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RESUMEN

Esta investigación es acerca de los problemas de la conciencia exportadora 
en la primera etapa del proceso de internacionalización que afectan a las 
Pymes manufactureras en el estado de Michoacán. Reid (1981) denominó 
en su modelo de internacionalización de las empresas a la primera etapa 
como conciencia exportadora que es cuando el titular de la empresa de-
tecta una oportunidad o un problema para incursionar en los negocios in-
ternacionales, así también existen problemas de la conciencia exportadora 
que inhiben a las empresas a exportar. Los resultados sugieren que la falta 
de conocimiento de los mercados internacionales y la falta de información 
sobre las exportaciones son los factores de la conciencia exportadora en la 
primera etapa del proceso de internacionalización que afectan a las Pymes 
manufactureras en el estado de Michoacán encuestadas.

Palabras clave: Conciencia exportadora, barreras de exportación, exporta-
ciones, proceso internacional de la empresa.

ABSTRACT

This research is about the problems of export awareness in the first stage 
of the internationalization process affecting the manufacturing SMEs in 
the State of Michoacan. Reid (1981) called on his model of international-
ization process of the firms to the first stage as export awareness which is 
when the manager of the company detects a problem or an opportunity 
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to venture into international business, so there are also problems of export 
awareness that inhibit companies to export. The results suggest that the 
lack of knowledge of international markets and the lack of information on 
exports are the factors of export awareness in the first stage of the inter-
nationalization process affecting the manufacturing SMEs surveyed in the 
state of Michoacán.

Key words: Export awareness, export barriers, exports, internationaliza-
tion process of the firm.
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INTRODUCCIÓN

La escuela de Uppsala3 fue la primera en estudiar el proceso de internacio-
nalización, que es una secuencia de pasos que explican cómo las empresas 
incrementan los recursos y el compromiso con los mercados extranjeros a 
medida que se adquiere mayor experiencia en los negocios internacionales. 
A partir de estos estudios se han desarrollado muchos otros modelos que 
describen la internacionalización de las empresas bajo diferentes enfoques, 
pues una de las críticas más fuertes al modelo de Uppsala es que no tomaba 
en cuenta las actividades previas que hace una empresa antes de exportar, 
otra crítica robusta también fue que las firmas estudiadas ya estaban con-
solidadas en el mercado local por lo que dejaron fuera de la investigación a 
las micro y pequeñas organizaciones, por tal motivo se siguieron realizando 
más modelos bajo diferentes bases teóricas y metodológicas, y en algunos 
casos aumentaron las etapas en el proceso de internacionalización, sin em-
bargo en lo que todos concuerdan es en la creciente participación en las 
operaciones internacionales (Fillis, 2008). 

El modelo de internacionalización de Reid (1981) se basa en las 
actitudes que tiene el tomador de decisiones de la empresa ante el 
comercio internacional y cómo actúa en cada etapa del proceso de 

3 En la Universidad de Uppsala, Suecia, Johanson, y Wiedersheim-Paul desarrollaron el 
primer modelo del proceso de internacionalización de la empresa en el año de 1975, 
al cual se le conoce como: el modelo de Uppsala o el modelo de la escuela de Uppsala. 
Este modelo consta de tres etapas secuenciales que son: Etapa 1, la empresa no tiene ac-
tividad de exportación; Etapa 2, la empresa exporta a países psicológicamente cercanos; 
Etapa 3, la empresa exporta a países psicológicamente lejanos. Es importante mencionar 
que esta teoría ha servido de base para la creación de otros modelos de internacionaliza-
ción de la empresa.
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internacionalización, además de ser un modelo que se enfoca en las Pymes. 
Este modelo de proceso de internacionalización denomina a la primera 
etapa del “conciencia exportadora”, que puede ser vista como un problema 
o el reconocimiento de una oportunidad para crecer y expandir la firma. 
Occhipinti (1998) menciona que si no hay una conciencia exportadora 
basada en el conocimiento reflexivo de cómo actuar y qué pasos seguir 
entonces no puede existir una política exportadora, por tal motivo los 
problemas de la conciencia exportadora se dan en la primera etapa del 
proceso de internacionalización de las empresas y pueden presentarse ya 
sea por: un alto nivel de ventas en el mercado local, la creencia de que 
exportar es un asunto especializado y complicado, falta de tiempo de los 
empresarios para aprender a hacerlo, falta de conocimiento para exportar, 
falta de información referente a exportaciones y alguna experiencia negativa 
en el pasado (Colaiácovo, 1996). 

Con base en lo antes expuesto, el presente trabajo es un estudio 
descriptivo acerca de aquellos problemas de la conciencia exportadora 
que afectan a las Pymes manufactureras en el estado de Michoacán, el 
detectar y resolver los problemas de exportación en esta primera etapa 
puede ayudar a determinar por qué muchas empresas no logran exportar 
o incurren en pérdidas financieras cuando lo hacen (Leonidou, 1995). La 
estructura del trabajo es la siguiente manera: 1. La problemática; 2. Las 
referencias teóricas que por un lado es la primera etapa del proceso de 
internacionalización de Reid (1981) al ser él quien menciona la conciencia 
exportadora, así como también los diferentes problemas que han aquejado 
a las empresas en el proceso de internacionalización; 3. La metodología 
utilizada en la investigación; 4. Los resultados obtenidos del trabajo de 
campo; 5. La discusión de resultados y 6. Las conclusiones.

PROBLEMÁTICA

En el estado de Michoacán, el censo económico del Instituto Nacional 
de Estadística y Geografía (INEGI) del año 2009 reportó un total de 864 
Pequeñas y Medianas empresas (Pymes) manufactureras, de las cuales, las 
seis industrias principales son: la alimentaria con un 26%, industria de 
la madera con un 7.8%, fabricación de prendas de vestir con un 7.3%, 
curtido y acabado de cuero y piel, y fabricación de productos de cuero, 
piel y materiales sucedáneos 6.5%, fabricación de productos a base de 
minerales no metálicos con un 6.3%. De este universo de empresas, 38 
tuvieron actividad de exportación en ese mismo año, es decir el 4% según 
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la información proporcionada por el titular de las oficinas de la Secretaría 
de Desarrollo Económico en el estado de Michoacán en sus oficinas de 
CEXPORTA. La problemática que se detecta es que hay muy pocas Pymes 
manufactureras en el Estado de Michoacán con actividad de exportación, 
por tal motivo es necesario conocer cuál de los factores de la conciencia 
exportadora es el que está afectando a las Pymes en la primera etapa del 
proceso de internacionalización. 

OBJETIVO PRINCIPAL

Determinar qué factores de la conciencia exportadora en la primera etapa 
del proceso de internacionalización de las empresas son las causas por las 
que no hay un mayor número de Pymes manufactureras en el estado de 
Michoacán desarrollando la actividad de exportación de forma habitual.

