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Resumen: La supervivencia exportadora de las empresas depende en gran
medida de su capacidad para superar las barreras a la exportacion. Para ello lo
primero es conocer estas barreras y saber qué impacto tienen sobre las empresas.
Hay dos tipos de barreras: internas, sobre las que la empresa tiene influencia
(son las relacionadas con sus propios recursos y con el marketing) y externas,
sobre las que no tiene influencia (son las relacionadas con el pais de destino
y de origen de la exportacion).

Summary: The export survival of companies depends largely on their ability
to overcome export barriers. To do this, the first thing is to identify these barriers
and know what impact they have on companies. There are two types of barriers:
internal, over which the company has influence (they are those related to its own
resources and marketing) and external, over which it has no influence (they
are those related to the country of destination and origin of the export).
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I. INTRODUCCION

Las barreras a la exportacion son todos aquellos obstaculos de tipo estructural,
actitudinal u operativo, ya sean internos o externos, que limitan la capacidad
de la empresa para emprender, mantener o ampliar su actividad internacional.
Son obstaculos que ponen en riesgo la supervivencia exportadora de las em-
presas. Estas barreras se dividen en internas y externas. Las internas pueden ser
influenciadas por las empresas mientras que las externas escapan a su control.
A partir de ahi se pueden sefalar distintas categorias. Dentro de las internas,
se encuentran las barreras relacionadas con los recursos de la empresa y las
relacionadas con el marketing; y dentro de las externas, las barreras relacionadas
con el pais de destino y las relacionadas con el pais de origen (ver tabla de
clasificacion de las barreras en el anexo). Esta es solo la clasificacion principal.
Las barreras a la exportacion pueden catalogarse en funcidon de otros factores
como su impacto (ver tabla de analisis del impacto de las barreras en el anexo) o
la percepcion que tienen de ellas las empresas'.

II. BARRERAS INTERNAS A LA EXPORTACION

Aspectos internos, como los recursos disponibles y la estrategia de marketing,
son cruciales en la supervivencia exportadora. Las barreras internas son aquellas
que pueden ser controladas o influenciadas por las empresas. Dentro de ellas
hay dos categorias: las relacionadas con los recursos y las relacionadas con el
marketing. Entre las primeras se encuentran las de tipo cultura empresarial,
conocimiento, econdémico, humano, de producciéon y tamafio empresarial;
entre las segundas las hay de tipo producto, precio, distribucion, logistica y
promocion.

! LEONIDOU, L. C., “An analysis of the barriers hindering small business export
development”, en Journal of Small Business Management, 42.3 (2004) 279-302; VARIOS,
“La estrategia de internacionalizacion y la empresa”, en Manual de internacionalizacion, 2,
Madrid, ICEX Espafia, Exportaciones ¢ Inversiones y el Centro de Estudios Econémicos y
Comerciales, 2017, pp. 107-217; JORGE-MARTIN, R., “Internacionalizaciéon y supervivencia
exportadora. Un estado de la cuestion”, en Anuario Juridico y Economico Escurialense, 55
(2022) 245-268.
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2.1. Barreras relacionadas con los recursos de la empresa

Los recursos que las empresas tienen que comprometer para la exportacion
son un factor y una limitaciéon que hay que tener en cuenta en la actividad
internacional. Las barreras relacionadas con los recursos son de tipo operativo y
suelen aparecer por ineficiencias dentro de las empresas®. Dentro de esta
categoria hay varios tipos de barrera: de cultura empresarial, de conocimientos,
economicas, de recursos humanos, de produccion y de tamafio empresarial.

2.1.1. De cultura empresarial

Por cultura empresarial en la exportacion se entiende la actitud ante el proceso
de exportacion y la proactividad en los cambios que haya que realizar en las
empresas. También se refiere a la actitud ante los riesgos que haya que asumir.
El mero hecho de exportar no implica que las empresas hayan desarrollado esa
perspectiva y esto puede ser un problema. Para lograr una cultura empresarial
apropiada hace falta concentrarse en tres 4reas: experiencia, orientacion y actitud®.

La primera condicion para emprender en la exportacion es tener voluntad
para llevar a cabo tal proyecto. En un gran nimero de empresas no se dan la
mentalidad y actitud exportadoras necesarias. Los rasgos caracteristicos del caso
espafiol son una mentalidad a corto plazo y mas conservadora en lo comercial.
En general, el empresario en Espafia carece de ambicion por el crecimiento,
tiene problemas de profesionalizacion, de estructura organizativa y le cuesta
asumir riesgos”.

Parte de los exportadores potenciales no inician su actividad exportadora
porque son advertidos de la existencia de barreras a la exportacion. Este miedo
ha ido cambiando con el tiempo, pero permanece todavia latente en algunas
regiones y empresas. Cuanto mayor parecen los obstaculos, menor es la proba-
bilidad de exportar’. Es cierto que suministrar a clientes internacionales y la
internacionalizacion obliga modificar habitos y adoptar otros nuevos, asumir
riesgos e invertir en un proyecto a largo plazo. Ademas, los cambios y adap-
taciones deben extenderse por toda la empresa. Muchas veces la aversion al

2 LEONIDOU, L. C., “An analysis...”, o.c.

3 RUGMAN, A. M. y HODGETTS, R.M., International business: a strategic marketing
approach, London, McGraw-Hill, 1995.

4 VARIOS, “La estrategia de internacionalizacion...”, o.c.; JORGE-MARTIN, R.,
“Internacionalizacion y supervivencia exportadora...”, o.c.

5 ALEXANDRIDES, C. G., “How the major obstacles to expansion can be overcome”, en
Atlanta Economic Review 21.5 (1971) 12-15; PINHO, J. C., y MARTINS, L., “Exporting
barriers: insights from Portuguese small- and medium- sized exporters and non-exporters”, en
Journal of international Entrepreneurship, 8.3 (2010) 254-272.
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riesgo deriva de causas subjetivas asociadas al desconocimiento, falta de
estrategia y pesimismo®.

2.1.2. De conocimiento

Las barreras de conocimiento son las relacionadas con la informacion y la
estrategia de la exportacion que se deriva de ella. Las principales son la falta
de informacion, la dificultad para seleccionar mercados y formas de acceso,
la dificultad para contactar con los clientes, la dificultad de acceso a las
ayudas a la exportacion y la falta de experiencia en comercio exterior.

La falta de informacion de mercados es una limitacion importante para
afrontar estrategias de marketing y actividades internacionales. Esta barrera
estd compuesta de una serie de obstaculos: falta de informacién para identificar
mercados potenciales de exportacion y sus necesidades, dificultad para seleccionar
y priorizar la lista de posibles paises o mercados, el desconocimiento de la
manera de contactar a estos potenciales clientes y la falta de vigilancia de
oportunidades’.

La dificultad para seleccionar mercados nuevos y decidir la forma de
acceso mas adecuada es una barrera que para ser superada exige una planificacion
objetiva®. Hace falta informacion y conocimiento sobre el mercado objetivo.
La forma de acceso viene condicionada por el producto, el sector y el mercado.
Tras la seleccion de un mercado, aparece una nueva dificultad: encontrar
clientes en él. Generalmente es dificil llegar a las empresas del mercado objetivo
por falta de informacion, datos de contacto, veracidad en los mismos, etcétera.
Asi, elegir un mercado y forma de acceso no bastan para empezar a exportar, por
lo que, en muchos casos, ¢l acceso al mercado se hace por medio de terceros, de
forma indirecta. Esto es problematico porque crea una relacion de dependencia
respecto al intermediario y las empresas pierden control sobre el proceso de
exportacion, lo que disminuye las posibilidades de supervivencia exportadora.

En la mayoria de los casos la exportacion implica una importante inversion
de capital y recursos. Por eso las ayudas publicas se convierten en un factor
importante para la supervivencia exportadora. Sin embargo, no siempre es

% CARNICER SOSPEDRA, D., Price in international marketing, Madrid, ESIC Editorial, 2016.

7 LEONIDOU, L. C., “An analysis...”, o.c.; PINHO, J. C., y MARTINS, L., “Exporting
barriers...”, o.c.; CARNICER SOSPEDRA, D., Como vender..., o.c.; GRANT, R. M.,
Contemporary Strategy Analysis, 9. London, John Wiley & Sons Ltd, 2016.

8 JORGE-MARTIN, R., “El arraigo territorial en la internacionalizacion del vino espafiol”, en
Anuario Juridico y Economico Escurialense, 53 (2020a) 353-378; VARIOS, Alianzas inteligentes
para la transformacion competitiva de las organizaciones, Madrid, McGraw-Hill, 2021.
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facil tener noticia de estas ayudas o acceder a ellas, ya sea por lo complicado
del proceso o por las condiciones que se exigen’.

Las empresas deben ir adquiriendo experiencia mediante su trabajo con
los mercados y clientes internacionales y las leyes y culturas locales del pais de
destino. Cuanta mas experiencia acumule una empresa y mas tiempo permanezca
en los mercados exteriores tendra mas probabilidades de no abandonar la
exportaciéon y menor preocupacion por las barreras a la exportacion.

2.1.3. Econdmicas

La exportacion tiene un coste economico. En el plano estrictamente financiero
esto se traduce en los costes de viajes y promocion, y los derivados del tiempo
que transcurre entre la venta y el cobro.

La entrada en un nuevo mercado implica costes: viajes de prospeccion de
mercado, viajes para localizar distribuidores y agentes, inversion en promocion
(visita a ferias, etcétera). Ademas, la recuperacion de la inversion sera a medio o
largo plazo'’.

