motivos proactivos resulta diferente a la
que algunos autores como Leonidou
(1998) y Guisado (2002) atribuyen a las
Pymes, asignándoles una actitud más re-
activa que proactiva hacia las exportacio-
nes.

Considerando el tamaño de las Pymes
mexicanas, micro, pequeñas y medianas
empresas según el número de emplea-
dos, se observan diferencias entre los ti-
pos indicados para la mayoría de los mo-
tivos que las Pymes tienen para exportar.
La prueba de la varianza de un factor
muestra que en 13 de los 16 motivos con-

siderados, las diferencias resultan signifi-
cativas. Solamente para los motivos de
mayor facilidad de expansión en el exte-
rior, proximidad de los mercados exterio-
res y demanda de pedidos del exterior, las
diferencias existentes entre los diferentes
tipos de Pymes no resultan significativas.
En el Cuadro 4, se recoge la importancia
de los motivos de las Pymes para realizar
exportaciones según el tamaño de las
mismas y los valores de significación de la
prueba de la varianza.

La hipótesis H3a señalaba que la im-
portancia que las Pymes mexicanas atri-
buyen a la mayoría de los motivos para
exportar no está asociada con el tamaño
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CUADRO 3
EVALUACIÓN DE LOS MOTIVOS PARA EXPORTAR SEGÚN EL CARÁCTER PROACTIVO O REACTIVO DE LOS MISMOS

Base: 400

Motivos proactivos Media Motivos reactivos Media

Incremento en las ventas ............................. 4,68 Exceso de capacidad productiva.................. 2,19
Mercado más grande.................................... 4,51 Mayor expansión exterior que interior .......... 3,31
Economías de escala ................................... 4,18 Exigencias de la casa matriz........................ 2,23
Experiencia en los mercados ....................... 4,24 Proximidad de los mercados ........................ 3,64
Tratados de Libre Comercio ......................... 3,60 Exceso de mercancías en el almacén.......... 1,64
Interés personal de los directivos................. 3,41 Demanda de pedidos del exterior ................ 3,68
Mayor rentabilidad en la exportación ........... 4,38 Evitar guerras de precios.............................. 2,15
Programa Al-Invest ....................................... 1,45 Reducir el riesgo........................................... 2,43

MEDIA GENERAL PROACTIVOS................ 3,80 MEDIA GENERAL REACTIVOS................... 2,66

Fuente: Elaboración propia.

CUADRO 4
IMPORTANCIA DE LOS MOTIVOS DE LAS PYMES MEXICANAS PARA REALIZAR EXPORTACIONES 

SEGÚN EL TAMAÑO DE LAS MISMAS
Base: 400

Motivos para exportar Tipo
Tamaño de las Pymes Media 

general
Prueba 

F
Significación

Micro Pequeña Mediana

Incremento en  las ventas ....................... (P) 4,82 4,81 4,46 4,68 8,04 0,000
Acceso a mercados más grandes........... (P) 4,82 4,64 4,22 4,51 12,43 0,000
Aprovechar las economías de escala ..... (P) 4,66 4,20 3,95 4,18 7,45 0,000
Experiencia en los mercados .................. (P) 4,73 4,33 3,91 4,24 13,01 0,000
Tratados de Libre Comercio .................... (P) 3,03 3,29 4,23 3,60 21,80 0,000
Interés personal de los directivos............ (P) 3,12 3,21 3,78 3,41 6,77 0,001
Exceso de capacidad productiva............. (R) 1,84 2,03 2,52 2,19 7,62 0,000
Mayor expansión exterior que interior ..... (R) 3,63 3,19 3,30 3,31 1,82 0,160
Mayor rentabilidad en la exportación ...... (P) 4,64 4,59 4,03 4,38 12,20 0,000
Exigencias de la casa matriz................... (R) 1,82 1,84 2,90 2,23 24,63 0,000
Proximidad de los mercados ................... (R) 3,72 3,72 3,51 3,64 1,00 0,371
Exceso de mercancías en el almacén .... (R) 1,31 1,51 1,93 1,64 11,27 0,000
Demanda de pedidos del exterior ........... (R) 3,49 3,75 3,69 3,68 0,96 0,384
Programa Al-Invest .................................. (P) 1,34 1,35 1,63 1,45 3,96 0,019
Evitar guerras de precios ........................ (R) 1,66 1,79 2,79 2,15 26,35 0,000
Reducir el riesgo...................................... (R) 1,97 2,14 2,99 2,43 16,46 0,000