MODELO DEL PROCESO DE INTERNACIONALIZACIÓN DE 
REID� 

Conciencia exportadora
El modelo que Stan D. Reid (1981) propuso explica el impacto de las de-
cisiones que tome la Pyme para entrar a los mercados internacionales y el 
comportamiento de expansión de las exportaciones a través de los titulares 
en las empresas y su papel como tomadores de decisiones en el comporta-
miento exportador de las organizaciones, ya que el papel de los tomadores 
de decisiones en el desarrollo de las exportaciones es más preponderante 
en las pequeñas empresas. En este modelo, el proceso de expansión de las 
exportaciones se representa esquemáticamente en cinco etapas cronológi-
cas siguiendo una detrás de la otra, sin embargo, algunas pueden ocurrir 
juntas. En cada etapa el tomador de decisiones de la empresa toma un 
papel particular de las acciones a seguir para alcanzar los objetivos inter-
nacionales de la empresa. El modelo de Reid se compone de cinco etapas 
como se puede observar en la figura 1.

La primera etapa del proceso de internacionalización de este modelo es 
denominada conciencia exportadora donde el tomador de decisiones puede 
detectar un problema o el reconocimiento de una oportunidad para crecer y 
expandir a la empresa a través de despertar la necesidad y el interés de entrar 
a los negocios internacionales, pero para que se pueda llevar a cabo esto, el 
conocimiento del mercado es esencial debido a que las decisiones se basan en 
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los diversos tipos de conocimiento que existen en los mercados internacionales 
pues con este conocimiento se pueden detectar las oportunidades o 
problemas que hay en el mercado local para tomar decisiones que impliquen 
la internacionalización Johanson & Vahlne (1977).

Figura 1

Conciencia 
exportadora

Intención de las 
exportaciones Juicio Evaluación Aceptación

Fuente: Elaboración propia con base en el Modelo de Internacionalización de las Empre-
sas propuesto por Reid (1981).

Por otro lado, se ha encontrado que el estímulo más importante 
para ingresar al comercio exterior es responder los pedidos no solicitados 
que provienen del extranjero (Wiedersheim-Paul, Olson & Welch 
1978) y justamente esta experiencia es muy importante en la conciencia 
exportadora. Por su parte Mercado (2008) menciona que la conciencia 
exportadora es la base del comercio internacional pues “no puede existir una 
política exportadora, si no existe una conciencia, es decir, un conocimiento 
reflexivo de cómo actuar y qué paso seguir” (Occhipinti, 1998, p. 18). Las 
variables de mercado envueltas de la conciencia exportadora en el tomador 
de decisiones que Reid (1981) analizó son:

•	 La experiencia o no relacionada con la exportación.
•	 El tipo, el nivel y la cantidad de información que la empresa pudiera 

tener de los mercados internacionales.
•	 Las características individuales. 
•	 Atender pedidos no solicitados y despachados al extranjero. 
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La experiencia o no relacionada con exportaciones

La experiencia en las exportaciones muchas veces puede ser el detonante 
para que las empresas inicien el camino hacia la internacionalización. En 
un principio las empresas solamente venden en el mercado local, hay nulo 
conocimiento de proveedores en el extranjero y alta incertidumbre hacia 
ellos mismos, las grandes distancias y el compromiso, pero sobre todo las 
firmas no tienen experiencia en exportación (Jansson & Sandberg, 2008). 
Para Sibanda, Erwee, Ng, (2011) es fundamental que el tomador de de-
cisiones tenga experiencia en exportaciones, de igual forma Johanson & 
Vahlne (1977) proponen que el conocimiento que deben tener las empre-
sas es experimental pues ayuda a percibir las oportunidades y problemas 
que pueden surgir en el mercado local y buscar oportunidades de negocios 
en el extranjero, esta experiencia puede presentarse al atender pedidos no 
solicitados del extranjero y adquirir conocimientos pues experiencia y co-
nocimientos son necesarios para toda empresa que aspira a exportar, pues 
a través de ambos se puede avanzar en las demás etapas del proceso de 
internacionalización (Shih & Wickramasekera, 2011), por su parte Milesi, 
Moori, Robert & Yoguel (2007) afirman que para consolidar a la empresa 
en la actividad de exportación es necesario que la firma cuente con un 
aprendizaje proporcionado por la experiencia pues en sí la sola antigüedad 
de la empresa no es un factor de éxito exportador, es decir de no contar 
con experiencia, las actividades de exportación se pueden ver limitadas 
Brouthers, Nakos, Hadjimarcou, & Brouthers (2009). De igual forma, las 
empresas que atiende pedidos provenientes del extranjero gana experiencia 
exportadora sin embargo, es necesario que ellos mismos busquen los pe-
didos y nuevos mercados en otros países (Wiedersheim-Paul et al., 1978) 
con la finalidad de tener una continuidad exportadora que les permita 
un dinamismo de crecimiento sostenido a través de la diversificación y 
complejidad de los mercados y ganar mayor experiencia y en consecuencia 
el éxito exportador (Moori, Milesi & Yoguel, 2001; Moori, Yoguel, et al., 
2004; Moori, Rodríguez, et al., 2005; Milesi et al., 2007).

Características individuales del tomador de decisiones

El hecho de que existan pedidos que provienen del exterior no significa que 
las empresas empiecen a exportar de forma habitual como parte de sus acti-
vidades de negocio, por lo que Reid (p. 104, 1981) lo esquematiza en dos 
preguntas “¿Por qué debería recibir la empresa pedidos no solicitados siem-
pre? Y ¿Por qué una empresa debería responder a un estímulo mientras otra 
empresa lo ignora? Para comprender el proceso de internacionalización y 
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por qué exportan las empresas,  es necesario entender el conocimiento, las 
actitudes y la información de los mercados externos, como elementos que 
influyen en los estímulos o razones para exportar, a estos elementos se les 
conoce como características individuales que tienen el titular de la empresa 
para tomar sus decisiones (Reid, 1981; Shih & Wickramasekera, 2011; 
Sibanda, Erwee, & Ng, 2011). Ahora bien, el hecho que la compañía no 
tenga un departamento de exportaciones que guíe el proceso de internacio-
nalización en las Pymes, hace que las características individuales se vuelvan 
más determinantes en el procesamiento de la información relacionada con 
los mercados internacionales e influencian el comportamiento exportador 
de la organización, por lo que adquirir, integrar y evaluar la información 
relacionada con las exportaciones es un elemento preponderante (Fernán-
dez, Arteaga & Mihi, 2012). 

Información acerca de exportaciones

Alsina (2001) la define como los datos sensoriales que son utilizados para 
disminuir los niveles de incertidumbre o fortalecer los niveles de certidum-
bre ya existentes. Grande & Abascal (2009) puntualizan que la información 
es el cúmulo de fuentes de conocimientos que son usados para compren-
der escenarios tomar decisiones o evaluar las ya tomadas. Czinkota (2007) 
menciona que existe información que es crucial para los ejecutivos que 
quieren entran en los mercados internacionales, es decir la información es 
la base de todo proyecto de internacionalización (Minervini, 2004), por tal 
motivo para poder realizar la actividad de exportación, es muy importante 
tener acceso y contar con información adecuada y necesaria del comercio 
exterior que permita realizar tomas de decisiones correctas y pertinentes 
(Santos & García, 2009), ya que la carencia de ésta puede ser la “causa de 
un fracaso en los procesos de negociación” (Minervini, 1996, p. 44). 