Por otra parte, cuando una empresa vende un producto en un mercado
exterior la formalizacion de la venta lleva mas tiempo y el cobro no suele ser
instantaneo, sino que por lo general se demora meses. Hay empresas que no
pueden hacer frente a este desfase temporal, especialmente en el caso de
operaciones grandes. Una solucion a este problema es el recurso a métodos
de financiacion vinculados al pago, como las cartas de crédito. Otra solucion
es el acceso indirecto al mercado, pero esto repercute en el precio e implica una
dependencia que disminuye la probabilidad de supervivencia exportadora y los
beneficios.

2.1.4. Humanas

La exportacion y la internacionalizacion exigen que las empresas adapten su
organizacion a la nueva situacion. Deben profesionalizar su gestion y organizacion
interna. Algunos procedimientos pueden seguir siendo validos pero muchos
aspectos seran ineficientes en la nueva realidad. Por lo tanto, este cambio debe
ser liderado por personas formadas, experimentadas y comprometidas con el
proyecto internacional.

? VARIOS, “La estrategia de internacionalizacion...”, o.c.
10 PINHO, J. C., y MARTINS, L., “Exporting barriers... “, o.c.
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La falta de estrategia y, especialmente la carencia de un plan con el que
afrontar la exportacion es un factor importante que lleva al fracaso como
exportador. Estas carencias se pueden observar en diferentes puntos. Un
ejemplo claro es la concentracion de grandes voliimenes de ventas en pocos
clientes. Esto conlleva una dependencia importante respecto a dichos clientes,
suponiendo asi un riesgo para la supervivencia exportadora de las empresas.
La forma de evitarlo no es otra que la diversificaciéon de mercados.

La especializacion en la exportacion no es algo facil de conseguir por el
personal de una empresa al tiempo que trabaja en ella. Normalmente es mas
facil incorporar personal nuevo que ya tenga experiencia en dicho ambito.
La importancia de este tipo de personal se puede apreciar en los gastos
subvencionables que incluyen los planes espafioles de apoyo a la iniciacion
en la exportacion, como el programa ICEX Next.

En las primeras etapas de la exportacion la influencia del directivo es muy
importante, tanto en el rendimiento exportador como para salvar obstaculos. La
falta de directivos con mentalidad abierta e internacional, dispuestos asumir
riesgos, es una de las barreras mas antiguas que se han estudiado. La figura
del directivo no es necesariamente la del propietario de la empresa''.

2.1.5. De produccion

La produccion del bien a exportar es un requisito necesario para la
exportacion. Por ello, los problemas de falta o limitacion de produccion y las
carencias en la innovacion y uso de las TIC’s suponen una barrera.

La falta de producto para exportar es algo habitual en el comercio inter-
nacional, aunque la frecuencia varia con el sector. El problema principal no
es solo la pérdida de ventas puntual, sino especialmente el deterioro de la
credibilidad. Autores como Leonidas Leonidou o Jesus Arteaga sefialan que
estos obstaculos son de gran impacto para todo tipo de exportadores. Esta barrera
es importante también porque es mas facil mantener una relacion importador-
exportador si la compra inicial es grande. Muchas veces la intermitencia expor-
tadora se produce por la falta de capacidad productiva o de disponibilidad de
producto en la empresa'?.

"' CAVUSGIL, S. T., Organizational determinants of the firm's export behavior: an
empirical analysis. Ph. D. dissertation. The University of Wisconsin, 1976; PINHO, J. C., y
MARTINS, L., “Exporting barriers... “, o.c.

12 LEONIDOU, L. C., “An analysis...”, o.c.; VARIOS, “La estrategia de internacionaliza-
cion...”, o.c.
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Las empresas espafiolas muestran una inversion en [+D débil. En general las
empresas en Espafia se basan en una administracion y organizacion tradicional y
obsoleta, con una clara falta de innovacion e inversion y un uso deficiente de las
tecnologias'®. El comportamiento de las empresas espafiolas ante un entorno de
dificultades es adoptar una politica de recursos conservadora en vez de invertir
en I+D, tecnologia, etcétera, especialmente cuando perciben barreras a la
exportacion. Las empresas espafiolas que si dan importancia real a la inversion
en I+D son, precisamente, las que tienen éxito exportador'*,

2.1.6. De tamafio empresarial

La falta de tamafio es una gran debilidad para la exportacion. Contar con
un tamafio minimo facilita solventar algunas de las barreras a la exportacion,
especialmente las relacionadas con los recursos y, dentro de estas, la carencia de
medios econdomicos y humanos; y, también, las relacionadas con el marketing,
sobre todo las derivadas del precio. El crecimiento de una empresa suele implicar
un desarrollo y especializacion de sus departamentos, personal y direccion,
asi como la adquisicion de experiencia y conocimiento empresarial. Cuanto
mayor es la empresa mas recursos tiene disponibles para acometer la actividad
internacional .

2.2. Barreras relacionadas con el marketing

Los problemas relacionados con el marketing aparecen fundamentalmente en
las fases iniciales de la exportacion. Hay muchas fuerzas que influyen en el
marketing internacional de una empresa, creando barreras a la exportacion
que pueden ser superadas mediante las herramientas propias del marketing.

2.2.1. De producto

En general las barreras relacionadas con el producto obligan a adaptarlo
al mercado objetivo y sus costumbres. Los productos hechos para un mercado
nacional a veces no retinen los estindares exigidos por mercados extranjeros,
lo que los hace inadecuados para la exportacion. Ademas, puede ser necesario
el desarrollo de un nuevo producto que se adapte al mercado objetivo.

13 GARCES, L., y HUERTA, E., “Las empresas espaiiolas entre el cambio de la inercia: la
relevancia de la gestion”, en Economistas, 162 (2018)157-169.

14 GARCES, L., y HUERTA, E., “Las empresas espafiolas...”, o.c.; CARNICER
SOSPEDRA, D., Price in international..., o.c.

I3 VARIOS, “La estrategia de internacionalizacion...”, o.c.
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La mayor parte de los productos que se comercializan en mercados exteriores
necesitan una adaptacion previa a su envio y venta internacional porque han
sido disefiados para un mercado doméstico. Esta adaptacion tiene tres razones.
La primera es que exista una legislacion en el pais de destino que obligue a
cambiar el producto. La segunda son las diferencias en la percepcion de colores,
simbolos, imagenes, etcétera. La tercera es la simple distancia fisica y los problemas
de transporte, que pueden requerir una adaptacion del empaquetado'®.

Ademas, los gobiernos, por motivos de salud o seguridad, imponen normas y
leyes a los que los productos extranjeros deben adaptarse. Involuntariamente,
esto crea una serie de barreras a la exportacion. También pueden ser derivadas
de la accion de los compradores, que pueden poner requisitos relacionados
con la calidad antes de efectuar cualquier compra.

Las costumbres sobre el uso del producto en distintos paises pueden dificultar
la exportacion. El uso del producto es un elemento que hay que valorar antes de
lanzarse a exportarlo. Esto forma parte de la compleja y costosa investigacion
de mercados previa a la exportacion. Las caracteristicas de los consumidores
internacionales y los diferentes usos que se le puede dar al producto estableceran
los limites del mercado'’.

Asi, los exportadores noveles suelen ser reacios a desarrollar productos
completamente nuevos para los mercados internacionales y el exportador busca
mercados potenciales donde pueda vender los productos que ya tenga desarrollados.
Las empresas mas orientadas a la exportacion y de mayor tamafio son mas
propensas a desarrollar nuevos productos para la exportacion que las pymes
de pequefio tamafio. Existen exportadores que pueden utilizar mercados de
referencia para lanzar y desarrollar productos primero y luego ampliar su venta a
otros destinos. Es el caso por ejemplo del mercado tecnoldgico. La innovacion
también depende del sector pues hay sectores donde el desarrollo de productos es
mas frecuente y la expansion internacional mas rapida que en otros'®.

2.2.2. De precio
El precio es, sin lugar a duda, un serio obstaculo para muchos exportadores

con un impacto muy alto en la actividad exportadora. Las barreras relacionadas
con el precio son: falta de estrategia, necesidad de ofrecer distintas opciones

16 LEONIDOU, L. C., “An analysis...”, o.c.

17 CARNICER SOSPEDRA, D., Cémo vender..., o.c.; VARIOS, “La estrategia de inter-
nacionalizacién...”, o.c.

18 CARNICER SOSPEDRA, D., Cémo vender..., o.c.
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de cotizacion de precios, y dificultad para ofrecer precios satisfactorios al
cliente y competitivos'.

La politica de precios internacional y el posicionamiento son de suma
importancia en la exportacion por lo que su carencia tiene efectos negativos
en la actividad internacional. El precio es la tinica de las variables del marketing
que genera ingresos por si sola, por lo que necesita de una estrategia predefinida®.

Es dificil exportar si el cliente no puede comparar diferentes ofertas. Esto se
soluciona por medio del uso del Incoterm adecuado, provocando la necesidad de
ofrecer un precio de fabrica (EXW) y también un precio en otro Incoterm que
dependera del mercado de destino. Lo habitual es ofrecer una cotizacion en
términos EXW que se mantiene durante el afio en curso. Mientras que las
cotizaciones FOB y CIF estdn mas vinculadas a las condiciones de los transitarios
u operadores logisticos. Mediante la cotizacion de precios en mas de un Incoterm
se facilita la comparacién de diferentes ofertas para el cliente internacional®'.

Una de las dificultades mas analizadas en la literatura de la actividad
exportadora es la dificultad para ofrecer precios satisfactorios para los clientes
internacionales. En algunos estudios este problema se asocia a la competencia.
Esta barrera es generalizada en productos estandarizados ofrecidos por pequefias
empresas. Estos productos se ven muy afectados por subidas de aranceles,
costes del transporte, impuestos, etcétera>.