P=Proactivo; R=Reactivo
Fuente: Elaboración propia.
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de las empresas. Según lo indicado en el
párrafo anterior y los datos recogidos en
el Cuadro 4, para la mayoría de los moti-
vos para exportar existen diferencias en-
tre las Pymes mexicanas según el tama-
ño de las mismas, por lo hay que rechazar
la hipótesis H3a formulada y aceptar la hi-
pótesis alternativa de que existe una rela-
ción asociativa entre los motivos para ex-
portar y el tamaño de las empresas.

Relacionando los motivos para exportar
de las Pymes mexicanas con los macro-
sectores a los que pertenecen, productos
industriales, productos agroalimentarios,
productos de consumo y servicios, se ob-
servan diferencias de alguna importancia
entre las empresas de diferentes macro-
sectores. La prueba de la varianza muestra
que en 9 de los 16 motivos considerados
para exportar, las diferencias existentes re-
sultan significativas. 

La hipótesis H3b planteaba que la im-
portancia que las Pymes mexicanas atri-
buyen a la mayoría de los motivos para
exportar no está asociada con el macro-
sector al que pertenecen. Según lo ex-
puesto anteriormente y los datos del
Cuadro 5, para 9 de los 16 motivos consi-

derados existen diferencias significativas
entre los macrosectores considerados,
por lo que hay que rechazar la hipótesis
H3b planteada y aceptar la hipótesis alter-
nativa de que existe una relación asociati-
va entre los motivos de las empresas pa-
ra exportar y el macrosector al que per-
tenecen las mismas. Estas diferencias
significativas pueden ser la consecuencia
de las características y condiciones que
se presentan en el entorno donde se de-
sarrollan las actividades de las empresas
dentro cada macrosector. No obstante, la
investigación realizada no permite esta-
blecer aspectos específicos que justifi-
quen las diferencias señaladas. 

4.2. Barreras a la exportación
percibidas por las Pymes
mexicanas

De todas las barreras contempladas, las
señaladas por un mayor número de Pymes
mexicanas corresponden a los altos costes
para entrar en los mercados exteriores y
las restricciones en el exterior, con el 54,8
por 100 y el 52,5 por 100 respectivamente.

COLABORACIONES

CUADRO 5
IMPORTANCIA DE LOS MOTIVOS DE LAS PYMES PARA REALIZAR EXPORTACIONES 

SEGÚN EL MACROSECTOR AL QUE PERTENECEN
Base: 400

Motivos para exportar 
Macrosectores Media

general
Prueba 

F
Significación

Industrial Agroalimentario Consumo Servicios

Incrementar las ventas ..................... 4,61 4,90 4,67 4,54 4,68 2,20 0,085
Mercado más grande ....................... 4,41 4,79 4,45 4,57 4,51 2,69 0,045
Economías de escala ....................... 4,19 4,63 4,08 3,85 4,18 4,44 0,004
Experiencia en los mercados ........... 4,10 4,63 4,10 4,46 4,24 4,43 0,004
Tratados de Libre Comercio............. 3,54 3,03 3,84 3,67 3,60 4,76 0,003
Interés de los directivos ................... 3,16 2,94 3,63 3,80 3,41 4,97 0,002
Exceso de capacidad producc. ........ 2,07 2,08 2,24 2,37 2,19 0,68 0,568
Mayor expansión exterior ................. 3,39 3,08 3,26 3,65 3,31 1,29 0,275
Mayor rentabilidad en la exp. ........... 4,32 4,79 4,30 4,24 4,38 3,69 0,012
Exigencias de la casa matriz............ 2,12 1,92 2,31 2,67 2,23 2,55 0,054
Proximidad de los mercados............ 3,52 3,78 3,63 3,72 3,64 0,49 0,691
Exceso de mercancía....................... 1,70 1,56 1,57 1,89 1,64 1,48 0,218
Pedidos del exterior.......................... 3,65 3,71 3,69 3,67 3,68 0,03 0,992
Programa Al-Invest........................... 1,57 1,17 1,40 1,85 1,45 5,29 0,001
Evitar guerras de precios ................. 2,18 1,67 2,26 2,35 2,15 3,29 0,020
Reducir el riesgo ............................. 2,53 1,89 2,50 2,80 2,43 4,03 0,007