Atender pedidos no solicitados

Colaiácovo (1996) mencionan que las empresas no tienen la menor in-
tención de exportar porque se encuentran cómodas en el mercado local. 
Cuando se habla de exportación ocasional la empresa no busca atender 
demanda alguna en el exterior, si es que es el caso, se limita a atender pe-
didos que fueron solicitados más no buscados y no intenta, ni le interesa, 
atender la demanda internacional Leonidou & Katsikeas (1996). Para Bi-
lkey & Tesar (1977) las empresas que atienden pedidos de exportación no 
solicitados se encuentran en la segunda etapa de exportación, sin embargo 
no hacen ningún esfuerzo para explorar la viabilidad de ser ellos quienes 
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busquen los pedidos para exportar directamente. La empresa está princi-
palmente interesada en recibir pedidos para vender los productos exceden-
tes en el extranjero, pero carece de recursos necesarios para cumplir con los 
pedidos de forma continua (Haar & Ortiz-Buonafina, 1995).

Problemas de exportación

En los estudio de Uppsala, además del proceso de internacionalización 
de las empresas se aborda también de forma inicial el tema de las barreras 
a la exportación pues Johanson & Widersheim-Paul (1975) asumen que 
los obstáculos más importantes para la exportación son la falta de conoci-
miento y de recursos. Los problemas de exportación han sido plenamente 
estudiados, ya que la comprensión de las barreras en el rendimiento de la 
exportación es vital tanto en el nivel microeconómico como en el macro-
económico, pues puede ayudar a determinar por qué muchas empresas no 
logran exportar o incurren en pérdidas financieras, así también por qué las 
empresas exportadoras no son capaces de explotar todo su potencial (Leo-
nidou, 1995), además es necesario entender los problemas dentro de cada 
etapa de la exportación, pues muchas veces estos obstáculos impiden el 
movimiento de la organización entre las etapas de exportación (Leonidou 
y Katsikeas 1996), por tanto se puede suponer que las barreras determinan 
el éxito de una empresa en las actividades de negocios internacionales (Pin-
ho & Martins, 2010). De tal forma al ser identificados los obstáculos que 
se presentan en la actividad de exportación, los responsables de las políticas 
públicas de los países y demás organismos de ayuda a la exportación po-
drán orientar su apoyo de una mejor manera para que las empresas puedan 
superar esos problemas en la exportación (Kedia & Chhokar, 1986; Leo-
nidou, 1995; Trimeche, 2003; Smith, Gregoire y Lu, 2006), pero también 
dentro de las firmas el éxito y el aumento de las exportaciones depende 
de cómo los gerentes puedan percibir y hacer frente a los impedimentos 
ambientales, cambios y estímulo que se presentan en los negocios interna-
cionales (Smith et al., 2006).

Las barreras a la exportación pueden variar no sólo entre las etapas de 
exportación (Kedia y Chhokar, 1986; Leonidou, 1995; Smith et. al, 2006), 
sino también entre empresas en la misma etapa del proceso del desarrollo de 
exportación (Pinho & Martins, 2010) incluso hasta en la misma industria 
(Tesfom, Lutzb & Ghauric, 2006). Por otro lado, también es importante 
mencionar que gran parte de los estudios revisados contemplaron las mismas 
variables tanto para las empresas exportadoras, como las no exportadoras, 
sin embargo, los resultados dejaron en claro que los problemas afectan de 
forma diferente tanto a unas como a otras (Kedia y Chhokar, 1986; Moini, 
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1997; Smith et. al, 2006; Pinho & Martins, 2010). Otro punto a destacar 
es que las empresas que no exportan tienden a ver mayores problemas 
en la etapa de la pre-exportación, (Smith et. al, 2006; Pinho & Martins, 
2010) por lo que, entre más fuerte es la percepción de la importancia de 
la barrera, más débil es la decisión de exportar (Pinho & Martins, 2010), 
incluso hasta llegar a preferir quedarse en el mercado local (García, 2000), 
mientras que para las empresas que ya son exportadoras los problemas que 
se presentan suelen ser en la parte de operación (Smith et. Al, 2006; Pinho 
& Martins, 2010). Kedia & Chhokar (1986) mencionan que se deben 
considerar las diferencias importantes entre las empresas no exportadoras y 
las empresas exportadoras en el diseño y dirección de programas de fomento 
a la exportación, para que éstos sean aplicados eficazmente. Las barreras a 
la exportación según los estudios revisados pueden dividirse en internas y 
externas, Leonidou (2004) realizó una revisión muy puntual y concreta de 
las barreras a la exportación que se han estudiado hasta el momento en el 
que realizó su artículo como se puede observar en la tabla 1.

Problemas de la conciencia exportadora

Colaiácovo (1996) menciona que el Centro Interamericano de Comercia-
lización (CICOM) a través del contacto con promotores y gerentes de ex-
portaciones analizó el proceso de exportación, los problemas y mecanismos 
de solución más eficientes  para proveer asistencia en el desarrollo de las 
exportaciones. Este organismo separa los problemas para exportar en tres 
grupos. Uno de los grupos está vinculado con la oferta exportable, otro se 
encuentra relacionado con la demanda internacional y el tercero con los 
problemas de infraestructura. Dentro del grupo de problemas de oferta 
exportable se encuentran los  problemas de conciencia exportadora, donde 
las principales causas de estos problemas son:

•	 Alto nivel de ventas en el mercado local. 
•	 Se tiene la creencia de que exportar es un asunto especializado y complicado.
•	 No tienen tiempo para aprender.
•	 Experiencia negativa con una operación de exportación.

Colaiácovo (1996) menciona que existen empresas que teniendo altos 
niveles de ventas y un desempeño satisfactorio en general, no tienen interés 
alguno por exportar. Por otro lado, existen otras que no exportan porque 
no gozan de conocimiento de los mercados internacionales o tienen la 
percepción que son procesos muy complicados. Incluso, muchas empresas 
no sólo, no se han interesado en exportar sino que ni siquiera lo han 
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pensado, demostrando apatía cuando se les preguntó acerca del tema, por 
tanto, a todas estas actitudes tanto del dueño como de los administradores, 
se les conoce como falta de conciencia exportadora. 