El precio debe establecerse de manera estratégica en funcion de la cadena
de valor de la empresa. La dificultad de ofrecer precios competitivos es una
barrera de las mas usuales y de mayor impacto. Deriva de la gran competencia, los
problemas para diferenciarse en el mercado exterior y la falta de estrategia de
precios®.

2.2.3. De distribucion

El canal, la representacion y la negociacion en la exportacion forman parte
de la distribucion internacional. Su conocimiento, eleccion y gestion son decisivos

19 LEONIDOU, L. C., “An analysis...”, o.c.; VARIOS, “La estrategia de internaciona-
lizacion...”, o.c.; CARNICER SOSPEDRA, D., Price in international..., o.c.; JORGE-MARTIN,
R., “Bajo precio y supervivencia exportadora del vino castellanomanchego”, o.c. La Semana
Vitivinicola, 3577 (2020b) 1722-1726.

20 REINA PAZ, M., Marketing: introduccién y casos practicos, Madrid, Editorial Sanz y
Torres, UNED, 2020.

21 PEIRATS, F., y NICOT, P., Negociacion internacional, 2, Barcelona, Marcombo, 2020.

22 VARIOS, “La estrategia de internacionalizacion...”, o.c.;

23 CARNICER SOSPEDRA, D., Price in international..., o.c.
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en la supervivencia exportadora de las pymes. La venta internacional se
caracteriza por ser un proceso lento en la mayoria de los casos y esta refiida
con el corto plazo. Esto condiciona todo el proceso. Las negociaciones suelen
seguir tiempos distintos a los de los mercados domésticos. Por otro lado, detectar
el canal apropiado para la comercializacion exterior y elegir una representacion
fiable, independientemente del modo de entrada, son las bases de la distribucion.
Habitualmente las empresas empiezan exportando a los mercados mas cercanos
y tienden a alejarse paulatinamente hacia mercados mas lejanos que requieren
una mayor implicacion de recursos. El principal problema en la distribucion es
la posible complejidad del canal, que el canal sea demasiado largo y repercuta
en el precio o bien que un distribuidor concreto controle ese canal del pais y
el exportador tenga que depender de é1%,

El canal de distribucion de un producto en el extranjero puede ser distinto al
del mercado doméstico, lo que complica tanto detectar el canal como acceder a €l.
El producto y el posicionamiento de precio condicionan el canal al que la empresa
ha de dirigirse. El acceso a varios canales con un mismo producto es posible, aunque
hace necesaria una politica diferente de precio y distribucion. Detectar los canales
de distribucion es un asunto complejo y, por lo tanto, problematico.

Ademas, por lo general es dificil encontrar representacion adecuada en
los mercados internacionales. Para un exportador novel o que se reinicie en
la actividad exportadora este es un problema importante. Otras formas de
acceso, como las alianzas estratégicas, también precisan superar el mismo
obstaculo. A medida que las empresas crecen, se enfrenta a una complejidad
cada vez mayor para posicionar adecuadamente los productos segun canales
y clientes para que no haya interferencias en ellos.

Finalmente, hay que sefialar que las negociaciones a nivel internacional
suelen ser muy lentas porque es dificil localizar al cliente o al distribuidor y
coordinar los tiempos de todos los implicados?.

2.2.3. De logistica

La distancia fisica entre paises y los costes derivados de ella son uno de
los obstaculos mas evidentes en el comercio internacional. La logistica en el

24 LEONIDOU, L. C., “An analysis...”, o.c.; CZINKOTA, M. R., y RONKAINEN, LA,
International marketing, 10, South-Western College Publishing, 2012.

25 VARIOS, Alianzas inteligentes para la transformacion competitiva de las organizaciones,
Madrid McGraw-Hill, 2021.

26 L LAMAZARES GARCIA-LOMAS, O., Cémo negociar con éxito en 50 paises, 2, Madrid,
Global Marketing Strategies, 2004; PEIRATS, F., y NICOT, P., Negociacion internacional..., o.c.
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comercio internacional ha sufrido cambios sustanciales en las ultimas décadas.
El aumento del trafico de mercancias ha posibilitado un incremento de la
frecuencia de las rutas, bajado los costes y posibilitado a exportadores de menor
tamafio el acceso a canales de distribucion mas cortos y directos. No obstante,
persisten dos barreras de este tipo: los costes y la dificultad.

La venta internacional conlleva unos costes de transporte, embarque y
documentacion que en ocasiones dificultan la actividad internacional. Los
conflictos derivados de interpretaciones de quien asume y se encarga de gestionar
la logistica se pueden evitar cotizando adecuadamente en un Incoterm determinado.
Se parte de la base de que los costes de transporte y de embarque los paga el
cliente (importador) y se repercute en la competitividad del precio final,
aunque siempre es negociable.

La dificultad logistica entrafia los problemas relacionados con el transporte
del producto. Es una barrera que incrementa los costes. La dificultad depende
del producto, de la distancia, del mercado objetivo y del canal de comercializacion.
En funcién del canal por el que se haya accedido al mercado y del tipo de
entrada, habra que mantener stock en el pais de destino de un modo u otro,
gestionarlo y financiarlo.

2.2.4. De promocion

Las dificultades en la promocion internacional constituyen una barrera
que debe ser contemplada en los diferentes mercados de destino. Un publico
heterogéneo, motivos diferentes de compra de un mismo producto, patrones
de consumo y distintas regulaciones hacen que la promocion internacional sea
dificil. Ademas, la falta de control y retroalimentacion agrava los problemas.
Una buena promocion internacional puede ayudar a fijar un precio mas alto,
acortar canales de venta y reducir costes.

Para las empresas que estin empezando con la exportacion es muy dificil
poder hacer actividades de promocion por si solas, tanto para el plano econdémico
como el de gestion. Por lo general, necesitan recurrir a ayudas externas. Sin
embargo, algunos autores afirman que los incentivos publicos son mas estimulos
secundarios que primarios®’. Las empresas que ya son exportadoras regulares
pueden apoyarse en los contactos que ya tienen y necesitan menos los incentivos
publicos.

27 VARIOS, “La estrategia de internacionalizacion...”, o.c.
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La falta de control sobre la promocion es un obstaculo por tres motivos:
riesgo de que la promocion no se llegue a materializar, de que no se desarrolle
adecuadamente o de que no haya retroalimentacion de las acciones. Esta
barrera se puede reducir si el exportador recurre a formas de acceso mas directas,
como pueden ser agentes comerciales, equipo de ventas propio o venta online.
Las empresas que recurren a la exportacion indirecta a través de intermediarios
pierden el control sobre sus productos y la promocién en destino. Internet ha
facilitado a los exportadores el acceso a nichos de mercado, la promocién y
la retroalimentacion de los clientes. Esto es especialmente importante para las
pequefias empresas exportadoras con pocos recursos. Hay autores que sefialan
que hay que valorar formulas alternativas de exportacion, a través de consorcios
de exportacion que permitan a los exportadores mas pequeiios colaborar entre
ellos o de alianzas internacionales como joint-ventures o piggy-back, como
una manera de controlar mejor ciertas variables en destino. Otros instrumentos
son el marketing digital o el posicionamiento online.

III. BARRERAS EXTERNAS A LA EXPORTACION

Las barreras externas son las que no pueden ser controladas o influenciadas
directamente por las empresas, sino que son fruto de factores externos y del
entorno. Dentro de ellas se pueden establecer dos categorias: las relacionadas
con el pais de destino y las relacionadas con el pais del exportador. Las primeras
recogen las derivadas del mercado, las politico-legales, las econdmicas y las
socioculturales. Entre las segundas las hay de tipo gubernamental, sectorial y
geografico. Normalmente son las primeras que perciben las empresas.

3.1. Barreras relacionadas con el pais de destino

Por lo general, las barreras relacionadas con el entorno del pais de destino
tienen una repercusion rapida y es dificil predecirlas con anterioridad. Afectan
tanto a exportadores noveles, como intermitentes y regulares™. Dentro de esta
categoria hay varios tipos de barreras: de mercado, politico-legales, econdomicas
y socioculturales®. Las que mayor impacto tienen son las relacionadas con el
mercado y las politico-legales.

28 CRICK, D., “The decision to discontinue exporting: SMEs in two U.K. trade sectors”,
en Journal of Small Business Management, 40.1 (2002) 66-77; LEONIDOU, L. C., “An
analysis...”, 0.c.; EUROPEAN COMMISSION, “Drivers of SME internationalization”, 2014.

2 QECD, “Top Barriers and Drivers to SME Internationalisation” Organization for
Economic Co-operation and Development (2009).
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3.1.1. De mercado

Una vez que se traspasan las fronteras internacionales para vender lo normal
es encontrar tres tipos de competidores en el mercado: productores domésticos,
competidores de otros paises y exportadores del mismo pais de origen que el
exportador. La competencia intensa es una de las barreras mas comunes a las
que se enfrenta el exportador. Por otra parte, y también con relacion al mercado,
hay que tener en cuenta el poder de negociacion del exportador y la distancia
fisica como obstaculos a salvar en la actividad internacional®’. Conocer los
actores que participan en ¢€l, saber valorar su poder y una adecuada gestion se
presentan decisivos en el éxito y en la supervivencia exportadora de las pymes.

La convergencia de vendedores locales, exportadores internacionales y
exportadores del mismo pais de origen del exportador hace que, a no ser que
se decida entrar a un nicho de mercado, la competencia sea una gran barrera
que afrontar. Una de las claves para que las empresas puedan superar esta
dificultad es la de utilizar modos de entrada al mercado de destino con formulas
directas y cercanas al cliente’’.