Fuente: Elaboración propia.
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En un segundo plano, se encuentran las
barreras relacionadas con el precio de los
productos y/o servicios con el 45,8  por 100
y la falta de recursos financieros con el
35,3 por 100. Considerando el carácter in-
terno o externo de las barreras, el prome-
dio de empresas que perciben al menos la
existencia de alguna barrera interna es del
36,9 por 100, mientras que el promedio de
empresas que perciben alguna barrera ex-
terna es del 32,1 por 100. 

La hipótesis H4 señalaba que la mayo-
ría de las barreras a la exportación prees-
tablecidas no son percibidas como tales
por la mayor parte de las Pymes mexica-
nas. Observando los datos del Cuadro 6,
puede comprobarse que para siete de las
nueve barreras a la exportación el porcen-
taje de empresas que las consideran co-
mo tales es inferior al 50 por 100 de las
Pymes mexicanas, valor que delimita el
concepto de mayoría. La diferencia exis-
tente entre los porcentajes de Pymes pa-
ra cada una de las siete barreras y el va-
lor de 50 por 100 resultan significativos en
una prueba Z de diferencias de proporcio-
nes de una muestra a un nivel del 5 por
100. De esta forma queda contrastada la
hipótesis H4 formulada.

Considerando el tamaño de las Pymes
mexicanas, micro, pequeñas y medianas
empresas según el número de emplea-

dos, se observan diferencias de importan-
cia en la percepción de las barreras a la
exportación. Con carácter general puede
señalarse que las empresas de mayor di-
mensión, con 50 a 249 empleados (me-
dianas), perciben en mayor número la
existencia de barreras a la exportación en
comparación con las micro y pequeñas
empresas. Para todas las barreras consi-
deradas, excepto la barrera relacionada
con la calidad o especificaciones de los
productos o servicios, el porcentaje de
Pymes que perciben la existencia de las
demás barreras a la exportación es mayor
que en los otros dos tamaños de empre-
sas. Por otro lado, mientras que solamen-
te el 4 por 100 las empresas de mediano
tamaño consideran que no existen barre-
ras a la exportación, las empresas micro y
pequeñas perciben la no existencia de ba-
rreras con el 4 por 100 de sus empresas,
en las empresas micro y pequeñas esta
consideración alcanza al 28 por 100 de
cada uno de estos grupos de empresas.
En el Cuadro 7, se recoge la percepción
de las barreras a la exportación según el
tamaño de las Pymes.

La hipótesis H5a planteaba que las ba-
rreras a la exportación no están asocia-
das con el tamaño de las Pymes mexica-
nas. La prueba Chi cuadrado de Pearson
muestra diferencias significativas entre

COLABORACIONES

CUADRO 6
BARRERAS A LA EXPORTACIÓN SEGÚN EL CARÁCTER INTERNO O EXTERNO DE LAS MISMAS

Base:400

Barreras a la exportación Tipo de barrera Porcentaje Pymes

La falta de habilidades o conocimientos del personal ..................... Interna 21,0
La calidad o especificaciones de los productos o servicios ........... Interna 26,3
Los altos costos para entrar en los mercados exteriores ............... Interna 54,8
El precio de los productos o servicios ............................................ Interna 45,8
La falta de información de los mercados......................................... Externa 32,8
La falta de apoyo o asesoría ........................................................... Externa 28,5
Las restricciones en el exterior ........................................................ Externa 52,5
Las diferencias culturales y de lenguaje.......................................... Externa 11,3
La falta de recursos financieros....................................................... Externa 35,3
No existen barreras.......................................................................... — 19,0