Tabla 1 Problemas de exportación Leonidou (2004)�

Limitada información para localizar y analizar mercados
Internas Datos problemáticos en los mercados

Información Identificar de oportunidades de negocios en el extranjero
Sin habilidad para contactar clientes en el extranjero

Funcionalidad Falta de tiempo de la gerencia para hacer operaciones de exportación
Personal no entrenado e inadecuado
Falta de capacidad de producción para exportar
La escasez de capital de trabajo para financiar exportaciones

Mercadotecnia Producto El desarrollo de nuevos productos para los mercados internacionales
Adaptación de diseño/estilo del producto de exportación
Reunir los estándares de producción adecuados
Reunir los requerimientos de embalaje y etiquetado
Ofrecer servicios de posventa

Precio Ofrecer un precio satisfactorio a los clientes
Dificultad para igualar los precios de los competidores
Facilidad en garantías de crédito en el extranjero

Distribución Obtener representación segura en el extranjero
Mantener el control sobre los intermediarios en el extranjero
Dificultad en el suministro de existencias en el extranjero

Logística
La no disponibilidad de instalaciones de almacenamiento en el 
exterior
Los costos excesivos de transporte y seguro

Promoción Ajuste de las actividades de promoción en las exportaciones

Externas Procedimiento Procedimientos no familiares y papeleo
Problemas de comunicación con los clientes en el extranjero
�obros lentos de los pagos en el extranjero

�obierno Falta de asistencia e incentivos en los gobiernos locales 
Regulaciones y reglas locales no favorables

�area �ábitos y actitudes diferentes a la de los clientes
Fuerte competencia en los mercados internacionales

Ambientales Económicos Pobre y deterioradas condiciones en los países en el extranjero
Riesgo en el tipo de cambio

Políticos Políticas inestables en los mercados internacionales
Estrictas reglas y regulaciones en los mercados internacionales
�arreras altas en las tarifas y no tarifas

Sociocultural Prácticas de negocios no familiares en el extranjero
Diferentes rasgos socioculturales
Diferencias de lenguaje verbal y no verbal

Fuente: Leonidou (2004) An analysis of the barriers hindering small business export 
development. Journal of Small Business Management, p. 283. 
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Occhipinti (1998) menciona que los males que afectan a las empresas 
que quieren exportar son:

•	 Estatismo interno� Este se presenta cuando las empresas se desempe-
ñan en el mercado interno, por lo que el mayor contacto que tienen 
con los negocios internacionales es mediante la importación de pro-
ductos para el mercado local y no para exportar.

•	 Teoría de la negación� Es cuando las empresas consideran que no son 
aptos para exportar, incluso antes de hacer un análisis sobre la posibi-
lidad de exportar.

•	 Analfabetismo exportador� Se da cuando las empresas no cuentan 
con conocimiento ni información acerca de los mercados internacio-
nales y de cómo llevar a cabo las exportaciones, este desconocimiento 
las hace mantenerse recurrentemente en el estatismo interno y la teoría 
de la negación.

METODOLOGÍA

Diseño metodológico
Esta es una investigación no experimental ya que las variables no se mani-
pularon, el diseño es transeccional pues se desarrolló en una fase de tiempo 
único a través de la recolección de información por medio de un cuestio-
nario para analizar y describir las características de las variables, además se 
correlacionaron las variables para observar si existe relación entre sí y saber 
cuál de las variables independientes se relaciona con más fuerza con la va-
riable dependiente (Hernández, Fernández & Baptista, 2010). 

Variables de estudio
La variable dependiente son las exportaciones y la variable independiente 
es la conciencia exportadora con las siguientes dimensiones: el estatismo 
interno, la falta de conocimiento, la negación a las exportaciones y la falta 
de información que en su conjunto conforman los problemas más elemen-
tales de conciencia exportadora, estas variables se tomaron de acuerdo a 
la literatura referente a la conciencia exportadora. Para las dimensiones se 
tomaron en cuenta la experiencia proporcionada por responder un pedido 
proveniente del extranjero, las características individuales del titular de la 
empresa que son: el conocimiento, la información, el riesgo y la incerti-
dumbre en los mercados internacionales que Reid (1981) menciona como 
variables en esta primera etapa en el proceso de exportación. De igual for-
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ma también se tomaron en cuenta para las dimensiones los problemas de 
exportación que se han estudiado en otras investigaciones y que se relacio-
nan con los problemas de Conciencia exportadora que indicaron Colaiáco-
vo (1996) y Occhipinti (1998) como se indica en la tabla 2.

Marco referencial e instrumento de medición
La muestra para este trabajo fue de 262  pequeñas y medianas empresas 
manufactureras en el estado de Michoacán que no realizan la actividad 
de exportación, donde se obtuvo un 72.90% de contactos con éxito. Para 
escoger a las empresas se utilizó la base de datos del Directorio Estadístico 
Nacional de Unidades Económicas (DENUE). Para que todas las Pymes 
manufactureras tuvieran las mismas oportunidades de ser elegidas por sub-
sector industrial se utilizó una muestra probabilística estratificada toman-
do como base para los estratos el Sistema de Clasificación Industrial de 
América del Norte (SCIAN) 2007.

El instrumento de medición que se manejó en esta investigación fue 
el cuestionario con escala tipo Likert para medir los ítems y su aplicación 
se realizó en los meses de julio y agosto de 2012 visitando directamente a 
las empresas para contactar al informante clave que era el dueño o director 
de la empresa. 

Tabla 2 Operacionalización de las variables�

Experiencia Experiencia 1
Experiencia positiva/Negativa 2

Estatismo Interno Riesgo. 3
4

Incertidumbre. 5-6
Seguridad en el mercado nacional. 7

8
Alto nivel de ventas en el mercado nacional. 9 Colaiácovo (1996); Occhipinti (1998)

Suficientes negocios en el mercado local. 10 Colaiácovo (1996); Occhipinti (1998)

Conocimiento del Comercio 
Internacional

Conocimiento de los mercados internacionales.
11

Conocimiento de los factores positivos del
comercio internacional. 12

Conocimiento de cómo llevar a cabo exportaciones.
13

Conocimiento de los apoyos de gobierno y
asistencia para las empresas que quieren exportar. 14-15

Negación de la exportación No son aptos para exportar. 16-17 Colaiácovo (1996); Occhipinti (1998)
No tiene tiempo para aprender actividades de
exportación.

18-19 Fillis, (2002) y Pinho & Martins, (2010)

No tiempo para investigar mercados.

Información Falta de información

Dimensiones Indicadores Ítems

Moini, (1997); Da Silva & Da Rocha, (2000); Fillis, (2002); 
Hollensen, (2007); Rutihinda, (2008); Keskin, Koşan, Ayik, (2009); 

Colaiácovo (1996); Occhipinti (1998); Fillis (2002)

Colaiácovo (1996); Occhipinti (1998)

Autores que midieron los problemas expuestos en esta 
investigación

Colaiácovo (1996); Occhipinti (1998); Fillis (2002); Albaum, Duerr 
& Standoskov (2005)

Colaiácovo (1996); Occhipinti (1998); Fillis (2002); Albaum, Duerr 
& Standoskov (2005); Julian & Ahmed (2005)

22-33

20-21
Katsikeas & Morgan, (1994); Fillis (2002); Tesfoma, Lutzb & 
Ghauric, (2006)
Agyei-Mensah, 2010; Ahmed, 2004; Albaum, Duerr & Standoskov, 
2005; Katsikeas & Morgan, 1994; Kedia & Chhokar, 1996; Keskin, 
Koşan & Ayik, 2009; Khorana, Verousis & Perdikis, 2010; Le & 
Luog, 2009; Leonidou, 1994; Moini, 1997; Pinho & Martins, 2010; 
Rutihinda, 2008; Shin & Wickramesekerac, 2010; Tesfom, Lutzb & 
Ghauric, 2006