El poder de negociacion del cliente y del canal constituyen una barrera
porque influyen directamente en el precio y las condiciones de la exportacion.
El poder de negociacion del exportador disminuye si el cliente es demasiado
grande para €l. Si no hay un poder negociador equilibrado, habra una repercusion
negativa en la rentabilidad para el exportador.

La distancia fisica es una barrera que incluye mas factores que el espacio a
recorrer. Estd muy relacionada con el grupo de barreras internas de logistica del
que se habld antes y con los costes. Incluye aspectos como estudio del embalaje,
almacenaje de los productos, manipulacion, transporte y gestion administrativa
asociada a la distribucién®. La distancia siempre es un problema, de mayor o
menor envergadura dependiendo del producto y del destino. Por un lado, implica
adaptar el producto fisicamente a las condiciones del transporte, sobre todo
cuando se trata de mercancia que hay que consolidar con otra, y aprovechar el
espacio de la unidad de transporte. Por otro lado, obliga a conocer los medios de
transporte y la operativa de las aduanas. Aunque la gestion del transporte se

30 DOOLE, 1., y LOWE, R., International marketing strategy: analysis, development and
implementation. 5. South Western Educational Publishing, 2008; PEIRATS, F., y NICOT, P.,
Negociacion..., o.c.

3 DOOLE, 1., y LOWE, R., International..., o.c.; CARNICER SOSPEDRA, D., Cémo
vender..., 0.C.

32 PEIRATS, F., y NICOT, P., Negociacion..., o.c.

33 GARRIDO BUJ, S., Manual de gestion de empresas, Madrid, Editorial Universitas, UNED, 2011.
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suele externalizar en transitarios u operadores logisticos, las empresas deberian
tener el control de la operacion. Una buena gestion del proceso y la utilizacion
adecuada de recursos como los Incoterms pueden ser la diferencia entre el
éxito y el fracaso exportador, marcando las posibilidades de supervivencia
exportadora de la empresa.

3.1.2. Politico-legales

Las barreras de tipo politico-legal las forman los obstaculos arancelarios,
las regulaciones, restricciones y el proteccionismo, la inestabilidad politica
en los paises de destino y la complejidad en la operativa de exportacion y
burocracia®.

La tendencia general en los ultimos 50 afios ha sido la creacion de acuerdos
comerciales y la reduccion de aranceles entre paises desarrollados. Los aranceles
suponen un aumento de los costes de la exportacion y, por tanto, del precio final.
Esto conlleva una menor competitividad frente a productores nacionales. La
decision de imponer o elevar un arancel por parte de un determinado pais
puede ser una decision rapida e inesperada para los exportadores. Esto hace
que sea una de las principales barreras y, facilmente, puede ser la causa de la
intermitencia exportadora®. Una forma de superar esta barrera, utilizada por
empresas con experiencia y recursos, es hacer uso de alternativas para acceder al
mercado. Se puede recurrir a contratos de produccion, cesion de marca o,
incluso, a la compra de la empresa de destino®.

El uso de barreras no arancelarias es comun en un gran niimero de paises. Es
necesario valorar su impacto durante el proceso de seleccion de mercados. Entre
ellas se encuentran las de tipo sanitario, tramites aduaneros mas complejos de lo
habitual, etcétera. Son diferentes instrumentos para que un Estado pueda influir
y restringir en el comercio internacional sin hacerlo formalmente. Siempre
han existido tensiones entre los gobiernos partidarios del libre comercio y los que
defienden la intervencion del Estado en el comercio internacional. La primera
postura defiende las ventajas que ofrece el libre comercio y la segunda adopta
posturas proteccionistas que se justifican en el bienestar domestico defendiendo
la economia nacional frente al exterior. Las acciones de proteccionismo nacional y
el incremento de los aranceles son incontrolables por las empresas. Suponen

3 KRUGMAN, P. R., y OBSTFELD, M., Economia internacional., 7, Madrid, Pearson
Educacion, 2006; FUGAZZA, M., y MOLINA, A.C., “On The Determinants Of Exports Survival”,
en United Nations Conference on Trade and Development Study series no. 46 (2011).

35 CRICK, D., “The decision to...”, o.c.

36 CARNICER SOSPEDRA, D., Cémo vender..., o.c.
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una barrera al comercio mundial y tienen un impacto en sus flujos y en la
intermitencia exportadora®’. En los tiltimos 20 afios se ha producido un impactante
incremento de las medidas restrictivas al comercio, especialmente desde la
crisis econdmica-financiera del 2008. Solo acuerdos entre bloques y paises
pueden derribar esta barrera.

La inestabilidad politica es otra barrera a la exportacion. Implica problemas
de tres tipos: econdémicos, como la tendencia a inflacion descontrolada o al
déficit publico; sociales, como corrupcion o aspectos religiosos; y politicos
como conflictos con otros paises o cambios de gobierno. Estos problemas pueden
afectar a los exportadores de numerosas maneras. Las empresas exportadoras
noveles minimizan este riesgo dirigiendo sus ventas a mercados fiables. Esto
conlleva riesgos como falta de diversificacion o la saturacion del mercado.
En el caso espafiol, entre las pymes, las empresas de tipo familiar son mas
propensas a diversificar en mercados fuera de la Union Europea. Esto se debe
a que suelen tener proyectos a largo plazo e intentan ampliar el nimero de
mercados objetivo, aunque no sea rentable de inmediato®®.

Finalmente, hay que tener en cuenta que muchas empresas que estan
iniciando su actividad de venta internacional se encuentran con el problema
de la complejidad de la documentacién asociada a la exportacion. Son los
documentos de medio de pagos internacionales, documentos aduaneros, contratos
de compraventa, de transporte internacional, etcétera. Errores en estos asuntos
pueden conllevar un riesgo e incluso el abandono de la exportacién a un
destino. Esto hace que las empresas se dirijan, en principio, de forma preferente
a aquellos mercados donde hay menos barreras burocraticas por ser mas facil
la entrada. Sin embargo, cuanta menos burocracia tiene un mercado, mas
fuerte es la competencia; mientras que cuanta mas burocracia hay, menor

sera la competencia®.

3.1.3. Econ6émicas

La estabilidad y situacién econémica de un pais es un factor determinante
en la estrategia de las empresas ¢ influye en el éxito de la exportacion. El
primer problema de ambito econémico que se puede encontrar el exportador
es el deterioro econdémico del pais de destino. Otro posible problema es la
fluctuacion desfavorable de los tipos de cambio. Esta viene determinada por

37 KRUGMAN, P. R., y OBSTFELD, M., Economia..., o.c.; CRICK, D., “The decision
to...”, o.c.

38 CARNICER SOSPEDRA, D. Price in...., o.c.

39 LEONIDOU, L. C.,”An analysis...”, o.c.
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variaciones econdmicas en los paises implicados en el comercio y supone un
riesgo para el mismo. El tipo de cambio puede implicar una pérdida de poder
econdmico por parte del cliente del pais de destino, o bien una pérdida de
competitividad por parte del exportador. Ademas, el proceso de la gestion de
cobros puede ser muy complejo. Ya sea por algin factor econémico que lo
dificulte, ya por la propia complejidad del proceso en algunos destinos®.

El entorno econémico esta formado por los factores que influyen en la
capacidad de compra de un mercado. La principal consecuencia para los
exportadores del deterioro econémico de un pais es la disminucion del poder
economico de sus habitantes. Los mercados internacionales no son atractivos
para los exportadores cuando existe un deterioro econémico que repercute en
el consumo. En general, las consecuencias del deterioro econémico son la
disminucion del consumo, la reduccion de los beneficios y el ajuste a la baja
de los precios. Algunos indicadores econdmicos sirven para predecir o valorar la
situacion del pais: nivel de desempleo, renta per céapita, inflacion, endeudamiento
del pais, etcétera. Existen paises en los que esta barrera aparece de forma
natural fruto de un cambio de ciclo econdmico™.

Otro posible obstaculo es la fluctuacion desfavorable de tipo de cambio, que
establece dos posibles escenarios. El habitual es el que existe entre dos paises
con distinta moneda y el otro es el que hay en regiones en las que todos los
paises utilizan la misma moneda. Esta barrera puede afectar especialmente a
sectores que son muy sensibles al precio. La fluctuacion desfavorable puede
inducir a una discontinuidad exportadora. No obstante, una empresa puede
mitigar el riesgo con el uso de una cobertura adecuada de estos cambios, o bien
asumir el riesgo de intentar compensar las fluctuaciones a lo largo del tiempo.
La fluctuacion puede ser desfavorable en ambos sentidos: para el importador
y para el exportador. El que la fluctuacion desfavorable en el tipo de cambio
pueda surgir de forma inesperada la convierte en una de las principales
barreras fuera del control de las empresas®’.

Finalmente, el cobro de una venta internacional no siempre es facil. Aspectos
como la diferencia de moneda, las diferencias legales, el tiempo entre venta
y cobro, y el riesgo comercial de la operacion hacen que la gestion del cobro
sea un problema importante. El impacto de esta barrera varia en funcion de la
fase de internacionalizacion en la que se encuentre la empresa exportadora. A
mayor madurez, mayor facilidad para enfrentarse a los problemas derivados
de la gestion del cobro. El exportador regular estd mas acostumbrado a la

40 GARRIDO BULJ, S., Manual de gestion..., o.c.; LEONIDOU, L. C., “An analysis...”, o.c..
41 REINA PAZ, M., Marketing..., o.c.; LEONIDOU, L. C., “An analysis...”, o.c.
42 CRICK, D., “The decision to...”, o.c.
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utilizacion de los modernos medios de pago, los utilizan con eficiencia y los
bancos los consideran clientes importantes por lo que lo tienen mas facil que
las empresas exportadoras noveles®.