MEDIA GENERAL DE LAS BARRERAS INTERNAS............................................................................ 36,9
MEDIA GENERAL DE LAS BARRERAS EXTERNAS .......................................................................... 32,1

Fuente: Elaboración propia.
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ambas variables (Chi cuadrado=157,34;
gl=20; p=00), por lo que hay que rechazar
la hipótesis H5a formulada y aceptar la hi-
pótesis alternativa de que existe una rela-
ción asociativa entre la percepción de las
barreras a la exportación y el tamaño de
las empresas. 

Relacionando las barreras a la expor-
tación de las Pymes con los macrosecto-
res a las que pertenecen, productos in-
dustriales, productos agroalimentarios,
productos de consumo y servicios, se ob-
servan algunas diferencias en la percep-
ción de las barreras. En el Cuadro 8, se
recogen las barreras a la exportación de
las Pymes mexicanas según el macrosec-
tor al que pertenecen las mismas.

La hipótesis H5b planteaba que las ba-

rreras a la exportación de las Pymes me-
xicanas no están asociadas con el macro-
sector al que pertenecen las mismas. La
prueba Chi cuadrado de Pearson muestra
diferencias significativas entre ambas va-
riables (Chi cuadrado=56,91; gl=30;
p=00), por lo que hay que rechazar la hi-
pótesis H5b formulada y aceptar la hipóte-
sis alternativa de que existe una relación
asociativa entre la percepción de las ba-
rreras a la exportación y el macrosector al
que pertenecen las empresas. Esta rela-
ción asociativa en la percepción de las ba-
rreras a la exportación puede deberse a la
existencia de diferentes normas, leyes y
apoyos tanto internos como externos para
cada uno de los macrosectores a los que
pertenecen las empresas. 

COLABORACIONES

CUADRO 7
BARRERAS A LA EXPORTACIÓN SEGÚN EL TAMAÑO DE LAS PYMES

Base: 400

Barreras a la exportación
Tamaño de la empresa Media

generalMicro Pequeña Mediana 

La falta de habilidades o conocimientos del personal ................. 13,4 12,1 35,1 21,0
La calidad o especificaciones de los productos o servicios......... 31,3 28,6 21,2 26,3
Los altos costes para entrar en los mercados exteriores ............ 47,8 45,6 68,9 54,8
El precio de los productos o servicios.......................................... 32,8 35,2 64,2 45,8
La falta de información de los mercados ..................................... 19,4 22,5 51,0 32,8
La falta de apoyo o asesoría........................................................ 14,9 23,1 41,1 28,5
Las restricciones en el exterior .................................................... 47,8 44,5 64,2 52,5
Las diferencias culturales y de lenguaje ...................................... 7,5 7,1 17,9 11,3
La falta de recursos financieros ................................................... 20,9 26,4 52,3 35,3
No existen barreras ...................................................................... 28,4 28,0 4,0 19,0

Nota: el total es superior a cien por existir multirrespuestas.
Fuente: Elaboración propia.