Colaiácovo (1996); Tesfoma, Lutzb & Ghauric, (2006); Agyei-
Mensah, (2010)
Kedia & Chhokar (1996); Moini, (1997); Agyei-Mensah, (2010), 
Shih & Wickramasekerac (2010)
Da Silva & Da Rocha (2000)

Fuente: Elaboración propia a partir de la literatura revisada.
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RESULTADOS

Experiencia en exportaciones
Los datos que se obtuvieron del trabajo de campo para saber si las Pymes 
manufactureras en el estado de Michoacán habían exportado alguna vez en 
su historia fueron los siguientes: el 28% de las empresas encuestadas con-
testaron afirmativamente, es decir, 53 Pymes contestaron que habían teni-
do experiencia en exportaciones; por el contrario, 137 empresas que son 
el 72% de las Pymes encuestadas contestaron que no tenían experiencia 
en exportaciones, como se puede observar en la Figura 2. Ahora bien, de 
los 53 casos que contestaron habían realizado la actividad de exportación, 
el 70% consideraron que la experiencia fue positiva, mientras que para el 
22% no lo fue.

Figura 2 Experiencia en exportaciones de las Pymes manufactureras 
en Michoacán�

28% 

72% 
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Sí �enen experiencia de exportación No �enen experiencia de exportación

Fuente: Elaboración propia a partir de los datos recogidos en el trabajo de campo.

Estatismo interno
El estatismo interno fue medido con cinco indicadores y ocho preguntas. 
La actitud de los empresarios hacia preferir quedarse en el mercado local se 
encuentra ubicada en la categoría Indeciso con tendencia hacia la siguiente 
categoría que es Probablemente no, pues el promedio de las respuestas fue 
de 26.99% ubicándose por debajo de la mediana que fue de 29.45. La ca-
tegoría que más se repitió fue 26, es decir Indeciso, asimismo la desviación 
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fue de 0.46, donde el valor máximo es 40 (8 preguntas por 5) y el valor 
mínimo 8 (8 preguntas por 1):

1) 40 – 8 = 32
2) 32 / 5 = 6.4
3) 6.4 cada intervalo

Figura 3� Escalograma para medir el estatismo interno�
Estatismo Interno

Definitivamente 
si

Probablemente 
si Indeciso Probablemente 

no Definitivamente no

� ���� ���� ���� ���� ��

Fuente: Elaboración propia a partir de los datos recabados en el trabajo de campo.

La figura 3 muestra la percepción de los encuestados en cuanto 
al estatismo interno que causa que las empresas prefieran los mercados 
nacionales. 

Al preguntarle a los empresarios si consideraban que las exportaciones 
son riesgosas, el 28.1% contestó que son riesgosas mientras que el 30.8% 
consideró que son medianamente riesgosas y el 40.8% respondió que 
poco o nada riesgosas, lo que indica que un poco más del tercio de los 
empresarios encuestados cree que las exportaciones no son riesgosas. En el 
caso de la incertidumbre, el 27% de los empresarios en pequeño y mediano 
encuestados consideran que las exportaciones generan incertidumbre, el 
36.3% contestó que regular, el 21% poco y el 15.7%. Al preguntar a los 
encuestados que si su empresa estaba segura en el mercado en el que se 
desarrolla el 46.6% contestaron afirmativamente y el 42.8 % de Pymes 
encuestadas respondió que no se encuentran seguras. Este resultado es 
interesante pues por un lado muestra que es muy alto el porcentaje de 
Pymes encuestadas que se encuentran seguras en el mercado local donde 
se desarrollan, y esto muchas veces es una causa importante por la cual 
las empresas en determinado momento no desean exportar como se pudo 
observar en el marco teórico donde diferentes autores vieron un problema 
de exportación la seguridad que las empresas tienen en sus mercados 
locales. Con respecto a si las ventas que tienen las Pymes encuestadas 
son suficientes y que debido a ello no les interesa exportar, sólo el 22% 
contestó que sí, el 4% indeciso y el 74% respondió que no, de igual forma 
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la suficiencia de negocios en el mercado local que tienen las compañías 
encuestadas los resultados reportaron lo siguiente: el 23.1% mencionaron 
que son suficientes por lo que no les interesa exportar, el 5.8% contestaron 
indeciso y el 71.1% indicaron que los negocios que tienen no son 
suficientes. Análisis de conocimiento.

Falta de conocimiento
La falta de conocimiento fue medido con cinco indicadores y el mismo 
número de preguntas. Entre los empresarios encuestados existe una intensa 
falta de conocimiento acerca de los negocios internacionales, pues  el pro-
medio de respuesta acerca de estos temas fue de 21.14 ubicándose en la ca-
tegoría Nada de conocimiento, apenas cruzando la categoría anterior que es 
Poco conocimiento,  este resultado se ubica debajo de la mediana que es de 
23 y la categoría que más se repitió fue 25 es decir Nada de conocimiento, 
así mismo, la desviación es de 0.36, y el valor máximo es 25 (5 preguntas 
por 5) y el valor mínimo es 5 (5 preguntas por 1):

1) 25 – 5 = 20
2) 20 / 5 = 4
3) 4 cada intervalo

Figura 4� Escalograma para medir la falta de conocimiento del comer-
cio exterior�

Falta de conocimiento

Completamente Bastante Regular Poco Nada

5 9 13 17 21 25

Fuente: Elaboración propia a partir de los datos recabados en el trabajo de campo.

La figura 2 muestra la falta de conocimiento acerca del comercio 
internacional que tienen las Pymes encuestadas. 

Cignacco (2004) menciona que para realizar la actividad de exportación 
es necesario conocer la realidad global, siguiendo esta aseveración se obtuvo 
que la mayoría de las personas encuestadas no conocen las transacciones 
que se hacen a nivel internacional, el 56% contestó que conoce nada y el 
15% poco, el 5% contestó regular y el 14% y 10% las conocen bastante y 
completamente respectivamente. Los datos obtenidos al preguntarle a los 
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empresarios en pequeño y mediano si conocían los beneficios que ofrece el 
comercio exterior a las empresas que exportan fueron los siguientes: el 5% 
contestaron que conocían los beneficios completamente, el 5% contestaron 
que bastante, el 12% contestaron regular, el 17% poco y el 61% nada. En 
cuanto al conocimiento que tienen las Pymes encuestadas acerca del proceso 
de exportación Occhipinti (1998) menciona que no existe una conciencia 
exportadora si no se sabe cómo actuar y qué pasos seguir de forma reflexiva, 
al preguntarle a los encuestados si conocían el procedimiento de cómo 
exportar productos a otros países, el 6% contestaron completamente, el 
6% bastante, el 14% regular, el 18% poco y el 55% nada. Las dos últimas 
preguntas que se realizaron involucran al gobierno de México puesto que 
existen diferentes apoyos que ofrece éste a las empresas que desean exportar, 
primeramente se preguntó por el conocimiento acerca de los apoyos que 
el gobierno tiene para las empresas que desean exportar, a lo que el 1.6% 
respondieron que los conoce completamente, el 4.7% bastante, el 8.4% 
regular, el 16.2% poco y el 69.1% nada. De igual forma se preguntó si 
conocían las asesorías que brinda el gobierno mexicano para las empresas 
que desean exportar y las respuestas fueron: 2.1% completamente, 3.7% 
bastante, 7.9 regular, 19.4% poco, 66.5% nada. 