3.1.4. Socioculturales

El comercio internacional lleva implicito tratar con clientes de diferentes
culturas, mentalidades, religiones y lenguajes (verbal y no verbal) que dificultan
las negociaciones y las operaciones de comercio exterior*. Esto influye en las
negociaciones, los tiempos y los resultados. Hay tres barreras de tipo sociocultural:
en la comunicacion, culturales y religiosas y en las practicas de negociacion
internacional. En ocasiones estas barreras se pueden salvar en mercados emergentes
y dificiles mediante formulas colaborativas entre empresas. Habitualmente con
empresas locales mediante una serie de variantes colaborativas que van mas alla de
una simple relacion exportador-importador. Por ejemplo, joint-venture comercial o
consorcios de exportacion en destino®.

Los obstaculos o barreras en la comunicacion son todos los factores que
entorpecen o limitan la comunicacion en un contexto internacional. Estos
factores pueden deberse al entorno, al exportador o al cliente. Los factores
del entorno que dificultan la comunicacion suelen aparecer en paises con
infraestructuras deficientes, especialmente en paises en vias de desarrollo. En el
mejor de los casos se puede retrasar la comunicacion y, en el peor, provocar
malentendidos u obstaculizar la actividad internacional. Los factores por parte
del exportador pueden ser los diferentes idiomas y culturas, la mala formulacion
del mensaje, el uso inadecuado del lenguaje no verbal o bien una actitud negativa
o falta de empatia. Por parte del cliente esta barrera en la comunicacion puede
deberse a una falta de atencion, sentirse presionado, prejuicios, o falta de
retroalimentacion®.

En el comercio internacional existen diferencias culturales en los habitos
del pais de destino. Entre los aspectos mas destacados que conforman esta
barrera, estan los diferentes niveles de educacion, religion, valores, actitudes,
etcétera, que provocan dificultades para el exportador. Ademas, la cultura
tampoco es homogénea dentro de un mismo pais. Es importante conocer el

3 VARIOS, “La estrategia...”, o.c.

4 CZINKOTA, M. R., y RONKAINEN, 1.A., International marketing..., o.c.; VARIOS,
International marketing, 15, New York, McGraw-Hill, 2011.

4 CARNICER SOSPEDRA, D., Cémo vender-..., o.c.

46 CZINKOTA, M. R., y RONKAINEN, LA, International marketing..., o.c.; LLAMAZARES,
0., Como negociar-..., o.c.; PEIRATS, F., y NICOT, P., Negociacion..., o.c.
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entorno empresarial del pais, las normas de protocolo y las estrategias de
negociacion. Estos conocimientos se pueden adquirir con la experiencia, aunque
es menos costoso hacerlo a través de la formacion y la lectura. Algunas empresas
recurren a agentes comerciales multicartera que conocen la cultura empresarial
del pais para superar esta barrera en las primeras etapas.’

Por lo general las barreras socioculturales hacen que las negociaciones
sean lentas y dificiles. La lentitud en la negociacidn internacional conlleva
inevitablemente un coste al exportador y dificultan sus objetivos. La lentitud en
las negociaciones es especialmente grave para los exportadores noveles. Por lo
que, en general, en los procesos de seleccion de mercados se suele contemplar
esta variable antes de comenzar a exportar. Un paradigma de lentitud en la
negociacion es el caso de Japon. En el caso espaiiol, el extremo opuesto es la
venta en la Union Europea, donde las negociaciones son especialmente rapidas
para los paises miembros*.

3.2. Barreras relacionadas con el pais de origen

Las barreras externas no se encuentran solo en el pais de destino de las
exportaciones. También las hay relacionadas con el entorno del pais de origen
del exportador y la mercancia. Estas pueden dividirse en varios tipos. En primer
lugar, las derivadas de la accion del Estado. En segundo lugar, las relacionadas
con el sector econdmico al que pertenece el exportador. Y, por ultimo, las
derivadas de la ubicacion geografica de las empresas exportadoras y la
mercancia.

3.2.1. Gubernamentales

Las barreras de tipo gubernamental pueden aparecer tanto por la accioén
como por la inaccién de los gobiernos. Hay tres barreras gubernamentales
principales: la ineficacia de los programas de promocion exterior, la politica
comercial desfavorable y la complejidad burocratica.

Las empresas que estan iniciando su actividad internacional se enfrentan
a problemas que no pueden superar por si solas. Es comtn que las entidades
publicas disefien e implementen programas de internacionalizacion. La eficacia
de estos programas es variable y se muestra como un elemento importante

4T LLAMAZARES, O., Cémo negociar-..., o.c.; LEONIDOU, L. C., “An analysis...”, o.c.
4 LLAMAZARES, O., Cémo negociar-..., o.c.
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para la supervivencia exportadora, especialmente en los primeros momentos.
Los programas publicos de exportacion tienen dos tipos de receptores: los
exportadores noveles y los regulares. En el caso de los primeros los programas
van dirigidos a reducir el efecto desmotivador de las barreras a la exportacion.
Estos programas se centran en proveer de informacion a las empresas y ayudarlas
a localizar y analizar mercados internaciones potenciales. En el caso de los
exportadores regulares, los programas ayudan a establecer contactos internacionales,
simplificar procedimientos y, sobre todo, a intentar afrontar restricciones en
el comercio. Las ayudas también pueden ser economicas, como los programas
de apoyo inicial a la actividad exportadora a pequefias y medianas empresas,
los seguros de crédito a la exportacion para pymes, la concesion de créditos
a tipos de interés inferiores a los de mercado, o, incluso, el aval publico en
operaciones de riesgo. El desconocimiento de la existencia de estas ayudas o
el dificil acceso a ellas dificultan el inicio de la actividad exportadora®.

Los Estados pueden imponer controles y restricciones a los exportadores
para vender productos concretos a ciertos paises basdndose en la seguridad o
alguna politica de proteccion nacional. Es crucial que los exportadores cumplan
las regulaciones para mantener una imagen positiva en el pais natal®.

Finalmente, los exportadores tienen que hacer frente a la burocracia que
proviene de los gobiernos de su pais de origen, como aduanas de salida, certificados
sanitarios, de tipo fiscal, etcétera., y ademas a otras que provienen de ambitos
como el bancario, seguros, transporte, inspecciones, etcétera. La complejidad
en la documentacion hace que algunas empresas busquen formulas de venta
indirectas que conlleven un menor papeleo y reduzcan los costes fijos. Estas
formulas suelen incluir a varios intermediarios, alargando el canal de comercializacion,
reduciendo los beneficios, e implicando un menor contacto con el cliente final.
Ademas de ser un proceso complejo, los tramites burocraticos conllevan un coste,
que variara en funcion del producto y de las exigencias del pais de origen y
de destino".

3.2.2. Sectoriales

La exportacion difiere en funcion del sector de actividad. Las empresas
de un mismo sector estan vinculadas. Se trasmiten conocimientos entre ellas y se
apoyan en las externalidades de la propia industria. Sin embargo, también se

4 LEONIDOU, L. C., “An analysis...”, o.c.; VARIOS, “La estrategia...”, o.c.

0 KRUGMAN, P. R., y OBSTFELD, M., Economia internacional, 7, Madrid, Pearson
Educacion, 2006.

SI CARNICER SOSPEDRA, D., Cémo vender..., o.c.
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trasmiten malas practicas, prejuicios o imagen, que puede ser positiva o negativa.
Hay dos barreras relacionadas con el sector: por un lado, la posible existencia de
una imagen negativa del propio sector, y por otro, los problemas sectoriales®>.

La pertenencia a un sector econdmico de un pais hace que una empresa
parta con una reputacion incluso antes de empezar a exportar. Esta imagen
puede ser positiva o negativa. Pueden existir diferentes percepciones sobre la
reputacion de un pais dependiendo del destino. La imagen y su percepcion
por parte del cliente afectan especialmente al posicionamiento del precio de
un producto. Ademas, la imagen puede cerrar canales de venta y dificultar la
localizacion de colaboradores en el pais de destino. En general, una mala
imagen provoca una falta de interés por parte del mercado objetivo hacia el
producto y la empresa exportadora. La imagen, tanto sectorial como individual,
se considera una variable estratégica que solo puede desarrollar en un medio-
largo plazo. La falta de marca e imagen es una barrera de entrada incluso peor
que cualquier barrera técnica.>®

La imagen del pais de origen afecta tanto positiva como negativamente al
producto o a la marca. Los estereotipos que el cliente tiene de una region
influyen en la apreciacion de calidad, seguridad y precio®. Finalmente, hay
que sefialar que cambiar una imagen desfavorable es un proceso especialmente
lento porque se debe luchar contra la inercia creada por muchos actores diferentes.

La colaboracion entre empresas de un mismo sector presenta numerosas
ventajas. Se comparten gastos comerciales y sobre todo se pueden afrontar mas
riesgos cuando se cuenta con el apoyo de otras empresas™. Esto se pierde en
caso de crisis en el sector, incluso pudiendo llevar a una situacion donde cada
empresa se preocupe solo por su propio beneficio.

3.2.3. Geograficas

La ubicacion geografica tiene una doble vertiente. Por un lado, la ubicacion
fisica y, por otro, la imagen del territorio. Paul Krugman apunta que la
ubicacién geografica es una pieza clave para el comercio internacional®®. En

52 VARIOS, “La estrategia...”, o.c.; CARNICER SOSPEDRA, D., Cémo vender-..., o.c.;
JORGE-MARTIN, R., “Principales barreras a la exportacién de vino de Castilla-La Mancha”,
en La Semana Vitivinicola, 3584 (2021) 159-162.