CUADRO 8
BARRERAS A LA EXPORTACIÓN SEGÚN EL MACROSECTOR

Base:400

Barreras a la exportación 
Macrosectores Media

generalIndustrial Agroalimentario Consumo Servicios

Falta de habilidades o conocimientos del personal ................ 25,5 11,1 21,7 23,9 21,0
Calidad o especificaciones de  productos o servicios............. 22,4 34,7 23,4 32,6 26,3
Altos costes para entrar en los mercados............................... 55,1 40,3 57,1 67,4 54,8
Precio de los productos o servicios......................................... 44,9 37,5 47,3 54,3 45,8
Falta de información de los mercados .................................... 35,7 13,9 38,0 34,8 32,8
Falta de apoyo o asesoría....................................................... 28,6 13,9 33,2 32,6 28,5
Restricciones en el exterior ..................................................... 60,2 34,7 57,1 45,7 52,5
Diferencias culturales y de lenguaje........................................ 10,2 5,6 14,1 10,9 11,3
Falta de recursos financieros .................................................. 31,6 19,4 43,5 34,8 35,8
No existen barreras ................................................................. 18,4 30,6 15,8 15,2 19,0

Nota: el total es superior a cien por existir multirrespuestas
Fuente: Elaboración propia.
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4.3. Comparación entre las Pymes
mexicanas y europeas sobre las
barreras a la exportación

Comparando las barreras a la exporta-
ción percibidas por las Pymes mexicanas
con las barreras que perciben las Pymes
de la Unión Europea, según la encuesta de
la European Network for SME Research
2003 (ENRS), se observan diferencias de
cierta importancia entre las Pymes de es-
tas dos áreas geográficas. La barrera se-
ñalada por un mayor número de Pymes

europeas y mexicanas corresponde a los
altos costes para entrar en los mercados,
barrera que indican con el 12 por 100 y el
54,8 por 100 de sus empresas respectiva-
mente. 

La segunda barrera señalada por un
mayor número de empresas mexicanas
son las restricciones en el exterior con el
52,5 por 100, mientras que para las em-
presas europeas esta barrera es indica-
da por el 11 por 100 de las empresas. En
el Cuadro 9, puede observarse que para
todas las barreras a la exportación consi-

COLABORACIONES

CUADRO 9
COMPARACIÓN DE LAS BARRERAS A LA EXPORTACIÓN PERCIBIDAS POR LAS PYMES MEXICANAS 

Y LAS PYMES EUROPEAS

Barreras a la exportación
Base:400 Base: 7.745

Porcentaje Pymes México Porcentaje Pymes UE

La falta de habilidades o conocimientos del personal ................... 21,0 5,0
La calidad o especificaciones de los productos o servicios........... 26,3 8,0
Los altos costos para entrar en los mercados ............................... 54,8 12,0
El precio de los productos o servicios............................................ 45,8 8,0
La falta de información de los mercados ....................................... 32,8 8,0
La falta de apoyo o asesoría.......................................................... 28,5 8,0
Las restricciones en el exterior....................................................... 52,5 11,0
Las diferencias culturales y de lenguaje ........................................ 11,3 7,0
La falta de recursos financieros ..................................................... 35,3 11,0
No existen barreras ........................................................................ 19,0 22,0

Nota: El total es superior a cien por existir multirrespuesta.
Fuente: Datos Pymes UE, Encuesta ENRS 2003.
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GRÁFICO 1
PERCEPCIÓN DE LAS BARRERAS INTERNAS A LA EXPORTACIÓN SEGÚN PYMES MEXICANAS Y EUROPEAS

Nota: El total es superior a cien por existir multirrespuesta.  
Fuente: Datos Pymes UE, Encuesta ENRS 2003.
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deradas, las Pymes mexicanas las perci-
ben en mayor proporción que las Pymes
europeas. 

La hipótesis H6 planteaba que las
Pymes mexicanas perciben en mayor pro-
porción las barreras a la exportación que
las Pymes europeas. Las diferencias exis-
tentes entre los porcentajes de empresas
de ambas áreas geográficas para cada
una de las barreras a la exportación seña-
ladas resultan significativas en una prue-
ba Z de diferencia de proporciones de dos
muestras independientes a un nivel del 5
por 100. De esta forma queda contrasta-
da la hipótesis H6 planteada. Estas dife-
rencias en la percepción de las barreras
puede deberse a que dentro del mercado
único europeo no existen barreras a la ex-
portación, y teniendo en cuenta que una
buena parte del comercio tiene lugar entre
los países que forman la Unión Europea,
resulta razonable que su percepción de
las barreras a la exportación resulte muy
inferior al de las Pymes mexicanas.