Negación a la exportación
La negación a la exportación se midió a través de tres indicadores y 7 
preguntas del cuestionario. La actitud de negación que presentaron los 
empresarios encuestados arrojó un promedio de 19.13 que se ubica en la 
categoría de Indeciso, con clara tendencia hacia la categoría anterior Pro-
bablemente sí las empresas encuestadas podrían estar de acuerdo con llevar 
actividades de exportación, este resultado se encuentra por encima de la 
mediana que fue de 22, la categoría que más se presento fue 19, es decir 
Indeciso, la desviación es de 0.27, y el valor máximo es 35 (7 preguntas por 
5) y el valor mínimo (7 preguntas por 1):

1) 35 – 7 = 28
2) 28 / 5 = 5.6
3) 5.6 cada intervalo
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Figura 5� Escalograma para medir la negación a las exportaciones�
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Fuente: Elaboración propia a partir de los datos recabados en el trabajo de campo.

La figura 3 muestra la percepción de los encuestados en la negación 
hacia las exportaciones.

Al preguntarle a los encuestados si en alguna ocasión habían realizado 
una evaluación para saber si eran capaces de exportar, el 20.9% contestó 
afirmativamente, resultado que coincide con los niveles de conocimiento 
que las empresas poseen, por lo que se sugiere que aquellas empresas que 
intentaron exportar son aquellas que también realizaron una evaluación 
para saber si eran capaces o no, del lado contrario el 5.8% de las Pymes 
encuestadas contestaron que probablemente no y el 70.7% definitivamente 
no habían realizado una evaluación para saber si eran capaces de exportar. 
Este resultado indica que al menos el 11.5% de las Pymes manufactureras 
que contestaron que definitivamente sí habían hecho una evaluación para 
exportar están una o dos etapas (dependiendo la teoría) más adelante en 
el proceso de exportación que el resto de las Pymes que definitivamente 
no han realizado una evaluación y que se encuentran en la primera etapa.

Al preguntar a las Pymes manufactureras del estado si consideraban a 
su empresa apta para exportar, el 54.4% contestó que definitivamente sí y 
el 19.4% probablemente sí, que sumados porcentajes dan como resultado 
73.9% de Pymes que contestaron positivamente a esta pregunta, es decir 
se sienten aptas para exportar, en contra del 13.1% que contestó de forma 
negativa. Este resultado muestra que a pesar de no haber realizado alguna 
evaluación para saber si son capaces de exportar un alto porcentaje de 
Pymes manufactureras en Michoacán se sienten competentes para hacerlo. 

Otro aspecto importante en la negación a las exportaciones es la falta de 
tiempo que tienen los empresarios para aprender el proceso de exportación, 
en el caso de esta investigación al preguntarle a los encuestados si tenían 
tiempo para aprender el proceso para exportar el 36.1% contestaron que 
definitivamente sí y el 41.9% probablemente sí, que juntos dan como 
resultado que 78% de los empresarios en pequeño y mediano encuestados 
tienen tiempo para aprender, lo que indica que hay disposición para 
instruirse en el proceso de exportación y sobre todo conocerlo, pues como 
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ya se observó en preguntas anteriores, la falta de conocimiento acerca del 
proceso para exportar es muy alto. Cuando se les preguntó que si contaban 
con tiempo para realizar una investigación de mercados, el 13.7%, de 
los encuestados contestó que definitivamente si, y el 28% respondió que 
probablemente sí 28.4%.

Falta de información
La falta de información se midió con 11 indicadores y el mismo número 
de preguntas en el cuestionario. La falta de información que tienen los 
empresarios encuestados se encuentra ubicada en la categoría Definitiva-
mente no tienen información acerca de los negocios internacionales, pues 
el promedio fue de 48.14, con clara tendencia hacia la categoría anterior 
que es Probablemente no, ubicándose por debajo de la mediana que es 51. 
La categoría que más se presentó fue 55 es decir Definitivamente no, la 
desviación fue de 0.74, donde el valor máximo es 55 (11 preguntas por 5) 
y valor mínimo 11 (11 preguntas por 1):

1) 55 – 11 = 44
2) 44 / 5 = 8.8
3) 8.8 cada intervalo

Figura 6� Escalograma para medir la falta de información�
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Fuente: Elaboración propia a partir de los datos recabados en el trabajo de campo.

La figura 4 muestra la información con que cuentan las personas 
encuestadas en esta investigación. De acuerdo con los datos obtenidos en 
el trabajo de campo, se puede mencionar que es muy bajo el porcentaje de 
empresas encuestadas que tienen información referente a exportaciones, 
los temas de información que según las Pymes encuestadas tienen en 
mayor cantidad son: las dependencias que están involucradas en el proceso 
de exportación, las ferias internacionales que se realizan para mostrar sus 
productos y las exportaciones que se han efectuado de productos iguales. 
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Se considera que las respuestas obtenidas en cuanto a la información 
que tienen las Pymes referente a las dependencias involucradas en el 
proceso de exportación se debe a que algunos empresarios han querido 
exportar y saben de las dependencias que se encuentran involucradas 
en el proceso por lo tanto poseen información al respecto, en cuanto al 
segundo tema que es referente a la información acerca de exportaciones 
de productos iguales que conservan las Pymes encuestadas se estima que 
muchas empresas están al tanto de lo que hacen los competidores por tal 
motivo saben quiénes son los que exportan y a qué países. 

En alusión a la información que detentan las Pymes encuestadas 
concerniente a las ferias internacionales que se realizan alrededor del mundo, 
algunos empresarios contestaron que tenían ese tipo de información pues 
habían participado en esas ferias. 

Los temas con porcentajes más altos donde la gran mayoría de las 
empresas encuestadas contestaron definitivamente no tener información 
son: de revistas e impresos referentes al comercio exterior, de los acuerdos 
internacionales, de financiamientos otorgados por la SE a las empresas que 
exportan y de las exportaciones que han realizado empresas que tienen 
productos iguales. Es interesante observar la falta de información que 
tienen estas empresas acerca del financiamiento que ofrece la SE a las 
empresas, ya que existe información suficiente como ya se mencionó en el 
marco teórico y está al alcance de cualquier ciudadano. 

Con los datos obtenidos para cada uno de los temas de información 
referente al comercio exterior, resultan lógicos los resultados a la pregunta: 
¿Considera que la falta de información es la razón por la que en su 
empresa la exportación es inexistente? donde el 65.1% de los encuestados 
consideran que definitivamente o probablemente si la falta de información 
es un problema por el cual no exportan.

Correlación de las variables
Con los datos obtenidos en el trabajo de campo se efectuó la Correlación de 
Spearman para saber cómo se relacionan las variables independientes con la 
ausencia de exportaciones en las Pymes manufactureras de Michoacán. 