33 RUGMAN, A. M., y HODGETTS., R.M., International Business: A strategic marketing
approach, London, McGraw-Hill, 1995; REINA PAZ, M., Marketing..., o.c., VARIOS, Alianzas
inteligentes.., o.c.

* RUGMAN, A. M., y HODGETTS, R.M., International marketing..., o.c.

35 CARNICER SOSPEDRA, D., Cémo vender..., o.c.

36 KRUGMAN, P. R., y OBSTFELD, M., Economia..., o.c.
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muchos casos, el nombre del pais o region se asocia directamente a la calidad
del producto, a su precio, etcétera’’. Hay dos barreras a la exportacion rela-
cionadas con la ubicacion de las empresas. Por un lado, el aspecto tangible
de la ubicacioén fisica y por otro lado el aspecto intangible de la imagen
territorial de su ubicacion.

La ubicacion fisica de las empresas suele estar muy condicionada por los
recursos disponibles. Estos recursos pueden tener una naturaleza muy distinta
dependiendo del sector que operen las empresas. Dependiendo de la ventaja
competitiva que pueda obtener la empresa, la ubicacion territorial variara. La
ubicacion geografica dentro del pais de origen tiene un impacto importante en la
exportacion. Ademas, la concentracion de empresas en areas locales delimitadas
aumenta su actividad exportadora e influye positivamente en los potenciales
exportadores, animandolos a superar las barreras para iniciar la exportacion.
La propension exportadora de una region ejerce una suerte de efecto contagio en
todas las empresas de esta, favoreciendo su internacionalizacion™.

Los consumidores internacionales generalmente no han estado en el pais de
origen de los productos que compran. Sin embargo, si que tienen una imagen de
este. La imagen de un pais repercute sobre la imagen de los productos que sus
empresas venden en el exterior. Idealmente, esta imagen serd una garantia,
calidad y fiabilidad, pero puede ser también un obstaculo si esas percepciones
son negativas. Para el consumidor un producto es el conjunto de caracteristicas y
atributos que el consumidor percibe y cree que dicho producto tiene®. La
imagen territorial es uno de esos atributos y las empresas pueden utilizarlo a
su favor.

IV. CONCLUSIONES

La exportacion no es una actividad facil. Estd minada de obstaculos que
dificultan la operatividad de las empresas. Sin embargo, a pesar de las
dificultades que implican, las barreras sirven para disminuir la competencia
y, en cierta manera, proteger al exportador. La inversion en tiempo y trabajo
para superar las barreras a la exportacion acaba dando fruto, aunque generalmente
es a medio o largo plazo. De ahi la importancia de la supervivencia exportadora y
la continuidad.

57 JORGE-MARTIN, R., “El arraigo territorial en la internacionalizacién...”, o.c.

8 CAVUSGIL, S. T., “Organizational...”, o.c.; GRANT, R. M., Contemporary Strategy..., 0.C.;
MESIAS, Perfil de la Pyme Exportadora en Espaiia. Observatorio MESIAS de Pymes Exportadoras,
2019, Madrid, Ed. MESIAS-Inteligencia de Marca Espaia, 2019.

59 CARNICER SOSPEDRA, D., Price in international..., o.c.
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La clasificacion de las barreras en internas y externas facilita que las
empresas triunfen sobre ellas. Las barreras internas exigen una reorganizacion,
asi como la adquisicion de conocimientos, recursos y la adaptacion del producto,
precio, distribucion y promocion. Su superacion conlleva una reestructuracion y
la canalizacion de inversiones hacia la exportacion. Las barreras internas tienen
mayor importancia para los exportadores noveles por la falta de experiencia.
Hacen necesario realizar mayores cambios en su idea de negocio y organizacion
empresarial. Las barreras internas se asocian a las debilidades de las empresas.

Por otro lado, las barreras externas exigen necesariamente la adaptacion
de las empresas a toda una serie de factores que escapan a su control, tanto en su
propio pais de origen, como, lo que suele ser mas problematico, en el de destino.
Las barreras externas tienen importancia para todos los exportadores, pero son
las que mas pueden impactar en la actividad de los exportadores regulares y con
experiencia porque exigen nuevos cambios y adaptaciones. Las barreras externas
suponen amenazas claras a la actividad exportadora de las empresas.

Asi, la superacion de las barreras a la exportacion es algo necesario para
la supervivencia y éxito exportador. La clave para enfrentarse a ellas es la
proactividad, materializada normalmente en un adecuado plan de exportacion
que contemple la diversificacion de mercados y la puesta en valor de aquellas
caracteristicas que refuercen y diferencien el producto. El proceso de interna-
cionalizacion ira resultando mas sencillo segun las empresas vayan adquiriendo
experiencia por medio de la regularidad. Finalmente, la capacidad de adaptacion
sera la clave para extender la supervivencia exportadora y hacer frente a las
barreras externas. Uno de los elementos mas importantes para preservar esa
capacidad de adaptacion es la ejecucion de una buena politica de precios,
que permita la creacién de un margen de actuacion para hacer frente a los
problemas que escapan al control del exportador.

Incidiendo en la tematica de este articulo, futuras lineas de investigacion
quedan abiertas. La principal es el analisis del impacto de las barreras en cada
tipo de exportador en funcion de su regularidad, de su tamafio, de su sector,
etcétera. También seria interesante la investigacion de los instrumentos que
facilitan la superacion de las barreras, asi como de la percepcion que los
exportadores tienen de las mismas.
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VI. ANEXOS

Figura 1: Barreras a la exportacion
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BARRERAS A LA EXPORTACION

NATURALEZA
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TIPO
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exportacion
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en comercio exterior

Economicos
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financiacion entre
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Humanos
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exportacion
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Tamafio
empresarial

Falta de tamafio
empresarial
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BARRERAS
EXTERNAS
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Imagen
desfavorable del
sector

Problemas sectoriales

Sectoriales

Ubicaciodn fisica

Geograficas Imagen territorial

Fuente: LEONIDOU, L. C., “An analysis...”, o.c., pp. 279-302; ARTEAGA,
J., etal., “La estrategia...”, o.c. Elaboracion propia.

Figura 2: Impacto® de las barreras internas relacionadas con los recursos
seguin la regularidad exportadora®’

BARRERAS INTERNAS A LA Impacto sobre los exportadores
EXPORTACION SEGUN LA
REGULARIDAD EXPORTADORA | Noveles | Intermitentes | Regulares
DE LAS PYMES
RELACIONADAS CON LOS RECURSOS DE LA EMPRESA
BARRERAS DE CULTURA EMPRESARIAL
Actitud reactiva y falta de .
muy alto alto bajo
cultura exportadora
Aversion al riesgo muy alto alto bajo
BARRERAS DE CONOCIMIENTO
Falta de informacién de mercado | muy alto moderado bajo
Dificultad para para seleccionar muy alto moderado bajo
mercados y forma de acceso
Dificultad para contactar con .
. muy alto alto bajo
clientes clave
Dificultad de acceso a las ayudas . .
. alto bajo muy bajo
a la exportacion
Falta.de experiencia en comercio muy alto alto bajo
exterior

%0 Clasificacion del impacto de las barreras sobre los exportadores: muy alto (puede impedir
totalmente la exportacion); alto (tiene un alto coste superarlas); moderado (la exportacion es factible);
bajo (exige adaptaciones sencillas); muy bajo (apenas supone un problema).

61 Se establecen tres categorias de exportadores. Exportador novel: pymes que acaban de
iniciarse en la actividad exterior. Exportador intermitente es un exportador con experiencia previa
pero no esta consolidado como exportador y vende al exterior intermitentemente. Exportador regular
es la empresa exportadora consolidada y que haya realizado al menos una operaciéon de
exportacion en cada uno de los ultimos 4 afios.
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BARRERAS ECONOMICAS
Elevado coste de la internacio- .
o alto alto bajo
nalizacion
Dificultad de financiacién entre
alto muy alto | moderado
venta y cobro
BARRERAS HUMANAS
Falta estrategia y plan exportacién [ muy alto bajo bajo
Falta de per.sronal especializado muy alto bajo bajo
en exportacion
Falta de directivos con formacion
. . muy alto alto moderado
internacional
BARRERAS DE PRODUCCION
Limitaciones de produccion alto muy alto moderado
Falta de innovacion moderado moderado moderado
BARRERAS DE TAMANO EMPRESARIAL
Falta de tamafio empresarial | alto | alto | moderado
RELACIONADAS CON EL MARKETING
BARRERAS DE PRODUCTO
Coste de adaptacion del producto | moderado bajo muy bajo
Exigencias .(!e callda.d, . moderado bajo bajo
homologacion o sanitarias
Diferencias en las costumbres baio baio baio
sobre el uso del producto J J J
Necesidad de nuevos productos | muy bajo bajo moderado
BARRERAS DE PRECIO
Falta de estrategia de precios muy alto alto moderado
Dificultad para cotizar precios moderado moderado bajo
Dificultad para fijar precios alto muy alto alto
Dificultad de ofrecer precios
o muy alto muy alto muy alto
competitivos
BARRERAS DE DISTRIBUCION
Complejidad canales distribucion alto moderado bajo
Dificultad p ara obtener muy alto alto moderado
representacion
Lentitud en las negociaciones alto moderado bajo
BARRERAS DE LOGISTICA
Costes de tran.s'porte, embarque alto muy alto alto
y documentacion
Dificultad logistica moderado moderado bajo
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BARRERAS DE PROMOCION
Plﬁculta.d para la promocion muy alto alto bajo
internacional
Falta d.e contro.l’y de bajo bajo moderado
retroalimentacion

Fuente: CRICK, D., “The decision to...”, o.c., pp. 66-77, LEONIDOU, L. C,,
“An analysis...”, o.c., pp. 279-302. Elaboracion propia.