En el Gráfico 1 puede observarse clara-
mente que las Pymes mexicanas perciben
en mayor proporción las barreras internas

que las Pymes europeas. De forma pare-
cida sucede con la percepción de las ba-
rreras externas recogida en el Gráfico 2.

5. Conclusiones

La internacionalización representa una
opción estratégica para las pequeñas y
medianas empresas (Pymes) al mismo
tiempo que una necesidad para conseguir
una mayor competitividad. La reconocida
escasez de recursos de las Pymes, que
constituye una de sus limitaciones com-
petitivas, es compensada parcialmente
por la mayor flexibilidad de las mismas
para responder a las necesidades de los
mercados, fundamentalmente a través de
la actividad exportadora, que constituye la
vía de internacionalización que requiere
menos recursos (García y Avella, 2007).

Del análisis realizado sobre las peque-
ñas y medianas empresas exportadoras
mexicanas podemos subrayar las conclu-
siones siguientes:

En primer lugar, la actitud mayoritaria-
mente positiva de las empresas hacia la

COLABORACIONES
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GRÁFICO  2
PERCEPCIÓN DE LAS BARRERAS EXTERNAS A LA EXPORTACIÓN SEGÚN PYMES MEXICANAS Y EUROPEAS

Nota: El total es superior a cien por existir multirrespuesta.
Fuente: Datos Pymes UE, Encuesta ENRS 2003.
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actividad exportadora, con un claro predo-
minio de las motivaciones proactivas so-
bre las motivaciones reactivas, lo que re-
presenta una iniciativa estratégica para
estar presente en los mercados exteriores
como consecuencia del propio dinamismo
de las Pymes mexicanas. De esta forma,
se rompe así la posición mantenida en al-
gunos trabajos de que únicamente las
grandes empresas muestran una actitud
proactiva hacia los mercados exteriores
(Moen, 1999; Leonidu, 1998; Guisado,
2002).

En segundo lugar, la relación existente
entre la mayoría de los motivos para ex-
portar y el tamaño de las propias Pymes,
de manera que para algunos motivos la
importancia de los mismos es mayor entre
los grupos de micro y pequeñas empre-
sas, que entre las empresas medianas,
mientras que para otros motivos sucede
lo contrario. Algo más de la mitad de los
motivos para exportar aparecen relacio-
nados con el macrosector al que pertene-
cen las Pymes mexicanas, por lo que la
importancia de esos motivos varía signifi-
cativamente entre las Pymes mexicanas
de los diferentes sectores.

En tercer lugar, el escaso interés de las
Pymes exportadoras mexicanas hacia el
programa Al-Invest, creado por la
Comisión Europea en el año 1993 para
estimular y favorecer entre otras cosas,
los intercambios y los acuerdos comercia-
les entre  la Unión Europea y  América
Latina. Este hecho conduce a un doble in-
terrogante ¿Tienen las  Pymes mexicanas
una información adecuada sobre este
Programa? y ¿Las características del
Programa Al-Invest son suficientemente
estimuladoras como para modificar de
manera importante el destino de las ex-
portaciones tradicionalmente concentra-
das en los Estados Unidos, por otros des-
tinos alternativos como son los diferentes
países de la Unión Europea?

En cuarto lugar, la percepción relativa-
mente baja de las barreras a la exporta-
ción por parte de la mayoría de las Pymes
exportadoras mexicanas, entre las cuales
alrededor de una quinta parte de las mis-
mas llegan a considerar que no existen
barreras a la exportación. En realidad,
son las Pymes de tamaño micro y peque-
ño las que en mayor proporción no perci-
ben la existencia de barreras a la exporta-
ción. Consideradas en su conjunto, las
barreras a la exportación están significati-
vamente asociadas con el tamaño de las
propias Pymes, asociación que también
existe con los macrosectores a los que
pertenecen las empresas.
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