En la tabla 3 se pueden observar los resultados de esta correlación, 
donde se indica primeramente que el estatismo interno y la negación 
tienen una relación positiva débil con la falta de exportación en las Pymes 
estudiadas, sin embargo la falta de conocimiento y la falta de información 
tienen una correlación positiva muy fuerte.

Las variables independientes que se relacionan entre sí son el 
conocimiento y la información donde se puede observar que existe una 
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correlación considerable de 0.743 significativa al nivel 0.01, lo que quiere 
decir que ambas dimensiones aumentan o disminuyen simultáneamente, 
resultado hasta cierto punto normal si se toma en cuenta que “la información 
es materia prima del conocimiento” (Alfaro & González, 2011, p. 15), ya 
que cada vez que se recibe información, se procesa mentalmente, relaciona y 
confronta con las nociones, apreciaciones y conceptos que se han adquirido 
con el paso del tiempo para transformarse en conocimiento (Garza, 2006).

Tabla 3 Correlaciones�

Exportaciones Conocimiento
Estatismo 
Interno Negación

Exportaciones
Falta de conocimiento 0.761
Estatismo Interno 0.327 -0.024
Negación 0.338 0.027 0.119
Falta de información 0.784 0.743 -0.162 0.036

Fuente: Elaboración propia a partir de los datos recabados en el trabajo de campo.

De acuerdo a estos resultados se estableció el coeficiente de 
determinación con la finalidad obtener la varianza de factores comunes, 
para saber cuánto explica una variable la variación de otra. En la tabla 4 se 
pueden observar estos resultados.

Tabla 4 Coeficiente de correlación y determinación para las variables�

Variable R r²
Conocimiento 0.76 0.58

Estatismo Interno 0.33 0.11
Negación 0.34 0.12

Información 0.78 0.61

Fuente: Elaboración propia a partir de los datos recabados en el trabajo de campo.
       A partir de estos resultados, se puede inferir que:

La falta de información acerca de los mercados internacionales explica el 
61% la carencia de exportaciones en las Pymes manufactureras estudiadas.

La falta de conocimiento acerca de los mercados internacionales explica 
el 58% la carencia de exportaciones en las Pymes manufactureras estudiadas.

El estatismo interno explica el 11% la carencia de exportaciones en las 
Pymes manufactureras estudiadas.

La negación a las exportaciones explica el 12% la carencia de 
exportaciones en las Pymes manufactureras estudiadas.
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DISCUSIÓN

Experiencia
Según Colaiácovo (1996); Occhipinti (1998); Cignacco (2004) la expe-
riencia que hayan tenido las empresas en el comercio exterior es un factor 
que se debe tomar en cuenta para el éxito en las exportaciones, o bien que 
una mala experiencia derive en la negación de las empresas a las mismas. 
En el caso de las Pymes manufactureras en el estado de Michoacán la gran 
mayoría contestaron que no tenían experiencia en exportaciones por lo 
que la mala experiencia no resulta ser un problema de exportación, a di-
ferencia de Fillis (2002) que en los estudios que realizó en el Reino Uni-
do la falta de experiencia fue un problema de exportación. Es interesante 
observar que las empresas que contestaron que sí tenían experiencia en 
exportaciones, ésta en su gran mayoría fue satisfactoria, realmente pocas 
contestaron que había sido una mala experiencia, este hecho, además de 
mostrar que estas empresas ya dejaron atrás la primera etapa del proceso de 
internacionalización (Bilkey & Tesar, 1977; Wiedersheim-Paul et al.,1978; 
Reid, 1981; Czinkota, 1982; Crick, 1995; Leonidou & Katsikeas, 1996; 
Hodgkinson, 2000; Jansson & Sandberg, 2008) indica que están en la po-
sibilidad de avanzar más etapas en el proceso en mención y llevar la activi-
dad de exportación de manera continua en sus operaciones pues para Shih 
& Wickramasekera (2011) la experiencia y el conocimiento son necesarios 
para toda empresa que aspira a exportar.

Estatismo interno
Como se pudo observar en el marco teórico, Occhipinti (1998) menciona 
que uno de los males que afectan a las empresas que quieren exportar es el 
estatismo interno en el que viven y que impide que sean capaces de buscar 
nuevas oportunidades en el comercio exterior. En cuanto al riesgo, casi un 
tercio de las empresas encuestadas consideraron que las exportaciones son 
riesgosas, pero de ese número de empresas muy pocas contestaron que esa 
era la causa de no exportar, este resultado se asemeja al de Fillis (2002) en 
el Reino Unido; Ahmed, Julian, Baalbaki & Hadidian (2004) en el Líba-
no y Pinho & Martins (2010) en Portugal, todos ellos estudiaron como 
problema el riesgo donde resultó ser un problema poco significativo, al 
contrario de los estudios realizados por Shih & Wickramasekera (2011) 
en Taiwán donde encontraron que las empresas consideran fuertemente 
que los mercados internacionales son riesgosos, de igual forma Julian & 
Ahmed (2005) en Queensland hallaron que el riesgo es uno de los dos 
problemas más importantes por los cuales las empresas no exportan. 
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En lo que respecta a la seguridad en el mercado local, casi la mitad de 
las Pymes encuestadas comentaron que se sentían seguras en el mercado 
en el que se desarrollan y un tercio de éstas consideran que debido a esa 
seguridad no exportan, por tal motivo se sugiere que la mayoría de las 
Pymes encuestadas estiman que la seguridad en el mercado local no es 
un problema de exportación, este resultado se asemeja al que obtuvieron 
Ahmed, Julian, Baalbaki & Hadidian (2004) en el Líbano en el que la 
seguridad de las empresas en el mercado local no es una barrera importante 
que les impida exportar, a diferencia de las conclusiones a las que llegaron 
Fillis (2002) en el Reino Unido y Julian & Ahmed (2005) en Queensland 
donde la seguridad en el mercado local resultó ser una de las barreras más 
importantes por la cual las Pymes no exportan.

Colaiácovo (1996) comenta que en los estudios que hizo el Centro 
Interamericano de Comercialización en Sudamérica se halló que cuando las 
ventas y negocios en el mercado local son suficientes a las empresas no les 
interesa exportar, en este sentido al cuestionar a las Pymes manufactureras 
en Michoacán que si las ventas y negocios que tienen son suficientes y 
que debido a ello no les interesa exportar se encontró que tampoco es una 
causa fuerte para no exportar, por el contrario la gran mayoría de las Pymes 
estudiadas no creen que sea esta la causa, mostrando con esto la apertura 
que tienen para buscar oportunidades en otros mercados.