Figura 3: impacto® de las barreras externas a la exportacion segiin la
regularidad exportadora®

BARRERAS EXTERNAS A LA Impacto sobre los exportadores

EXPORTACION SEGUN LA
REGULARIDAD EXPORTADORA | Noveles | Intermitentes | Regulares
DE LAS PYMES

RELACIONADAS CON EL PAIS DE DESTINO

BARRERAS DE MERCADO

Con}petenaa en mercados de alto muy alto alto
destino
Poder de negociacion d.e! cliente alto moderado moderado
y del canal de distribucion
Distancia fisica alto alto moderado

BARRERAS POLITICO-LEGALES
Aranceles elevados alto muy alto alto
Regulac'loqes, restricciones y alto muy alto alto
proteccionismo
Inestabilidad poll.tlca en moderado alto alto
mercados de destino
Comple; 1da(.1’en la . alto moderado bajo
documentacion de exportacion

62 Clasificacion del impacto de las barreras sobre los exportadores: muy alto (puede impedir
totalmente la exportacion); alto (tiene un alto coste superarlas); moderado (la exportacion es
factible); bajo (exige adaptaciones sencillas); muy bajo (apenas supone un problema).

93 Se establecen tres categorias de exportadores. Exportador novel: pymes que acaban de
iniciarse en la actividad exterior. Exportador intermitente es un exportador con experiencia previa
pero no esta consolidado como exportador y vende al exterior intermitentemente. Exportador
regular es la empresa exportadora consolidada y que haya realizado al menos una operacion
de exportacion en cada uno de los Gltimos 4 afios.
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BARRERAS ECONOMICAS

Deterioro econémico del pais de

. alto alto alto

destino
Fluctuacion desfavorable del

. . moderado muy alto alto
tipo de cambio
COII.I,p lejidad del P roceso.de alto moderado bajo
gestion de cobros internacionales

BARRERAS SOCIOCULTURALES
Diferencias en la comunicacion alto moderado muy bajo
Diferencias culturales alto moderado muy bajo
'Lentltud. en la negociacion alto moderado bajo
internacional
RELACIONADAS CON EL PAIS DE ORIGEN
BARRERAS GUBERNAMENTALES
Ineﬁc1e1.1’c13 de lo.s programas de muy alto alto bajo
promocion exterior
Politica comercial desfavorable alto muy alto moderado
Complejidad burocratica moderado bajo muy bajo
BARRERAS SECTORIALES
Imagen desfavorable del sector muy alto moderado moderado
Problemas sectoriales alto alto moderado
BARRERAS GEOGRAFICAS

Ubicacion fisica moderado moderado bajo
Imagen del territorial muy alto moderado moderado

Fuente: CRICK, D., “The decision to...”, pp. 66-77; LEONIDOU, L. C.,

“An analysis...”, pp. 279-302. Elaboracion propia.