Falta de conocimiento
De Clercq, Sapienza, Yavuz & Zhou (2012) destacan que la internaciona-
lización no es algo que se produzca al azar, ni aparece porque los clientes 
empujen a las empresas a hacerlo, sino que es el fruto de una variedad de 
fuentes de aprendizaje y estilos de adquisición de conocimientos. Refe-
rente al conocimiento en el caso de esta investigación se estudiaron los si-
guientes temas: los mercados internacionales, los factores positivos del co-
mercio internacional, conocimiento del procedimiento de exportaciones, 
conocimiento de los apoyos de gobierno y asistencia para las empresas que 
quieren exportar. En todos los casos se encontró que las Pymes encuestadas 
en su gran mayoría carecen de conocimiento en estos rubros. En el caso de 
la falta de conocimiento acerca de los mercados internacionales los resulta-
dos obtenidos se asemejan con los de Kedia y Chhokar (1986) en el Reino 
Unido donde fue la segunda barrera más importante para las empresas no 
exportadoras y los de Okpara & Koumbiadis (2009) en donde fue la barre-
ra más importante en las Pymes manufactureras de Nigeria. En cuanto a la 
falta de conocimiento de los factores positivos del comercio internacional, 
en esta investigación se encontró que las Pymes que han intentado expor-
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tar conocen los beneficios de hacerlo, resultado que se asemeja al de Shih 
& Wickramasekera (2011) en Taiwán, pues en su estudio aseveran que 
los exportadores conocen perfectamente los beneficios que trae consigo 
exportar a diferencia de las empresas no exportan. En cuanto al conoci-
miento acerca del procedimiento para exportar, los datos encontrados son 
afines a los hallazgos de Kedia y Chhokar (1986) y Moini (1997) ambos 
en Estados Unidos y Shih & Wickramasekera (2011) en donde las empre-
sas no exportadoras identificaron la falta de conocimiento de los procedi-
mientos de exportación como una barrera importante, incluso también 
confirma lo descrito por Johanson & Widersheim-Paul (1975) en cuanto 
a que la falta de conocimiento es uno de los obstáculos más importantes 
en la internacionalización de las empresas. La falta de conocimiento de los 
programas de asistencia fue un problema que también analizaron Da Silva 
& Da Rocha (2001) pero no encontraron que causara un fuerte impacto 
como barrera a la exportación en las empresas brasileñas que estudiaron, a 
diferencia de ellos en esta investigación, las Pymes encuestadas desconocen 
fuertemente la asistencia que el gobierno de México tiene para las empresas 
exportadoras. 

Negación a las exportaciones
Occhipinti (1998) en Argentina encontró que muchas de las Pymes a las 
que se les preguntaba si eran capaces de exportar respondían negativamen-
te incluso antes de haber realizado una evaluación para saber si contaban 
con la capacidad  física, tecnológica, material, financiera y humana para 
hacerlo, Colaiácovo (1996) incluso menciona que la negación a la expor-
tación se da porque se tiene la creencia de que es un asunto especializado, 
a diferencia de ellos en esta investigación se encontró que las Pymes ma-
nufactureras en Michoacán en un alto porcentaje no han realizado una 
evaluación para saber si tienen la capacidad para exportar, además también 
un alto porcentaje de Pymes se creen capaces de realizar exportaciones de 
forma habitual como si fuera una actividad más de la empresa, lo que in-
dica que no hay temor para realizar exportaciones o bien, el mismo desco-
nocimiento que muestran del comercio internacional las hace pensar que 
pueden llevar a cabo la actividad de exportación sin haber realizado una 
evaluación para saber si tienen la capacidad para hacerlo.

La falta de tiempo tampoco es un problema para exportar pues un alto 
porcentaje de empresas contestaron que contaban con él para aprender el 
proceso de exportación. En cuanto al tiempo para realizar una investigación 
de mercados, casi la mitad de Pymes encuestadas consideran que lo tienen, 
pero también casi la mitad de firmas encuestadas contestaron que no lo 
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tienen, además la gran mayoría de las empresas encuestadas consideran 
que la falta de tiempo para investigar mercados no es la causa por la 
cual no exportan, este resultado difiere con el de Fillis (2002) que en sus 
estudios la falta de tiempo para investigar mercados ocupó el tercer lugar 
en importancia.

Falta de información
Los hallazgos encontrados acerca de la falta de información en las Pymes 
manufactureras en el estado de Michoacán encuestadas se asemejan a los 
descubiertos por Katsikeas & Morgan (1994) en Grecia, Al Hyari, Al Wes-
haah & Alnsour (2012) en Jordania, Milanzi (2012) en Tanzania y en Áfri-
ca Nazari, Hasangholipour & Khalili (2012) en donde la falta de informa-
ción se encuentra ubicada dentro de los tres problemas más importantes. 
El resultado que se obtuvo acerca la falta de información de distribuidores 
en el extranjero también concuerda con el de Katsikeas & Morgan (1994) 
en Grecia y Tesom, et al. (2006) en Eritrea pues en ambas investigaciones 
fue un problema importe a diferencia de Trimeche (2002) que no resul-
tó de fuerte impacto en su investigación. El resultado conseguido en las 
Pymes encuestadas acerca de la falta de información referente a los apoyos 
y asistencia a la exportación que ofrecen los gobiernos a las empresas que 
quieren exportar se contrasta con los hallazgos de Milanzi (2012) en Tan-
zania donde ese problema tiene importancia media.

CONCLUSIONES

A pesar del paso del tiempo desde que se desarrollaron los estudios de Upp-
sala, se puede observar que la falta de conocimiento acerca de los negocios 
internacionales y todo el conocimiento que conlleva a la exportación sigue 
siendo un obstáculo vigente para las Pymes (en este caso) que no reali-
zan exportaciones, pero a diferencia de Johanson, & Wiedersheim-Paul, 
(1975) la falta de recursos no es una barrera importante de momento, pues 
las Pymes encuestadas desconocen aún qué capacidad de recursos son ne-
cesarios para llevar a cabo la actividad de exportación de forma habitual. La 
falta de conocimiento va de la mano también con la falta de información 
pues como se comentó en la discusión la información es necesaria para ge-
nerar conocimiento, y así se puede observar en los resultados la correlación 
de ambos, de tal forma que con la disminución de la falta de información 
se puede reducir la falta de conocimiento.
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Las Pymes que mencionaron que no se encuentran seguras en el 
mercado local o que no tienen suficientes ventas y/o negocios, pueden 
encontrar en las exportaciones una buena oportunidad para alcanzar 
mercados diferentes y sobre todo objetivos institucionales, pues como se 
observó en la literatura las empresas entran en los negocios internacionales 
por que quieren encontrar la solución a un problema o aprovechar alguna 
oportunidad.

Para las empresas que ya están exportando a través responder a órdenes 
provenientes del extranjero, se recomienda buscar ellos mismos los pedidos 
y buscar nuevos mercados en otros países, esto con el fin de tener una 
continuidad exportadora que les permita tener dinamismo y crecimiento 
sostenido a través de la diversificación y complejidad de los mercados 
internacionales, tal como lo indican Moori, Milesi & Yoguel (2001); 
Moori, Yoguel, et al. (2004); Moori, Rodríguez, et al. (2005); Milesi et al. 
(2007) en sus factores de éxito en las exportaciones de las Pymes.

El pequeño y mediano empresario encuestado considera que tiene 
tiempo y le gustaría aprender el proceso de exportación, es decir hay 
apertura para aprender cómo ingresar a los mercados internacionales y 
exportar, lo que significa una característica individual favorable del titular 
de la empresa para la exportación.
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