AJEE, LVI (2023) 231-262/ISSN 1133-3677





<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /CMYK
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments true
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
    /ACaslonPro-Bold
    /ACaslonPro-BoldItalic
    /ACaslonPro-Italic
    /ACaslonPro-Regular
    /ACaslonPro-Semibold
    /ACaslonPro-SemiboldItalic
    /AdobeFangsongStd-Regular
    /AdobeHeitiStd-Regular
    /AdobeKaitiStd-Regular
    /AdobeMingStd-Light
    /AdobeMyungjoStd-Medium
    /AdobeSongStd-Light
    /AGaramondPro-Bold
    /AGaramondPro-BoldItalic
    /AGaramondPro-Italic
    /AGaramondPro-Regular
    /AgencyFB-Bold
    /AgencyFB-Reg
    /Algerian
    /Arial-Black
    /Arial-BoldItalicMT
    /Arial-BoldMT
    /Arial-ItalicMT
    /ArialMT
    /ArialNarrow
    /ArialNarrow-Bold
    /ArialNarrow-BoldItalic
    /ArialNarrow-Italic
    /ArialRoundedMTBold
    /ArialUnicodeMS
    /Bahnschrift
    /BaskOldFace
    /Bauhaus93
    /BellGothicStd-Black
    /BellGothicStd-Bold
    /BellMT
    /BellMTBold
    /BellMTItalic
    /BerlinSansFB-Bold
    /BerlinSansFBDemi-Bold
    /BerlinSansFB-Reg
    /BernardMT-Condensed
    /BirchStd
    /BlackadderITC-Regular
    /BlackoakStd
    /BodoniMT
    /BodoniMTBlack
    /BodoniMTBlack-Italic
    /BodoniMT-Bold
    /BodoniMT-BoldItalic
    /BodoniMTCondensed
    /BodoniMTCondensed-Bold
    /BodoniMTCondensed-BoldItalic
    /BodoniMTCondensed-Italic
    /BodoniMT-Italic
    /BodoniMTPosterCompressed
    /BookAntiqua
    /BookAntiqua-Bold
    /BookAntiqua-BoldItalic
    /BookAntiqua-Italic
    /BookmanOldStyle
    /BookmanOldStyle-Bold
    /BookmanOldStyle-BoldItalic
    /BookmanOldStyle-Italic
    /BookshelfSymbolSeven
    /BradleyHandITC
    /BritannicBold
    /Broadway
    /BrushScriptMT
    /BrushScriptStd
    /Calibri
    /Calibri-Bold
    /Calibri-BoldItalic
    /Calibri-Italic
    /Calibri-Light
    /Calibri-LightItalic
    /CalifornianFB-Bold
    /CalifornianFB-Italic
    /CalifornianFB-Reg
    /CalisMTBol
    /CalistoMT
    /CalistoMT-BoldItalic
    /CalistoMT-Italic
    /Cambria
    /Cambria-Bold
    /Cambria-BoldItalic
    /Cambria-Italic
    /CambriaMath
    /Candara
    /Candara-Bold
    /Candara-BoldItalic
    /Candara-Italic
    /Candara-Light
    /Candara-LightItalic
    /Castellar
    /Centaur
    /Century
    /CenturyGothic
    /CenturyGothic-Bold
    /CenturyGothic-BoldItalic
    /CenturyGothic-Italic
    /CenturySchoolbook
    /CenturySchoolbook-Bold
    /CenturySchoolbook-BoldItalic
    /CenturySchoolbook-Italic
    /ChaparralPro-Bold
    /ChaparralPro-BoldIt
    /ChaparralPro-Italic
    /ChaparralPro-Regular
    /CharlemagneStd-Bold
    /Chiller-Regular
    /ColonnaMT
    /ComicSansMS
    /ComicSansMS-Bold
    /ComicSansMS-BoldItalic
    /ComicSansMS-Italic
    /Consolas
    /Consolas-Bold
    /Consolas-BoldItalic
    /Consolas-Italic
    /Constantia
    /Constantia-Bold
    /Constantia-BoldItalic
    /Constantia-Italic
    /CooperBlack
    /CooperBlackStd
    /CooperBlackStd-Italic
    /CopperplateGothic-Bold
    /CopperplateGothic-Light
    /Corbel
    /Corbel-Bold
    /Corbel-BoldItalic
    /Corbel-Italic
    /CorbelLight
    /CorbelLight-Italic
    /CourierNewPS-BoldItalicMT
    /CourierNewPS-BoldMT
    /CourierNewPS-ItalicMT
    /CourierNewPSMT
    /CurlzMT
    /Dubai-Bold
    /Dubai-Light
    /Dubai-Medium
    /Dubai-Regular
    /Ebrima
    /Ebrima-Bold
    /EccentricStd
    /EdwardianScriptITC
    /Elephant-Italic
    /Elephant-Regular
    /EngraversMT
    /ErasITC-Bold
    /ErasITC-Demi
    /ErasITC-Light
    /ErasITC-Medium
    /FelixTitlingMT
    /FootlightMTLight
    /ForteMT
    /FranklinGothic-Book
    /FranklinGothic-BookItalic
    /FranklinGothic-Demi
    /FranklinGothic-DemiCond
    /FranklinGothic-DemiItalic
    /FranklinGothic-Heavy
    /FranklinGothic-HeavyItalic
    /FranklinGothic-Medium
    /FranklinGothic-MediumCond
    /FranklinGothic-MediumItalic
    /FreestyleScript-Regular
    /FrenchScriptMT
    /Gabriola
    /Gadugi
    /Gadugi-Bold
    /Garamond
    /Garamond-Bold
    /Garamond-Italic
    /Georgia
    /Georgia-Bold
    /Georgia-BoldItalic
    /Georgia-Italic
    /GiddyupStd
    /Gigi-Regular
    /GillSansMT
    /GillSansMT-Bold
    /GillSansMT-BoldItalic
    /GillSansMT-Condensed
    /GillSansMT-ExtraCondensedBold
    /GillSansMT-Italic
    /GillSans-UltraBold
    /GillSans-UltraBoldCondensed
    /GloucesterMT-ExtraCondensed
    /GoudyOldStyleT-Bold
    /GoudyOldStyleT-Italic
    /GoudyOldStyleT-Regular
    /GoudyStout
    /Haettenschweiler
    /HarlowSolid
    /Harrington
    /HighTowerText-Italic
    /HighTowerText-Reg
    /HoboStd
    /HoloLensMDL2Assets
    /Impact
    /ImprintMT-Shadow
    /InformalRoman-Regular
    /InkFree
    /JavaneseText
    /Jokerman-Regular
    /JuiceITC-Regular
    /KozGoPro-Bold
    /KozGoPro-ExtraLight
    /KozGoPro-Heavy
    /KozGoPro-Light
    /KozGoPro-Medium
    /KozGoPro-Regular
    /KozMinPro-Bold
    /KozMinPro-ExtraLight
    /KozMinPro-Heavy
    /KozMinPro-Light
    /KozMinPro-Medium
    /KozMinPro-Regular
    /KristenITC-Regular
    /KunstlerScript
    /LatinWide
    /Leelawadee
    /LeelawadeeBold
    /Leelawadee-Bold
    /LeelawadeeUI
    /LeelawadeeUI-Bold
    /LeelawadeeUI-Semilight
    /LetterGothicStd
    /LetterGothicStd-Bold
    /LetterGothicStd-BoldSlanted
    /LetterGothicStd-Slanted
    /LithosPro-Black
    /LithosPro-Regular
    /LucidaBright
    /LucidaBright-Demi
    /LucidaBright-DemiItalic
    /LucidaBright-Italic
    /LucidaCalligraphy-Italic
    /LucidaConsole
    /LucidaFax
    /LucidaFax-Demi
    /LucidaFax-DemiItalic
    /LucidaFax-Italic
    /LucidaHandwriting-Italic
    /LucidaSans
    /LucidaSans-Demi
    /LucidaSans-DemiItalic
    /LucidaSans-Italic
    /LucidaSans-Typewriter
    /LucidaSans-TypewriterBold
    /LucidaSans-TypewriterBoldOblique
    /LucidaSans-TypewriterOblique
    /LucidaSansUnicode
    /Magneto-Bold
    /MaiandraGD-Regular
    /MalgunGothic
    /MalgunGothicBold
    /MalgunGothic-Semilight
    /Marlett
    /MaturaMTScriptCapitals
    /MesquiteStd
    /MicrosoftHimalaya
    /MicrosoftJhengHeiBold
    /MicrosoftJhengHeiLight
    /MicrosoftJhengHeiRegular
    /MicrosoftJhengHeiUIBold
    /MicrosoftJhengHeiUILight
    /MicrosoftJhengHeiUIRegular
    /MicrosoftNewTaiLue
    /MicrosoftNewTaiLue-Bold
    /MicrosoftPhagsPa
    /MicrosoftPhagsPa-Bold
    /MicrosoftSansSerif
    /MicrosoftTaiLe
    /MicrosoftTaiLe-Bold
    /MicrosoftUighur
    /MicrosoftUighur-Bold
    /MicrosoftYaHei
    /MicrosoftYaHei-Bold
    /MicrosoftYaHeiLight
    /MicrosoftYaHeiUI
    /MicrosoftYaHeiUI-Bold
    /MicrosoftYaHeiUILight
    /Microsoft-Yi-Baiti
    /MingLiU-ExtB
    /Ming-Lt-HKSCS-ExtB
    /MinionPro-Bold
    /MinionPro-BoldCn
    /MinionPro-BoldCnIt
    /MinionPro-BoldIt
    /MinionPro-It
    /MinionPro-Medium
    /MinionPro-MediumIt
    /MinionPro-Regular
    /MinionPro-Semibold
    /MinionPro-SemiboldIt
    /Mistral
    /Modern-Regular
    /MongolianBaiti
    /MonotypeCorsiva
    /MS-Gothic
    /MSOutlook
    /MS-PGothic
    /MSReferenceSansSerif
    /MSReferenceSpecialty
    /MS-UIGothic
    /MT-Extra
    /MVBoli
    /MyanmarText
    /MyanmarText-Bold
    /MyriadPro-Bold
    /MyriadPro-BoldCond
    /MyriadPro-BoldCondIt
    /MyriadPro-BoldIt
    /MyriadPro-Cond
    /MyriadPro-CondIt
    /MyriadPro-It
    /MyriadPro-Regular
    /MyriadPro-Semibold
    /MyriadPro-SemiboldIt
    /NiagaraEngraved-Reg
    /NiagaraSolid-Reg
    /NirmalaUI
    /NirmalaUI-Bold
    /NirmalaUI-Semilight
    /NSimSun
    /NuevaStd-BoldCond
    /NuevaStd-BoldCondItalic
    /NuevaStd-Cond
    /NuevaStd-CondItalic
    /OCRAExtended
    /OCRAStd
    /OldEnglishTextMT
    /Onyx
    /OratorStd
    /OratorStd-Slanted
    /PalaceScriptMT
    /PalatinoLinotype-Bold
    /PalatinoLinotype-BoldItalic
    /PalatinoLinotype-Italic
    /PalatinoLinotype-Roman
    /Papyrus-Regular
    /Parchment-Regular
    /Perpetua
    /Perpetua-Bold
    /Perpetua-BoldItalic
    /Perpetua-Italic
    /PerpetuaTitlingMT-Bold
    /PerpetuaTitlingMT-Light
    /Playbill
    /PMingLiU-ExtB
    /PoorRichard-Regular
    /PoplarStd
    /PrestigeEliteStd-Bd
    /Pristina-Regular
    /RageItalic
    /Ravie
    /Rockwell
    /Rockwell-Bold
    /Rockwell-BoldItalic
    /Rockwell-Condensed
    /Rockwell-CondensedBold
    /Rockwell-ExtraBold
    /Rockwell-Italic
    /RosewoodStd-Regular
    /ScriptMTBold
    /SegoeMDL2Assets
    /SegoePrint
    /SegoePrint-Bold
    /SegoeScript
    /SegoeScript-Bold
    /SegoeUI
    /SegoeUIBlack
    /SegoeUIBlack-Italic
    /SegoeUI-Bold
    /SegoeUI-BoldItalic
    /SegoeUIEmoji
    /SegoeUIHistoric
    /SegoeUI-Italic
    /SegoeUI-Light
    /SegoeUI-LightItalic
    /SegoeUI-Semibold
    /SegoeUI-SemiboldItalic
    /SegoeUI-Semilight
    /SegoeUI-SemilightItalic
    /SegoeUISymbol
    /ShowcardGothic-Reg
    /SimSun
    /SimSun-ExtB
    /SitkaBanner
    /SitkaBanner-Bold
    /SitkaBanner-BoldItalic
    /SitkaBanner-Italic
    /SitkaDisplay
    /SitkaDisplay-Bold
    /SitkaDisplay-BoldItalic
    /SitkaDisplay-Italic
    /SitkaHeading
    /SitkaHeading-Bold
    /SitkaHeading-BoldItalic
    /SitkaHeading-Italic
    /SitkaSmall
    /SitkaSmall-Bold
    /SitkaSmall-BoldItalic
    /SitkaSmall-Italic
    /SitkaSubheading
    /SitkaSubheading-Bold
    /SitkaSubheading-BoldItalic
    /SitkaSubheading-Italic
    /SitkaText
    /SitkaText-Bold
    /SitkaText-BoldItalic
    /SitkaText-Italic
    /SnapITC-Regular
    /Stencil
    /StencilStd
    /Sylfaen
    /SymbolMT
    /Tahoma
    /Tahoma-Bold
    /TektonPro-Bold
    /TektonPro-BoldCond
    /TektonPro-BoldExt
    /TektonPro-BoldObl
    /TempusSansITC
    /TimesNewRomanPS-BoldItalicMT
    /TimesNewRomanPS-BoldMT
    /TimesNewRomanPS-ItalicMT
    /TimesNewRomanPSMT
    /TrajanPro-Bold
    /TrajanPro-Regular
    /Trebuchet-BoldItalic
    /TrebuchetMS
    /TrebuchetMS-Bold
    /TrebuchetMS-Italic
    /TwCenMT-Bold
    /TwCenMT-BoldItalic
    /TwCenMT-Condensed
    /TwCenMT-CondensedBold
    /TwCenMT-CondensedExtraBold
    /TwCenMT-Italic
    /TwCenMT-Regular
    /Verdana
    /Verdana-Bold
    /Verdana-BoldItalic
    /Verdana-Italic
    /VinerHandITC
    /Vivaldii
    /VladimirScript
    /Webdings
    /Wingdings2
    /Wingdings3
    /Wingdings-Regular
    /YuGothic-Bold
    /YuGothic-Light
    /YuGothic-Medium
    /YuGothic-Regular
    /YuGothicUI-Bold
    /YuGothicUI-Light
    /YuGothicUI-Regular
    /YuGothicUI-Semibold
    /YuGothicUI-Semilight
    /ZWAdobeF
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<

    /BGR <>
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e9ad88d2891cf76845370524d53705237300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc9ad854c18cea76845370524d5370523786557406300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /CZE <>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ETI <>
    /FRA <>
    /GRE <>

    /HRV (Za stvaranje Adobe PDF dokumenata najpogodnijih za visokokvalitetni ispis prije tiskanja koristite ove postavke.  Stvoreni PDF dokumenti mogu se otvoriti Acrobat i Adobe Reader 5.0 i kasnijim verzijama.)
    /HUN <>
    /ITA <>
    /JPN <FEFF9ad854c18cea306a30d730ea30d730ec30b951fa529b7528002000410064006f0062006500200050004400460020658766f8306e4f5c6210306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103055308c305f0020005000440046002030d530a130a430eb306f3001004100630072006f0062006100740020304a30883073002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d3067958b304f30533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020ace0d488c9c80020c2dcd5d80020c778c1c4c5d00020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /LTH <>
    /LVI <>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken die zijn geoptimaliseerd voor prepress-afdrukken van hoge kwaliteit. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /POL <>
    /PTB <>
    /RUM <>
    /RUS <>
    /SKY <>
    /SLV <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /TUR <>
    /UKR <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents best suited for high-quality prepress printing.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
    /ESP <>
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /ConvertToCMYK
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice


