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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tuvo como proposito relacionar el término de
distancia psicologica con los procesos de internacionalizacion de las empresas colombianas
frente al mercado de Asia Pacifico, teniendo en cuenta que la distancia psicoldgica es un
término que se ha ido incorporando poco a poco como factor determinante en la evaluacion
de mercados exteriores como lo menciona Villar, P. M. (2017), debido a que las variables
que estudia toman en consideracion elementos de caracter social y cultural que intervienen
en el desarrollo de las actividades comerciales y en la interaccion entre empresas
internacionales. Para esto se utilizaron dos métodos de investigacion: el primero fue un
estudio de casos, donde se compararon factores econdmicos y socioculturales de Colombia,
respecto a Corea del Sur, Japon y Singapur. En el segundo, se realizaron entrevistas a
empresarios y expertos tematicos, para dar cuenta de las variables involucradas
comunmente en los procesos de internacionalizacion de las empresas colombianas. De lo
cual se encontr6 que Colombia es un pais que, aunque se ha involucrado en los procesos de
internacionalizacion de sus empresas, aiin no reconoce la importancia de tener presente
elementos relacionados a la distancia psicoldgica, que funcionan como interceptores de los

flujos de informacion entre las organizaciones y los mercados alrededor del mundo.

Palabras claves

Cultura, relaciones internacionales, comercio exterior, empresa, negociacion, transferencia

de informacion.



Abstract

The purpose of this research paper was to link the term psychological distance with the
processes of internationalization of Colombian companies against the Asia Pacific market,
taking into account that psychological distance is a term that has gradually been
incorporated as a determining factor in the evaluation of foreign markets as mentioned by
Villar, P.M. (2017) , given that the variables it studies take into account elements of a social
and cultural nature that are involved in the development of commercial activities and in the
interaction between international companies. Two research methods were used for this: the
first was a case study, comparing economic and sociocultural factors from Colombia,
relative to South Korea, Japan and Singapore. In the second, interviews were conducted
with entrepreneurs and thematic experts, to account for the variables commonly involved in
the internationalization processes of Colombian companies. It was found that Colombia is a
country that, although it has been involved in the internationalization processes of its
companies, still does not recognize the importance of having in mind elements related to
psychological distance, which function as interceptors of information flows between

organizations and markets around the world.

Keywords

Culture, international relations, foreign trade, business, negotiation, information transfer.



INTRODUCCION

Con el paso de los afios, se ha logrado introducir continuamente el término de
distancia psicologica, en los estudios que se hacen alrededor de las alternativas de comercio
internacional; buscando con ello ampliar la percepcion que se tiene de las variables
involucradas en la toma de decisiones de las empresas, respecto a decidirse por llevar o no
procesos de internacionalizacion; que les permita no sdlo ampliar su mercado sino también

obtener distintos beneficios como producto de estas practicas.

Por lo que se hace necesario examinar los componentes que hacen parte de tal
concepto, buscando relacionarlos con las dindmicas comerciales que se presentan a partir
de las empresas colombianas, y que podrian convertirse en elementos base para la toma de
decisiones y evaluacion de posibilidades de las diferentes organizaciones; o por el
contrario, denotar la carencia existente en la consideracion de tales componentes, de modo

que esta situacion se convierta en una oportunidad de mejora y aprendizaje.

Asi mismo, se vuelve relevante denotar dentro del marco de la internacionalizacion,
aspectos fundamentales que trascienden las generalidades econdmicas y distanciacion
territorial entre los diferentes Estados, optando por la creacion de relacionamientos
comerciales que incluyen factores de caracter sociocultural, y que darian pie al hecho de
decidirse por acercarse o alejarse (comercialmente hablando) de las diversas alternativas

que se puedan presentar en el mercado.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO Y JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

LI PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Tradicionalmente, los negocios se desarrollaban sobre ciertos aspectos, que de
alguna manera u otra dificultaban el hecho de que los paises pudieran participar libremente
con las otras economias; como esquemas de proteccion, la misma incapacidad de competir,
la existencia de marcos normativos que dificultaban las relaciones, etc. Sin embargo, a
finales del siglo XIX y principios del siglo XX, como menciona O’Grady y Lane (1996), se
ha visto un cambio de concepcion en el que se vio la necesidad de internarse en algo
concebido como la cooperacion; lo cual dio paso posteriormente, a la generacion de
instituciones que permitieron tanto la interaccion, como la unificacion de aspectos
trascendentales entre paises, por medio de acuerdos de diferentes naturalezas, que crearon

un lenguaje comun para las sociedades que a estos pertenecian.

Es asi, como hoy en dia se puede disfrutar de un flujo de comercio diferente, donde
se han facilitado procesos indispensables que han traido consigo numerosos beneficios;
tanto en empresas y familias de una nacion, como en sociedades completamente diversas
que se encuentran situadas alrededor del mundo; como se puede notar en las paginas

oficiales de comercio de los diferentes paises y sus estadisticas econdmicas.

Adicionalmente, se fue introduciendo el uso de las ciencias sociales en las diferentes
instituciones, de manera que se empiezan a tener concepciones diferentes respecto a los

negocios y demads variables de las organizaciones; teniendo en cuenta que "las ciencias
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sociales han evolucionado considerablemente y presentan hoy una diversidad de puntos de

vista sin precedentes” (Puga, 2009, p. 3).

De igual manera, hace alrededor de unas 6 décadas se ha venido incorporando el
término de “distancia psiquica/psicoldgica”, como un concepto de importancia en los
procesos de internacionalizacion entre paises tal como lo menciona Villar, P. M. (24 de 05
de 2017); esto debido a que es un factor capaz de causar dificultades en cuanto a
informacion, procesos de relacionamiento, impedimentos culturales, econdmicos,
religiosos, sociales, entre otros, que finalmente pueden entorpecer el proceso, en grados que

varian segun la distancia existente entre diferentes territorios.

Sin embargo, esto puede variar positivamente segun las herramientas que se
apliquen al conocimiento que se tenga del tema, tales como informacion, investigacion,
relaciones comerciales, entre otros; los cuales pueden contribuir en la busqueda de la
seleccion de un mercado en el exterior, la identificacion de inversion extranjera directa, la
adaptacion cultural entre paises, algunos analisis de comportamiento sectorial, resultados de
la internacionalizacion, entre otros (Villar, 2017). Y logrando asi, reducir dicha distancia
cada vez mas, mientras que se van creando posibilidades de mejoramiento en las diferentes
situaciones en las que se incurren. Por lo tanto, se ha de tener en cuenta “la proximidad o
lejania de un mercado con base en la diversidad de valores, normas, formas y pautas de
comportamiento que entre las mismas se producen” (Shenkar, 2009), pensada desde el pais

interesado en internacionalizarse hacia el mercado objetivo.
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Es entonces como en los ultimos afos, y producto de un mayor reconocimiento de
los mercados y las oportunidades que representan para las economias y en particular para
los agentes econdmicos; aspectos vinculados a la cultura e incluso con la vida politica de
los paises, han permitido la presencia de nuevos factores necesarios de consultar (como los
que se encuentran involucrados en la inteligencia de negocios, donde se aprende la manera
adecuada de realizar éstos con personas de una cultura especifica). Con el proposito de
garantizar la mayor eficiencia y el fortalecimiento en los lazos comerciales, politicos,
culturales y sociales entre estados, de modo que se puedan conseguir mayores ventajas a
largo plazo, aumentando de esta manera la confiabilidad, la cooperacion, las relaciones,
etc., y disminuyendo margenes de conflictos y/o dificultades, resultando en una reduccion
de la distancia psicologica existente, tal como se evidencia en las diversas tendencias

comerciales apoyadas en los datos de comercio exterior de los diferentes paises.

Ademas, es importante comprender que los vinculos entre los paises se han dado de
manera clara, pero en un mercado global donde las aspiraciones de las naciones estan en
vincularse progresivamente a un mayor nimero de paises, surgen nuevos retos que ya no
avocan s6lo las distancias geograficas o poseer una oferta del producto; sino también ser
capaz de responder a un consumidor cada vez mas diverso y complejo. Teniendo también
en cuenta que hoy se evidencian dificultades, asociadas a la existencia de aspectos politicos
que marcan diferencias entre paises, asi como culturales que alejan las relaciones; todo esto
recogido en la distancia psicoldgica. Por ejemplo, las visiones politicas y culturales de

medio oriente, en comparacion con las ideas latinoamericanas, las cuales distan entre si y
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abarcan aspectos fundamentales que pueden enmarcarse en los factores tenidos en cuenta

para hacer una relacion de distancia psicologica.

Surge asi la necesidad, partiendo del analisis del entorno y de las dinamicas
socioculturales y econdmicas a las que el mundo se enfrenta actualmente, de idearse el
posible escenario futuro, en el que se seguiran disminuyendo barreras impositivas de orden
general, lo cual se traducira en la obtencion de resultados positivos para la sociedad en
general (entiéndase por esto, la sociedad de los distintos estados de gobierno). Esto se
valida con los procesos que se han desarrollado hasta el momento en los diferentes paises,
asi mismo con las propuestas estatales y empresariales que estdn vigentes en cada uno de
ellos con las que se pretende desarrollar estrategias y fortalecer las instituciones
comerciales; como lo es por ejemplo, la integracion comercial y la apertura de los
mercados , ya que “en las ultimas décadas, la economia mundial experimentd un rapido
crecimiento, al que contribuy6 entre otros factores la aceleracion aun mayor del comercio
internacional, fruto del avance tecnologico y de un esfuerzo concertado para reducir las

barreras comerciales” (Personal técnico del FMI, 2001).

Teniendo en cuenta que a futuro se incrementara la importancia de que los paises
generen y desarrollen ideas que permitan entender mejor el funcionamiento de los distintos
factores y/o actores mencionados, asi como el de sus procedimientos, para lograr llegar a
una aproximacion acertada de lo que se podria desencadenar en base a estas circunstancias

y contribuyan a una mejor dindmica de relacionamiento entre los paises.
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Por lo tanto, empieza a surgir una inquietud importante como: considerando la
experiencia de internacionalizacion de Colombia respecto a paises como Corea del Sur,
Japon y Singapur, ;Cuales componentes asociados a la distancia psicologica estarian
incidiendo en su propdsito de vincularse activamente a los mercados de los paises

asiaticos?
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L.II OBJETIVOS

Objetivo General: Estudiar la incidencia de la distancia psicologica sobre las
dinamicas de expansion de los negocios entre Colombia y los paises asidticos como Corea,

Japon y Singapur.

Objetivos Especificos:

» Observar los principales factores que consideran las empresas colombianas como
variables asociadas a la internacionalizacion.

» Determinar los factores que facilitan o interrumpen el proceso de
internacionalizacion interviniendo en los flujos de comercio exterior.

» Establecer la manera en la que ha ido evolucionando el comercio entre las empresas

colombianas y los paises asiaticos mencionados.
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LIII JUSTIFICACION

El trabajo contribuira a entender el tema de los negocios internacionales, al
incorporar nuevas realidades que conciernen a los empresarios de los distintos paises en la
actualidad. Es por ello que se busca aportar de manera parcial, en los procesos de
negociacion a nivel mundial, en cuanto las aclaraciones expuestas en este trabajo y sobre
esta cuestion, contribuyan a favorecer y fortalecer una parte de la actividad comercial
internacional de los paises; creando de esta manera posibilidades de crecimiento econdémico

y lazos sociales compartidos.

De alli, a que la importancia se encuentre enmarcada en determinar los componentes
que intervienen en la distancia psicoldgica, para relacionarlos directamente con los
procesos de internacionalizacion; logrando de esta manera, construir una base que permita
tenerlos en cuenta en la bisqueda y evaluacion de posibilidades de comercio, fomentando

en cierta medida la interaccion productiva internacional.

Ademas, el trabajo les permitird a los interesados, encontrar elementos de reflexion
para la toma de decisiones con respecto a la viabilidad de los negocios internacionales entre
Asia y Colombia; por medio de una investigacion que se concentrard en el estudio de
diferentes casos reales, con los cuales se pretende analizar los factores relevantes
expresados por la distancia psicologica, en los procesos de negociacion internacional entre
Colombia y paises asidticos como Corea del Sur, Japon y Singapur; con diferencias que
pueden enmarcarse en lo cultural, politico, social e ideoldgico; en pro de determinar la

incidencia que tanto el conocimiento como el desconocimiento del tema, conllevan a
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obstaculizar o facilitar el adecuado desarrollo de la puesta en marcha de la

internacionalizacion.

También, por medio de entrevistas se pretendi6 conocer la realidad de las ideas que
se encuentran entre las empresas colombianas, referente a sus procesos de comercio
exterior, de manera que se evidenciara la forma en la que los factores pertenecientes a la
distancia psicologica, hacen parte o no de las variables tenidas en cuenta por parte de éstas,
para finalmente conocer la repercusion del término objeto de estudio, en el campo real de

COMErcio.
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LIV MARCO TEORICO

i. Primera definicion del concepto:

De acuerdo con Beckerman (1956), quien fue el pionero de la llamada distancia
psicoldgica, definio6 este término originalmente como “... el conjunto de factores que
inhiben los flujos de informacion entre las empresas y los mercados”. De igual manera, en

su trabajo sobre flujos comerciales intracuropeos, lo identifico de esta manera:

... un problema especial es el que plantea la existencia de distancia psiquica. Es
probable que la manera en que la compra de materias primas por parte de una
empresa se distribuya geograficamente dependa en gran medida en como los
contactos personales se han desarrollado. Mientras que los costos de transporte
pagados por un empresario italiano por una materia prima comprada a Turquia
pueden no ser mayores que el mismo material suministrado por Suiza, es mas
probable tener contactos con proveedores suizos, ya que Suiza se encuentra "mas
cerca" en una evaluacion psiquica (menor nimero de dificultades con el idioma,

cultura, etc.) (como se cita en Villar, 2017, p. 95).

Sin embargo; con el paso del tiempo, otros tedricos han ido incorporando nuevas
caracteristicas al término relacionado con el comercio internacional, de este modo hablando
de relaciones econdmicas (Linder 1961), y discordias que pueden surgir a partir de
diferencias idiomaticas y socioculturales que afectan la internacionalizacion (Hollander
1970); hasta llegar a diferentes enfoques desde los cuales se trata la tematica propuesta,

tales como el enfoque de redes y el modelo Upssala.
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ii. Modelos y evolucion del término:

ii.i Es entonces cuando la Escuela Uppsala abre paso a la conceptualizacion del
término, desde varios autores que determinan que la distancia psicologica es “el camulo de
factores que impiden o distorsionan el flujo de informacion entre clientes y proveedores en
mercados exteriores” (Vahlne & Wiedersheim-Paul 1973), como también “la suma de
factores que impiden el flujo de informacion desde y hacia el mercado” (Johanson &
Wiedersheim-Paul, 1975) y de igual manera “que impiden o distorsionan el aprendizaje y el
entendimiento de la empresa sobre el entorno internacional delimitando su &mbito de

operaciones a mercados psiquicamente proximos” (Nordstrom & Vahlne, 1994, p. 308).

Es asi como se van destacando las limitaciones producidas a causa de este concepto,
por lo tanto, a mediados de los afios 90°s, aparecen nuevas definiciones que mencionan que

la distancia psicoldgica es:

el grado de inseguridad que los mercados exteriores presentan a la empresa,
resultante de las diferencias culturales, asi como otras dificultades de negocio que
generan barreras de aprendizaje mas los obstaculos que imperfeccionan el

conocimiento y desarrollo de operaciones en ellos (como lo cita Villar, 2016, p. 94).

Cuya conceptualizacion es retomada en el siglo XXI por Evans y Mavondo (2002),

quienes afiaden que:

es la distancia entre el mercado interno y el mercado exterior, como resultado de la
percepcion de las diferencias tanto culturales como de negocios. Estas diferencias

que constituyen factores de incertidumbre incluyen la cultura, el idioma, la religion,
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la educacion, la legislacion, la politica, las condiciones econdmicas, la estructura del

mercado y las practicas empresariales (como lo cita Villar, 2016, p. 94).

Todas estas ultimas teorias han formado parte del enfoque hacia el modelo Uppsala,
el cual habla sobre que una organizacién aumentara poco a poco su inversion de recursos
en un pais a medida que va adquiriendo experiencia de las actividades que realizan en dicho
mercado (Johanson y Wiedersheim-Paul, 1975), para asi disminuir gradualmente la
incertidumbre. Sin embargo, existe otro modelo a partir del cual se puede realizar un
acercamiento al tema, desde un punto de vista que relaciona los aspectos positivos a la hora

de internacionalizar los mercados.

ii.ii Esta es la teoria de redes, en la cual se dice que la entrada en mercados
exteriores es entendida como funcién de las interacciones inter organizativas continuas
entre las empresas locales y sus redes internacionales, significando esto que las
oportunidades de los mercados exteriores le llegan a la empresa local a través de los
miembros de su red de contactos internacionales Johanson y Mattson (1998). Se consideran
estas redes, a las relaciones que mantienen las empresas con sus clientes, proveedores,
competidores y con los diferentes gobiernos, teniendo en cuenta que a medida que se lleva
a cabo un proceso de internacionalizacion mas amplio, aumentan el nimero de actores que
tienen participacion y, por lo tanto, se crean lazos mas estrechos que pueden facilitar el
comercio posterior; una idea que se relaciona con el modelo Uppsala mencionado

anteriormente.
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Este modelo de red determina ademas que el hecho de pertenecer a estas actividades
interactivas, permiten crear relaciones que facilitaran recursos y mercados; pero que, de
igual manera, una red puede pertenecer a otra mas grande, es decir, que existen
subdivisiones en cuanto a diferentes areas de consumo, de produccion, de paises, etc., que

finalmente perteneceran a una red global o total.

En otro sentido, hay una evolucion del enfoque de redes en tres momentos; el
primero orientado a generar esas relaciones internacionales, que puede ser con socios y/o
proveedores. Luego se hace énfasis en las redes ya establecidas anteriormente, para
fortalecerlas. Finalmente, se procede a la integracion del posicionamiento de todas esas
redes de manera que las relaciones se involucren entre mas paises (Cardozo, Chavarri &

Ramirez, 2007, p. 13).

Dunning o teoria ecléctica de Dunning, la cual trata de relacionar la teoria econdémica con la
organizacion industrial, los costes de transaccion y el comercio internacional (Cardozo et

al, 2006); asi mismo como lo menciona Dunning (1988).

Trata de explicar que la extension, la forma y el patrén de produccién internacional
de una empresa, estdn fundamentados en la yuxtaposicion de las ventajas especificas de la
empresa, la propension a internacionalizar mercados exteriores y el atractivo de dichos

mercados para producir alli (Dunning, 1988).

Ademas, el autor expresa que las empresas preferirian explotar sus ventajas

competitivas con la utilizacion de la inversion extranjera directa, lo cual se relaciona con el
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modelo Uppsala, ya que esto se utiliza como una estrategia bajo la cual se va obteniendo
experiencia y gradualmente se va abordando el mercado objetivo, para posteriormente

generar lazos que permitan la introduccion de otras opciones de comercio.

En esta teoria se desarrollan cuatro (4) caracteristicas principales que se deben tener

en cuenta para la evaluacion del destino de la inversion a realizar, éstas son:

En primer lugar, la empresa debe poseer ventajas propias a la hora de servir a
determinados mercados, en comparacion con las empresas locales. En segundo lugar, los
factores que conducen a la internalizacion de los mercados de las ventajas propias son
aquéllos derivados de la reduccion de los costos de transaccion. En tercer lugar, a la
empresa debe resultarle rentable localizar alguna parte de sus plantas de produccion en el
exterior, dependiendo del atractivo de determinadas localizaciones en cuanto a su dotacion
especifica de factores no transferibles a lo largo de sus fronteras. Finalmente, el autor
considera que dada la configuracion de las ventajas mencionadas anteriormente, para que
una empresa realice una inversion directa en el exterior sus directivos deben considerar que
la produccion exterior estd en concordancia con la estrategia de la organizacion a largo

plazo (Trujillo et al, 2006).

Para concluir, diversos tedricos como los mencionados anteriormente, han definido
el término respondiendo a las dinamicas que perciben de su €poca, por lo cual se puede
observar que, con el paso del tiempo, la distancia psicoldgica se va llenando de mas
factores para tener en cuenta, evidenciado desde Beckerman (1956), hasta Evans y

Mavondo (2002). Sin embargo, todos permiten identificar tanto la importancia del
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concepto, como el hecho de que no hacer una aproximacion a lo que esto significa, puede
traer consecuencias desventajosas para los paises, al no intentar dar una solucién para
reducir esa distancia que separa las relaciones ideales de internacionalizacion y mas
favorables para cada estado. A todo esto, se suman dos enfoques que traen consigo una
aproximacion similar y relevante desde la cual se puede observar este fenomeno en las

dindmicas globales del contexto actual.

Ademés se puede notar que si bien hay posibilidades y condiciones bajo las cuales
no necesariamente se genera un entorno de alta distancia psicologica, para gran cantidad de
empresas en todas partes del mundo se hace relevante tener en cuenta diferentes variables a
tratar como las que se han expresado con anterioridad y que no solo trata de variables de
demanda y oferta, buscando un desarrollo particular y al vez general, de modo que con el
paso del tiempo se pueda encontrar una manera de generar un mercado integral en el que
las barreras que se interponen en el proceso de internacionalizacion, disminuyan

progresivamente.
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L.V METODOLOGIA

El trabaj6 se desarroll6 mediante una investigacion cualitativa, ya que teniendo en
cuenta el hecho de que “Los cualitativos afirman que la manera adecuada de comprender un
fendmeno es estudiarlo en su contexto completo (...) Investigadores cualitativos no creen
en una realidad inica” (Ramirez Atehortlia & Zwerg-Villegas, 2012), se busca dar una vista
panoramica acerca de los procesos de internacionalizacion, tomando diversos aspectos que
intervienen en estos, como los culturales/sociales y no sélo los geograficos/territoriales que

son los generalmente concebidos.

Sin embargo, se rescataron datos numéricos, para dar una visiéon mas clara en cuanto
a relacionamiento comercial entre los paises involucrados en el estudio, de forma que se
presente evidencia de ello y no s6lo se muestre como argumentos especulativos sin base
alguna. Cabe rescatar que no se convierte en asi en un estudio contradictorio, debido a que
como afirma Delgado y Gutiérrez (1995) [...] “La realidad de la investigacion social nos
informa una y otra vez de la insuficiencia abstracta de ambos enfoques tomados por
separado”, es decir, realizar una investigacion usando las dos variantes, puede funcionar
teniendo en cuenta darle el peso correcto o inclinacion necesario al estudio, segiin

corresponda con lo que se quiere lograr.

Ahora bien, en el proyecto de investigacion se llevaron a cabo diferentes momentos

como lo son:

=

Desarrollo conceptual: Donde se abarcaron diferentes factores que determinan la

distancia psicoldgica, asi como autores qué han abordado el tema y como lo han
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hecho; de igual manera se ha abordado hasta donde se convierte en una referencia
conceptual con implicaciones practicas, que los paises empiezan a entender como
un hecho claro de negociacion en un contexto de economia global, y la forma cémo
esta se convierte en un determinante clave de los negocios internacionales o de las
formas de relacionamiento de los paises en este mismo contexto.

Estudio de casos: “El método del caso consiste en el planteamiento de problemas

reales, con sus contradicciones y desordenes, por lo que es necesario basar los
argumentos en soluciones bien fundadas, con evaluacion de los resultados™ (Spain
BS Blog, 2017, p.1)

Su importancia radica en que “ofrece importantes resultados e informaciéon que no
puede ser encontrada por medio de los métodos cuantitativos y que es muy
valiosa para la toma de decisiones en las empresas” (Monge, 2010, p.3).

Se realiz6 con el proposito de evidenciar lo que hay en la teoria, mostrando que
efectivamente hay un sin nimero de manifestaciones que se convierten en
facilitaciones o, por el contrario, obstaculos al momento de realizar los procesos de
internacionalizacion y generan condiciones desiguales en términos de oportunidades
para los paises que quieren acceder a una economia globalizada. Es asi como se
habl6 de paises que se muestran exitosos o cumplen las condiciones de manera mas
oportuna para hacer que la distancia psicoldgica no se convierta en un obstaculo a
sus propositos de internacionalizacion. De igual manera, se comento sobre paises
que hoy enfrentan grandes retos o se sospecha que buena parte de sus dificultades
estan asociadas a esos factores clave, encontrando verdaderas barreras dentro del

mismo tema.
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Para lograr esto, se consultaron casos reales en términos de flujo de comercio de
Colombia, donde se reconoce que hay diferencias que se quieren notar durante la
investigacion y en general es un pais que se enfrenta a la distancia psicoldgica, pero que por
fortuna se pueden evidenciar casos de paises que han avanzado hacia ese proceso de
internacionalizacion y muestran no solamente que esa internacionalizacion es adecuada,
sino la consulta de los llamados factores que pertenecen a ella. Esos casos reales
comprenden sobre todo procesos de exportacion, donde se identifican los paises hacia los
cuales se dirige el comercio desde Colombia, de lo cual surge la idea de que Colombia no
se ha enfrentado de manera directa a la distancia psicoldgica y las evidencias de los
procesos mismos de internacionalizacion de las empresas estdn mediadas por alejarse de
esta dinamica. Debido a que este tiende a ir a paises similares, donde se negocia en mayor
medida con Estados Unidos, Europa, centro América, y en general, las empresas buscan
erradicarse alli o un poco en Suramérica como se muestra en los resultados ofrecidos por

paginas como la DIAN y el OEC.

Asi también se hizo un acercamiento a paises especificos, en este caso asiaticos, que
se muestren exitosos y que ayudan a orientar la dindmica del tema, que son considerados
como los que han tenido un desarrollo relativamente favorable ofreciendo respuestas
adecuadas a este tipo de condiciones. Estos paises son Corea, Japon y Singapur, a los cuales
se realizd una aproximacion de sus relaciones comerciales, a partir del afo 2000, buscando

representar casos donde se evidencien diferentes niveles de distancia psicologica.

1il. Entrevistas: Se opto por realizar entrevistas de tipo semiestructuradas a empresarios

colombianos y a expertos tematicos; asi como se decidi6 utilizar un muestreo a
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conveniencia para ambos grupos de entrevistados. Estas, fueron realizadas con el
objetivo de confrontar las vivencias existentes reales que se encuentran en las
organizaciones hoy en dia, con los procesos tedricos encontrados sobre el tema; con
el objetivo de realizar algunas aclaraciones pertinentes frente al tema y poder
afirmar o contrastar las premisas expuestas por la investigacion. Aqui se puede
visualizar mas precisamente la técnica de conversacion, ya que mediante este
“proceso comunicativo por el cual un investigador extrae una informacion de una
persona (...) que se halla contenida en la biografia de ese interlocutor” (Alonso,
1995), se puede lograr obtener datos notables acerca del tema a tratar o del tema de

estudio.

La investigacion se llevo a cabo mediante varias técnicas metodoldgicas, ya que
reiine aspectos caracteristicos relevantes de cada una de ellas. En primer lugar, se encuentra
la técnica descriptiva, debido a que es importante identificar las cualidades representativas
del estudio a realizar; asi como el desarrollo de explicaciones pertinentes sobre ciertos
estimulos y reacciones de determinadas variables; por medio de la observacion y
descripcion de los sujetos de estudio sin influir sobre ellos como lo menciona Shuttleworth
(2008). De igual manera, es relevante precisar los contextos econdmicos, sociales,
culturales e incluso institucionales, en los que se ven abocados los paises pertenecientes al
tema de estudio, que en este caso seria Colombia y sus relaciones con algunos
pertenecientes a Asia Pacifico. Es asi como se busca precisar los elementos emblematicos o

si se quiere caracteristicos, de los cuales surgen ciertas problematicas particulares que
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aportan a la tentativa de prediccion de algunas conductas y tendencias aplicables a las

précticas de internacionalizacion de los mercados en los paises.

En relacion a esto, el estudio comprende un caracter comparativo, en cuanto a
vincular los aspectos generales y especificos del tema a tratar con las dinamicas reales que
se perciben de los acontecimientos actuales, que evidencian los paises en sus formas de
acercamiento o, por el contrario, la forma en la que se alejan de los conocimientos o
aplicaciones que comprende la distancia psicologica; buscando de esta manera, orientar en
materia de estudio al lector, pero que, aun asi, se abarque a grandes rasgos, sin dejar de lado
el enfoque comparativo a modo de una contextualizacion no fragmentada, sino de una
globalidad de datos centrados en las peculiaridades que estos mismos podrian poseer, en la
constante confrontacion que se requiere abarcar durante el proceso de investigacion (Lifian,

2007).

iv. Supuestos:

Tomando como base dos de los enfoques mas relevantes en el compendio de la
teoria de la distancia psicologica, como lo son el modelo Uppsala y el de Redes y teniendo

en cuenta la definiciéon de P.M. Martinez Villar (2017) en la que menciona que:

...la distancia psiquica es el resultado de diferencias percibidas entre paises cuya
naturaleza es la incertidumbre y el conocimiento subjetivo, y que se establecen en
referencia al mercado nativo de la firma. La intensidad de la misma se atribuye a las
diferencias culturales, habitos de consumo, diferencias socioecondémicas, el riesgo

politico-pais, asi como otras dificultades de comprension de la forma de hacer negocios
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en un pais extranjero” y que “Las diferencias sobre estos factores generan a la empresa
barreras de aprendizaje y obstaculos que imperfeccionan el desarrollo de operaciones
comerciales, circunscribiendo la decision de seleccion de un mercado de exportacion a

aquellos paises psiquicamente proximos (P.M Martinez Villar, 2017, p. 97)

Surge entonces la necesidad de generar ciertos supuestos como lo son:

El hecho de conocer sobre la distancia psicoldgica puede incrementar los beneficios
y/o las oportunidades en términos de internacionalizacion de los mercados globales;
por el contrario, el desconocimiento de los factores que influyen en esta tematica puede
producir ciertas limitantes que impiden o distorsionan las facilidades para la
realizacion de los negocios en Colombia y sus relaciones con Asia.

La consulta de los aspectos socioculturales asociados a las dindmicas de
internacionalizacion de las economias y las empresas en un contexto de globalizacion
no resultan suficientes para el logro de sostenibilidad.

A la funcion de internacionalizacion se suma de forma cada vez mas determinante el

tratamiento dado a la distancia psicoldgica.
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CAPITULO II: DISTANCIA PSICOLOGICA

i. Aproximacion al término:

La distancia psicologica ha sido un término existente desde 1956, cuyo principal
exponente fue Beckerman. Tal concepto, a pesar de la atencidon que ha causado con el paso
del tiempo al &mbito empresarial, se ha visto excluido progresivamente de las
organizaciones bajo esta denominacion, al no tener en cuenta los factores en los cuales

puede influenciar ya sea positiva o negativamente.

Diferentes autores han tratado el tema a lo largo de los afios, encontrando y afiadiendo
que la distancia psicoldgica puede contribuir en diferentes aspectos relacionados con los
procesos que llevan a cabo las compaiias, los cuales han llegado al campo de
internacionalizacion de las empresas y cuentan con una division que ha delimitado Villar

P.M (2017) como:

- Busqueda, evaluacion y seleccion de mercados exteriores.

- Localizacion de inversion directa en el exterior.

- Administracion y control de empresas multinacionales.

- Gestion de la complejidad y necesidad de adaptacion en paises culturalmente
diversos.

- Decision de entrada que se utiliza para desarrollar mercados extranjeros.

- Andlisis del comportamiento de la firma y resultados del proceso de

internacionalizacion.
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Cada una de las vertientes mencionadas anteriormente corresponden a la tentativa
de ampliar el panorama empresarial de las compafiias que buscan generar un impacto
mayor alrededor del mundo, para lo cual deben tener en cuenta circunstancias que van mas
alla de un condicional fisico y que por el contrario es, la suma de las diferencias que rodean
los paises, como todo aquel componente sociocultural, idioméatico y econémico que se sale
del flujo de informacion o del conocimiento que posee el mercado nativo. Es por lo que se
puede hablar de una relacion inversa, en la que se expresa que “a mayor distancia
psicologica, menor internacionalizacion y viceversa” (encolombia, 2019), queriendo decir
con esto que como posible clave del éxito de la internacionalizacion se tiene a la
informacion, la cual puede ser fundamental para abarcar los diversos exponentes
normativos, comportamentales, econdmicos y en general socioculturales que pueden servir

como impedimentos o facilitadores del comercio entre las empresas.

Sin embargo, es importante realizar una lectura cuidadosa y un estudio pertinente de
lo que podria significar cada aspecto encontrado en el flujo de informacion, pues se puede
llegar a tener algunos errores que surgen como consecuencia de hacer una interpretacion
erronea de la distancia psicologica, entre estos se encuentran tal como explica (Martinez,

2014):

a. Se perciben algunos paises como si estuviesen psicologicamente mas lejanos de
lo que ciertamente son, y cuyas consecuencias para la empresa es una pérdida de
oportunidades comerciales. b. Se perciben algunos paises como si estuviesen

psicologicamente mas proximos de lo que ciertamente son, y cuyas consecuencias
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para la empresa es la obtencion de un fracaso comercial por la incorrecta

comprension del mercado (Martinez, 2014, p. 46).

Para algunos autores, el término debe fijarse en dos variables relevantes que ayudan

a definir el concepto, teniendo como base el fruto surgido de la decision de expandir el

comercio a otros territorios; estos términos son “percepcion” e “incertidumbre”, ya que tal

como lo explica Villar (2017):

Las personas responsables de evaluar un mercado de exportacion mentalmente

organizan e interpretan la informacion a partir de percepciones y estimulos

recibidos, sobre los que se crea una imagen coherente, no necesariamente objetiva,

del mercado-pais potencial. Esta imagen implica el establecimiento de un nivel de
asociacion de incertidumbre y riesgo, de forma que se configura un determinado

nivel de percepcion de distancia (Villar, 2017, p. 95).

Este nivel de percepcion de distancia varia seglin algunos factores a los cuales se
deben tener en consideracion para lograr una mayor claridad de lo que condiciona el
mercado extranjero y sus diferencias o similitudes con el mercado local; estos se pueden

observar en la siguiente ilustracion:
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Ilustracion 1: Principales factores creadores de incertidumbre en el proceso de Pyme

COMPRENSION DE LAS

TOR NOM
ENTORNO ECONOR 0O NECESIDADES DE LOS

fdad de r
(Disponibilidad de renta para CONSUMIDORES
Ia compra del producto)

TECNOLOGIA TAMANO DE MERCADO

@i scepacen ; MMM WG INCERTIDUMBRE Dl | (G tiacion correces del

Gmbos tecnolopicos potencial de mercado)
esperados)

COMPRENSION POUTICA ACEPTACION DEL
MARKETING-MIX DEL

Y REGULATORIA
(Activichd fiscal y producto) PRODUCTO

Nota: Recuperado de Pedro Maria Martinez Villar (2017)

Atendiendo estos factores y haciendo un anélisis coherente y asertivo de lo que en
realidad pueden significar a la hora de tomar decisiones, es que se puede saber si en
realidad un territorio es psicoldégicamente mds cercano o lejano de lo que se pensaba. Se
hace entonces necesario comprender que incluso antes de pensar en la manera de entrar en
algun mercado, es importante identificar ese mercado trayendo a colacion ciertas premisas

que pueden servir de apoyo para la empresa.

Entre varios de esos supuestos, se hayan como menciona el trabajo de Papadopoulos

y Martin (2011):

1) la heterogeneidad de los mercados extranjeros; 2) la seleccion sistematica de los
mercados exteriores como un factor clave en el resultado internacional; 3) los costes
asociados de una seleccion incorrecta de mercados y los costes de oportunidad por
no haberse introducido en los mercados adecuados; 4) la seleccion correcta de los

mercados como clave en la estrategia competitiva global de las empresas; y 5) la
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gran influencia de la eleccion de los mercados exteriores en el desarrollo de las

estrategias locales y programas de marketing internacionales (Sanchez et al, 2017,

p. 2).

Para hacer un relacionamiento de las conjeturas mencionadas, con la informaciéon

que se puede hallar en el medio, no es necesario evaluar cada aspecto de forma individual,

es decir, se puede generar una matriz donde se analicen varios puntos de manera integral,

de modo que al terminar se pueda visualizar un trabajo completo en el que se puedan

extraer las bases ideales para proceder con la toma de decisiones. Como ejemplo de ello, se

tiene un andlisis factorial exploratorio (EFA) con algunos factores importantes como se

muestra a continuacion:

Ilustracion 2: EFA

Items Country People
Level of economic and industrial development 0.64

Communications infrastructure 0.75

Marketing infrastructure 0.75

Technical requirements 0.76

Market competitiveness 0.76

Legal regulations 0.64

Per capita income 0.60
Purchasing power of customers 0.69
Lifestyles 0.69
Consumer preferences 0.70
Level of literacy and education 0.73

Language

Cultural values, beliefs, attitudes and traditions

0.77
0.77

The PD scale

213

Table III.
Exploratory factor
analysis of the PD

scale items

Nota. Recuperado de Sousa & Lages (2010)

Es posible observar, la existencia de diferentes variables que se pueden relacionar al

evaluarlas en conjunto, logrando asi obtener informacion variada organizada al mismo
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tiempo y a la vez se podria conseguir una vision panoramica de la situacion; para este caso
en particular esta informacion gira en torno a la situacion del pais y de las personas que se

corresponden con otros determinantes.

Es importante, ademas, aclarar que las variantes a estudiar van a depender de lo que se
quiere lograr, de lo que se quiere saber y del alcance que pueda tener cada una de ellas para
el foco tanto de la compaiia como del mercado. Esto se debe a que no para todos son
importantes los mismos parametros generales, asi que, aunque la mayoria de los
presentados en este trabajo sirven de guia e incluso se hace relevante que las organizaciones
los tengan en cuenta, pues abarcan en gran medida la informacion necesaria para la mayoria
de las empresas, para cada caso en particular puede variar su nivel de importancia y se
pueden acomodar segun sea pertinente, es decir, volver algunas mas generales o por el
contrario, dividirlas de manera que queden mas especificas y se logre enfatizar en el
objetivo que se quiere lograr. De esta manera se genera un mejor resultado y mayores

oportunidades de encontrar posibilidades de inversion y comercializacion.

ii. Enfoques y modelos de internacionalizacion:

a. Enfoque de red:

Este enfoque sugiere que una buena manera de obtener la informacion correcta y al
mismo tiempo irse involucrando en el mercado extranjero, es conectarse por medio de redes
de comunicacion para lograr generar relaciones sociales y comerciales, que permitan
activar la integracion entre diversas entidades; generando ademas confianza y empatia para

que se pueda convertir en un objetivo comun o al menos un ejercicio de cooperacion.
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Es un enfoque orientado sobre todo hacia las Pymes, ya que por el corto alcance que
poseen estas e incluso el desconocimiento del medio, podrian encontrar una manera de
rodearse de lo necesario para expandirse y llegar a ser una empresa grande. Tal como

explica Johanson y Mattson (1998):

A raiz de la teoria de redes ampliada, la entrada en mercados exteriores es entendida
como funcion de las interacciones interorganizativas continuas entre las empresas
locales y sus redes internacionales, significando esto que las oportunidades de los
mercados exteriores le llegan a la empresa local a través de los miembros de su red
de contactos internacionales (Como lo cita Cardozo, P. P., Chavarro, A., &

Ramirez, C. A., 2007, p. 12)

Con los contactos que se logran conseguir, es posible que la red de relaciones
provoque efectos en los mercados individuales involucrados. A esto se le suma en gran
medida viajes al exterior realizados por empresarios de la compaiiia, en los cuales se haya
creado lazos que sirvan como conectores entre un mercado y otro, por ejemplo, que los
socios estén mas involucrados con aquellas personas que le desmotraron mayor interés en
los productos o servicios ofrecidos, y de igual manera, hayan manifestado mejores

oportunidades en cuanto a beneficios comerciales.

Tener la posibilidad de aprovechar las oportunidades empresariales depende del
tamafio de la red y de la diversidad de la misma (Aldrich & Zimmer, 1986; Weimann,
1989). Se entiende que las grandes empresas tienen una red de contactos mayor a la de las

Pymes, pero si estas Gltimas optan por empezar a generar su propia red, buscando asi un
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aumento en oportunidades, es posible que logren atender a los requerimientos para cumplir
con sus metas propuestas. Es por ello que se recomienda a tales empresas observar desde
este enfoque el proceso de internacionalizacion, de modo que la informacion que
compartan con los aliados de las diferentes redes creadas, sirvan de apoyo para poder hacer
el analisis de las variables correspondientes al mercado para saber si es conveniente o no

expandirse comercialmente.

Incluso ciertos autores como Josep Rialp y Alex Rialp tratan de relacionar este
enfoque con un aire mas nuevo incluyendo el efecto de las redes sociales con las
asociaciones que se generan y la manera de como se puede mantener contacto con aquellas
entidades que pueden brindar beneficios al momento de proceder con la

internacionalizacion.

Mas concretamente, estos autores consideran redes de negocio a aquellas que
mantienen las empresas con sus clientes, distribuidores, competidores y gobierno.
Argumentan que a medida que las empresas se internacionalizan, el nimero de
actores con los que tienen que interactuar a través de la red, aumenta y las relaciones
con estos se estrechan. Cuando se internacionalizan, las empresas crean y
desarrollan relaciones de negocio con sus homologos en paises exteriores (Cardozo,

P. P., Chavarro, A., & Ramirez, C. A., 2007, p. 13).

Esto quiere decir que incluso la red primaria con la que se cuenta, tiene a su vez otra

red y ésta a otra, y asi sucesivamente, dando a entender que lo necesario es saber conectarse
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a ellas para generar una vision mas amplia o global de informacién y relacionamientos. Asi

se encuentra una manera en la que se va configurando el modelo:

1. Se forman relaciones con socios en paises que son nuevos para las empresas

internacionalizadas (extension internacional).

2. Se incrementa el compromiso en las redes ya establecidas (penetracion).

3. Integran las posiciones que se tienen en las redes entre diferentes paises.

En cualquiera de las formas que se realice, la internacionalizacion implica la

explotacion de la ventaja que constituyen las redes (Johanson & Vahlne, 1990).

Es necesario tener presente los diferentes momentos en los que se configuran las
redes que se tienen, pero sin dejar de lado que el objetivo de tenerlas es conseguir la
informacion necesaria para contar con bases suficientes para realizar el estudio pertinente y
para la toma de decisiones. Sin pensar que toda fuente es confiable o certera, es decir, se
debe efectuar una seleccion del flujo de referencias obtenidas, buscando siempre aquellas
mas correctas. Para esto se puede contar con ayuda externa o con investigaciones mas a
fondo de la informacién suministrada y de esta manera evitar caer en percepciones erroneas

sobre la distancia psicologica en la que se incurre.

b. Modelo Uppsala:

Trata de explicar que las organizaciones se involucran poco a poco en el proceso de
internacionalizacion, segun ciertos parametros que le dan pie a hacerlo; como la confianza

que se infunde en el mercado. Ademas sefiala directamente a la distancia psicoldgica en
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cuanto a que para involucrarse con un mercado, primero es necesario seleccionar el

mercado, lo cual se hace teniendo en cuenta la distancia psiquica que los relaciona.

Una distancia psiquica mas baja significa que es mas probable que un pais sea
seleccionado debido a una mejor comprension de ese mercado exterior y los
gerentes también son menos propensos a iniciar relaciones comerciales con paises
percibidos como diferentes. Por lo tanto, la distancia psiquica se considera un

predictor significativo de la seleccion del mercado internacional (Dow, 2000).

Los aspectos que se evaluan del mercado extranjero son precisamente los
generadores de percepciones positivas y de confianza, esta tltima es importante pues da
paso a la generacion de probabilidades de interaccion comercialmente hablando y abriendo

las puertas al crecimiento de las diferentes compaiiias.

Por otra parte, otro parametro que sobresale, es la experiencia; la cual de alguna
manera también genera ese ambiente de confort en el que se incrementa la facilidad de
crear negociaciones y actividades de comercio con un mercado extranjero. Algunas
empresas cuentan con el factor de la experiencia para valerse de ella como motivador e

impulsador de dichas actividades.

Ademas, “el desarrollo de la actividad en el exterior tendria lugar a lo largo de una
serie de etapas sucesivas que representarian un grado cada vez mayor de implicacion por
parte de la empresa en sus operaciones internacionales” (Rialp, 1999). Mas claramente son

cuatro etapas denominadas “cadena de establecimiento”, la cual trae consigo implicaciones
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mayores que comprenden recursos involucrados, experiencia, confianza e informacion.

Estas etapas son tal como se enumeran en el trabajo de Davila et al (2006):

1*) Actividades esporadicas o no regulares de exportacion.

2%) Exportaciones a través de representantes independientes.

3*) Establecimiento de una sucursal comercial en el pais extranjero.

4%) Establecimiento de unidades productivas en el pais extranjero.

Sin embargo, en este modelo también se habla de las excepciones existentes en

términos de distancia psicologica, pensandola como esos impedimentos entre las diferentes

empresas y el mercado, tal como lo indica Cardozo, Chavarro, & Ramirez, (2007), son:

1. Cuando la empresa dispone de gran cantidad de recursos donde las
consecuencias de los nuevos compromisos seran menores por lo que se espera
que las grandes empresas o aquellas con exceso de recursos realicen avances
mas significativos en sus procesos de internacionalizacion.

2. Cuando las condiciones del mercado son estables y homogéneas, ya que el
conocimiento de los mercados es mas facil de adquirir y existen medios mas
sencillos de adquisicion de conocimientos distintos a la propia experiencia.

3. Cuando la empresa ha adquirido experiencia importante en otros mercados de
caracteristicas similares, ya que la experiencia obtenida en dichos mercados le
servira a la misma para replicar esta experiencia en un nuevo mercado de

caracteristicas similares.
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c. Teoria ecléctica de Dunning:

Esta surge en 1988 por Dunning, quién considera que existen tres (3) razones o

condiciones principales bajo las cuales una organizacion se ve orientada a desarrollarse

en el comercio exterior como lo son:

1.

Ventajas propias o de propiedad: Hacen referencia a aquellos beneficios que trae
consigo poseer activos intangibles o derechos de propiedad, e incluso aquellos
activos que se derivan de una red de gobierno. En otras palabras, son aquellas
“ventajas que reunen los recursos y capacidades de las organizaciones y que
pueden ser explotados en el mercado local y también en el contexto
internacional” (Haro et al, 2014, p.632).

Ventajas de localizacion: A esta ventaja hace referencia distintos autores como
lo son Vernon (1966) y Kojima (1982), quiénes explican que los territorios
poseen caracteristicas Unicas en el mercado exterior (en términos de
localizacidn), que crean una atraccion especifica entre las empresas
internacionales.

Algunas de las variables implicadas tal como lo menciona Trujillo et al, pueden
ser:

La distribucion espacial de las dotaciones de recursos

El precio

La calidad

La productividad de los factores

Costos de transporte
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- Comunicaciones a nivel internacional

- Barreras artificiales al comercio

- Infraestructuras de los paises de destino
- Las diferencias ideologicas y culturales

3. Ventajas de internacionalizacion: Se considera que es mas ventajoso que la

organizacion explote por si misma sus ventajas propias a traves de su cadena de

valor, o si es el caso, ejecutando nuevas actividades que le sigan resultando
rentables; en lugar de utilizar terceros por medio de la venta o el alquilar de
¢éstas. Es decir, es “mejor para la empresa que posee determinadas ventajas de
propiedad usarlas por ella misma y no transmitirlas a otras empresas a través

de distintos formatos de asociacion” (Pla & Leon, 2004).

Para reconocer estas ventajas, es importante que la organizacion reconozca y tenga
claro tanto los factores internos de la empresa (buscando reconocer sus propias ventajas),
como los externos, de manera que logre identificar si el mercado de interés, es al que

realmente se va a llegar.

Finalmente, para exponer las diferentes caracteristicas expresadas a lo largo de este

apartado de conceptualizacidn, bajo el cual se desarrollaron los diferentes modelos que
guiaron el desarrollo de este trabajo; se presenta un cuadro resumen que expone las

caracteristicas de las tres teorias:
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Tabla 1: Comparacion entre los modelos de internacionalizacion

Uppsala Enfoque de red Paradigma Ecléctico

Un proceso gradual de alcanc nlernacmnallzac:ldn nivel y la forma  deg
nternacional involucra elexplotacion de Ias uen‘ra|as d nternacmnallzaubn de la empresa)
esarrolloc de conocimiento yjas redes relax:lén < determinado por la configuracion

[Tema principal

¥periencia acerca  de  losinicialmente, domesllcas e ftres tipos de ventajas: del
ercados foraneos y de lafelaciones son utilizadas comojpropiedad, de localizacién v de
peracion intemacional y unpuentes para nuevas redes fnternalizacion.

mpromiso creciente defncluso en el extranjero.

isminuido por el incremento del
nocimiento.

ecursos en el extranjero.
Principal argumente Empresas  deciden  siempr s industrias son cisiones son tomadas basadas en
nsiderando  los riesgos onsideradas redes pectos econdmicos y racionales]
ncertidumbres. El riesgo  esfelaciones empresariales y sufpara generar maxima rentabilidad de

wel interfiere en la eleccionja empresa. Consideran riesgos,

| modo de entrada a travéscontrol,

recursos Yy capacidades|

e la generacion de distint isponibles.

inculos.
petodo deModelos en etapas: exportacion [Ocurre a través del desarrollofCuantas mas ventajas de propiedad
nternacionalizacion [ubsidiaria de ventas, filialjde las redes de relaciones enfexistieren, mayor es la probabilidad

mpieza con mercad |st|nlas fases:  extensiongde internalizacion. Las ventajas de
nternacionales mas similares ajntermnacional,  penetracion ocalizacion suelen determinar el
os de orgen. ntegracion intemacional. odao de entrada.

Fuerzas nfasis en el proceso defEnfoque en la dlnémlca ¥ I uporciuna una ldgica muy fuerte
prendizaje para lafevolucian proceso del
nternacionalizacion. ntemacmnallzauﬁm mas qu nternacmnallzauﬁn."global

n motivos v estandares.

Debilidades as walida en fases explica los modos dejAcusada de ser una teoria con un
empranas del pruceso ntrada entre sus distintasjistado de variables fijas.
nternacionalizacion. Asume el sibilidades. Mo explica | edundancia en la explicacion,
recimiento  organico de  lasfprocesos departicularmente en las ventajas del

ropiedad y de intemalizacion. Noj
xplica el fenomeno tiempo en el
roceso. Mo explica bien los
istintos modos de entrada y los|
istintos cambios entre una opcion vy

nternacionalizacion Y !

onexiones existentes. Asum
ue tlodas las empres

stablecen nuevas relaciones)
ula del modelo mas pequen

e las empresas de tecnologi
los modelos en mercad
él,s dlstanles

pmpresas. Mo es capaz d
explicar la reversion de etapas
as INV. Poco relevante para |
Jndustria de servicios.

Nota. Recuperado de Haro et al en adaptacion de Chandra et al (2009)
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CAPITULO III: ESTUDIO DE CASOS

Con el fin de evidenciar diferentes criterios en donde se logre manifestar las
realidades de las diferentes dimensiones sociales, ideologicas, politicas y econdmicas que
constituyen un factor fundamental de las aproximaciones a la distancia psicologica, se
realiza un andlisis descriptivo donde se expone que Colombia no ha sido un pais ajeno al
tema, sino que por el contrario se ha enfrentado directamente a esta, debido a las diversas

dindmicas de globalizacion que se esparcen cada vez mas rapido en el entorno empresarial.

Todo este proceso ha venido acompanado de un contexto global en el que cada vez
ha crecido mas el acceso a la informacion a través de medios de comunicacion que
participan como conexiones parciales e incluso directas, entre los miembros de diferentes
zonas del mundo, de diferentes culturas y sociedades, que pueden compartir
simbolicamente sus identidades generando logicas de universalizacion que inclusive le

pueden dar un aspecto general culturalmente hablando como lo menciona Chaval (1999).

Por lo tanto, son estas mismas conexiones las que obligan a las empresas que hacen
parte de un contexto internacional, buscar adaptarse a los cambios que se puedan presentar
y encontrar la manera de generar procesos de relacionamiento que los acerquen mas en
términos de comercializacion, en lugar de encontrar barreras que los alejen (no hablando
sobre los aspectos puramente de distancia territorial) e impidan la apertura de nuevas

oportunidades comerciales cada vez mas amplias.

Se hace por lo tanto necesario tener presente como se menciona en el trabajo de

(Hidalgo Campos, Manzur Mobarec, Olavarrieta Soto, & Farias Nazel, 2007):
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Los contrastes que los paises presentan en la forma de pensar, actuar y reaccionar de
sus integrantes influyen enormemente en las relaciones entre paises. Por ejemplo,
una organizacion podria optar por abordar de forma directa a los paises con culturas
menos distantes y decidir no abordar o delegar a un socio local (e. g., a través de
joint venture) la relacion con los distintos publicos como proveedores, gobierno y
consumidores en los paises con culturas mas distantes (Hidalgo Campos, Manzur

Mobarec, Olavarrieta Soto, & Farias Nazel, 2007, p. 255)

Es decir, se necesita pensar con un enfoque mas amplio en la manera en la que los

paises llevan a cabo sus procesos de vinculacion con los demas paises, abarcando en

conjunto los aspectos mas generales del comportamiento de la misma sociedad.

Ahora bien, este estudio de casos tomara como su eje principal a Colombia y sus

relaciones comerciales con tres (3) paises principales que son:

Corea del sur: Como pais con el que se ha logrado mayor acercamiento comercial y
se ha disminuido mayormente la distancia psicoldgica que abordan ambos paises.
Japon: Como pais de ejemplificacion intermedia entre estos mismos procesos.
Singapur: Siendo este ultimo el pais con el que no se ha dado tanto acercamiento y,

por el contrario, estd mayormente alejado psicologica y comercialmente hablando.

Tales paises se escogieron de manera que cumplieran con las ideas planteadas

anteriormente para cada Estado y a criterio personal del autor.
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i. Colombia:

Siguiendo con la idea principal de demostrar las relaciones entre Colombia y algunos
paises de Asia Pacifico, en primer lugar, se presentara a continuacion una descripcion del
pais base (Colombia) en el que se puedan denotar aspectos generales socioculturales y

luego politicos y econdémicos que muestren sus tendencias de comercio.

Se hace entonces necesario mencionar en términos generales al pais, denotando asi que
posee una cultura diversificada en la que participan agentes pertenecientes a numerosos
grupos sociales que se extienden a lo largo del territorio nacional como lo menciona la
Organizacion de Estados Iberoamericanos (OEI 2010). Es ademas una sociedad en la que se
destacan sus habilidades agricolas y de industrias de extraccion y tiende a participar
regularmente bajo este segmento de mercado en el &mbito internacional como se observa en

el cuadro siguiente:

[lustracion 3: Exportaciones de Colombia segtn grupos de productos

Exportaciones

Cuadro 1. Exportaciones de Colombia, segiin grupos de productos CUCI Rev. 3
Total nacional
Enero 2020/2019p
Enero 12 meses a enero
Principales grupos de productos 2019p 2020p  Variacién Contribucion ala 2019p 2020p  Variacién Contribucion ala
(%) variacién (pp) (%) variacién (pp)
Miles de délares FOB Miles de délares FOB

Total 3.066.110 3.423.654 1.7 1.7 41.645.999  39.859.221 -43 -43
Agropecuarios, alimentos y bebidas ' 641.110 676.034 54 11 7.260.213 7.397.666 19 03
Combustibles y prod. de industrias extractivas ° 1.640.274 2.086.119 272 145 24.437.445 22.469.648 -8.1 -47
Manufacturas * 666172 351.267 17,2 =37 8.394.807 83175420 -6 05
Otros sectores 118554 110.234 -70 -03 1.553.534 1.816.486 16,9 06

Nota. Recuperado de la pagina de la DIAN - DANE (EXPO)
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En cuanto a sus tendencias comerciales se puede notar que hay una alta
concentracion en el territorio del continente de América y en menor instancia a los paises
mas distantes no s6lo en territorio sino en cultura. Ahora bien, es necesario cuestionarse
sobre las posibilidades que se pierden al renunciar a una participaciéon mas activa con los
paises mas alejados, ya que, si bien es cierto, los paises del sur de América tienden a
conservar aspectos similares entre sus factores culturales e industriales (hablando en
términos de tipo de productos que participan en el mercado internacional) como se
evidencia en el argumento de Birle (2008). Por lo tanto, se puede decir que estan
compitiendo entre si con un portafolio de productos andlogos que podrian incluso abrirles

las puertas en un mercado distinto.

Tabla 2: Exportaciones de Colombia por grupos de paises

Destino 2019p 2020p
Miles de dolares FOB

Total 3.066.110 3.423.654
ALADI 790.317 1.086.155

Comunidad Andina 220.592 228.956
Bolivia 9.081 8.754
Ecuador 128.544 145.616
Peru 82.967 74.586

Resto Aladi 569.725 857.199
Argentina 13.049 9.149
Brasil 147.685 146.974
Chile 66.096 89.069
Cuba 2.521 1.993
México 86.804 164.328
Panama 216.966 426.401
Paraguay 2.118 3.153
Uruguay 8.127 3.246
Venezuela 26.359 12.885
Estados Unidos 872.271 863.443
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Puerto Rico
Canada

Union Europea
Alemania
Austria
Bélgica
Bulgaria
Chipre
Croacia
Dinamarca
Eslovaquia
Eslovenia
Espafia
Estonia
Finlandia
Francia
Grecia
Hungria
Irlanda

Italia
Letonia
Lituania
Luxemburgo
Malta

Paises Bajos
Polonia
Portugal
Reino Unido
Rumania
Republica Checa
Suecia

Japon

China

Costa Rica

Republica Dominicana
Suiza

India

Aruba

Bahamas

Turquia

Israel

Emiratos Arabes Unidos
Singapur

Guatemala

Corea, Republica de
Vietnam

Rusia

Destino Zonas Francas

47.876
28.310

397.632
44.344
106
52.573
82

0

411
4.407
48
2.458
30.890
77
5.938
16.847
1.514
56

553
45.664
107

40

0

67
116.755
11.489
1.850
55.342
759
302
4.954

33.951
345.850
16.588
29.720
17.905
25.502
27.280
461
112.422
14.769
12.731
382
20.999
40.657
3.630
7.799

17.321

28.185
54.111

425.879
53.844
22
48.713
8

11

31
738
106
4.263
38.774
573
13.568
10.488
854
159
315
79.830
210
346

0
13.094
95.397
13.305
10.621
36.518
1.158
305
2.630

49.466
217.065
17.129
28.358
4.841
38.306
1.944
97
202.049
63.238
10.983
583
43.359
68.236
2.115
7.821

24.233
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Resto de paises 201.735 186.058

Fuente: DIAN - DANE (EXPO)

Es evidente que en una situacion asi entran a jugar algunos aspectos politicos y
comerciales relacionadas a diferentes asociaciones, convenios, tratados, entre otros que
facilitan precisamente la interaccion entre estos paises. Pero es aqui donde surge la
inquietud de por qué se facilita llegar a estos acuerdos con este tipo de paises y no con

otros.

Aqui entra a jugar la acortada distancia fisica y el factor histdrico entre los paises, sin
embargo, llevando este andlisis mas alld de una respuesta solamente territorial, se puede
hablar de factores como mayor entendimiento cultural, lo que hace posible una
aproximacion de manera mas directa y que a la vez disminuye la incertidumbre y el miedo
al fracaso. Estos ultimos dos, influyen altamente en la toma de decisiones de una empresa,
lo cual afecta directamente su eleccion de relacionamiento con otras empresas y/o sectores
de los cuales se tiene menor informacion o que incluso tienden a generar un ambiente en el
que se crean situaciones de prejuicios que alejan simultaneamente el interés comercial de
distintos agentes, que pueden ir desde la preferencia de compra de un consumidor, pasando
por la intencién de comercializacion entre las empresas y llegando a entidades
gubernamentales encargadas de realizar los procesos de acuerdos internacionales que

faciliten e incentiven la participacion de los dos anteriores.

ii. Republica de Corea:

Corea a diferencia de Colombia, es un pais desarrollado que, en lugar de impulsarse por

la agricultura y la industria de extraccion, tiene su fuerte en las industrias de alta tecnologia,
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la robdtica, la biotecnologia, la cultura y el arte, como lo mencionan en Cadmara de
Comercio Espana-Corea (2019). Sin embargo, en la actualidad existen lazos fuertes que
unen estos dos paises a pesar de su distancia tan lejana (territorialmente hablando) y en
general a pesar de sus diferencias en cuanto a costumbres y comportamiento de los

individuos.

Estos lazos incluyen fuertes conexiones comerciales que se evidencian en las importaciones
y exportaciones desde y hacia el pais. A esto se le suma que tras tener una historia en la que
poco a poco se ha ido creando vinculos mas fuertes, se logré finalmente tener un Tratado de

Libre Comercio (TLC) que incentiva estos procesos de comercializacion.

Ilustracion 4: Participacion de Exportaciones e Importaciones de Colombia con Corea

Exportaciones 2019 2020
Aruba 3,84% 0,26%
Baohamas 0,06% 0,01%
China 48,67% 28,73%
Corea 5,72% 9,03%
Costa Rica 2,33% 2,27%
Emiratos Arabes 1,79% 1,45%

Unidos
Guatemala 2,95% 5,74% Importaciones 2019 2020
India | 3,59%  507% China 72,13% 73,46%
j‘“"f’f i‘?‘:: 2?;: Corea 4,66% 4,18%
apon , ’ 3
Reptblica 4,18% 3,75% India DEEE D550
Dominicana Jﬂpﬂ'ﬂ ?,51% ?,51%
Rusia 1,10% 1,04% Suiza 2,53% 2,61%
Singopur  0,05%  0,08% Taiwdn 2,76% 2,73%
Suiza  2,52%  064%  ppiiad y Tobago 0,67% 0,68%
Turquia 15,82% 26,74% .
Turquia 2,37% 1,85%

Vietnam 0,51% 0,28%

Fuente: Elaboracion propia con base en datos de la DIAN (2020).

Lo que se puede encontrar aqui son dos paises con potenciales distintos, que pueden
complementarse y que pueden tener vicisitudes que los unan dejando de lado lo lejano que
se encuentran ubicados el uno del otro. Sin embargo, se debe destacar que los procesos de

conexion son algo que se logra con el tiempo y deben tener un momento clave en el que
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hay un acercamiento que podria constituir una “prueba” bajo la cual se pueden consolidar
las bases para iniciar buenas relaciones siempre y cuando se tenga una experiencia positiva
en ello, o por el contrario, de malas circunstancias podria obtenerse un incremento en
variables de incertidumbre y por consiguiente, de temor que finalmente se convierte en una

lejania mayor en términos de distancia psicologica.

Esta ultima idea toma como base las premisas explicadas por Martinez (2014) en las
que se habla de los errores en los que se puede caer a la hora de evaluar la distancia
psicoldgica, en ellos se expresa que un pais determinado podria asimilarse como mas lejano
cuando en realidad no lo es. Para este caso, a pesar de las diferencias culturales presentes en
ambos paises, se encontr6 la manera de convertirlas en puentes de interconexion que les
permitan obtener beneficios a ambos, y es gracias a eso que hasta el dia de hoy se ha
podido encontrar un contexto social en el que cada vez hay mayor cantidad de relaciones
comerciales, empresariales, culturales y sociales. Ofreciendo de esta manera facilitadores
econdmicos que juegan a favor de ambos paises en diversos contextos como los
mencionados anteriormente. Ademads, cabe resaltar que la interconexion entre paises ha
sido un proceso inherente de la globalizacion, donde se ha encontrado puentes de enlazan a
los paises incluso debido a sus diferencias, es decir, se encuentra la manera de convertir

esos contrastes en factores de complementariedad.

Ahora bien, no precisamente este ha sido un proceso corto, ya que es una situacion
que ha pasado por diferentes momentos desde los afnos 1900’s, incluso “al comenzar la

década de los noventa, las compras que Colombia le realizaba a Corea tenian poco valor”
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como lo menciona (Velosa, 2016), pero las cifras muestran que se ha incrementado a lo

largo de las décadas; lo cual ocurre también con las exportaciones de Colombia a Corea.

Bajo estas circunstancias se obtiene un pais y condiciones en las que se manifiesta
la distancia psicologica desde un punto de vista positivo, es decir, donde se percibe una
menor distancia a pesar de la ubicacion geografica de ambos paises, que facilita los
procesos de internacionalizacion empresarial y cultural entre ellos, premisa que se
manifiesta en el aumento de interaccidn comercial entre ambos paises; lo cual sugiere un
contexto que sirve como referente de las dindmicas comerciales y la implicacion que trae
consigo la reduccién de la llamada distancia psicoldgica como promotor de tales

actividades.

Este pais cuenta con alto potencial en la industria automotriz y tecnologica, sin
embargo, carece de otras caracteristicas que lo vuelven un pais con “dependencia
alimentaria exterior, ausencia de minerales y escasez de otras materias primas y fuentes de
energia” (Gil, 2017). Por lo que ha tenido que abrirse al comercio exterior buscando
obtener todo eso y encontrando la posibilidad de ofrecer al mundo los productos derivados

de su industria.

Entre tanto, su historia con Colombia se remonta al ano 1908, donde iniciaron
relaciones diplomaticas que no tuvieron inmediatamente un gran impacto en ninguna de los
dos, pero posteriormente llegarian a convertirse en relaciones ventajosas para Colombia.

Situacién que no duré mucho por inconvenientes de indole racial, donde se consideraba
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como una cultura occidental a la que no estaban dispuestos dejar interferir en asuntos mas
directos del pais. Es entonces cuando “en el marco de la Segunda Guerra Mundial,
Colombia, siguiendo las orientaciones de Estados Unidos, decidi6é romper relaciones con

Japon en 19427 (Velosa, 2016, p. 599).

Aqui se logra notar una primera barrera, que denota la manera en que un factor
cultural se podria considerar un determinante fundamental en la generacion de relaciones de
cooperacion comercial y politica que finalmente, se traducen en la pérdida de
oportunidades. Por lo tanto, entra a jugar una variable importante, que tiene que ver con la
asertividad al momento de elegir precisamente esos factores que podrian considerarse o no

amenazantes para una sociedad.

Para este caso se puede hacer una analogia sobre lo que mencionaba (Schumann,

1976) respecto al choque cultural:

El individuo experimenta dicho choque cuando descubre que sus estrategias de
resolucion y evitacion de problemas no son validas en la nueva cultura. Esta
situacion puede producir una sensacion de estrés, miedo o desorientacion en el
aprendiente, que puede desembocar en un rechazo hacia la lengua meta, los

hablantes de dicha lengua y la otra cultura (Centro virtual Cervantes, s.f.).

Lo cual da indicios para entender la ruptura que hubo en un primer momento en las
relaciones existentes entre los dos paises, pero que, a la vez, un tiempo después lograron
volver a recuperar cuando mas adelante se vio una oportunidad para en la estabilidad

econdmica y social; e incluso ésta llegé a mejorar como se puede evidenciar en las
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estadisticas que dejan en certeza el progreso del comercio entre ambos paises, pero que
incluso con la mejora de esta, siguen constantes algunos otros aspectos que separan un poco

a ambas naciones debido a las dificultades presentadas afios atras.

Ilustracion 5: Participacion de Exportaciones e Importaciones de Colombia con Japon

Exportaciones 2019 2020
Aruba 3.84% 0,26%
Bahamas 0,06% 0,01%
China 48 67% 28.73%
Corea, Republica de 5,72% 9.03%
Costa Rica 2.33% 2.27T%
Emiratos Arabes 1,79% 1,45%
Unidos
Guatemala 2 959 5 74% Importaciones 2019 2020
India 3,59% 5.07% China 72,13% 73,46%
Israel 2.08% 8.37% Corea 4, 66% 4 18%
Japon 4.78% 6,55% India 7,38% 6,99%
Republica Dominicana 4,18% 3.75% Japén 7.51% 7.51%
Rusia 1,10% 1,04% Suiza 2,53% 2,61%
Singapur 0.05% 0.08% Taiwén 2,76% 2,73%
Suiza 2,52% 0.64% Trinidad y 0,67% 0,68%
Turguia 15,82% 26,74% Tobago
Vietham 0.51% 0,28% Turquia 2,37% 1,85%

Nota Elaboracion propia con base en datos de la DIAN (2020).

Seglin la informacion analizada en este apartado, se puede notar como se llevan a
cabo actividades comerciales, pero que a la vez alin hay factores que impiden que haya un
crecimiento de éstas, para este caso, son factores historicos y culturales los que se
convierten en barreras que inhiben el total desarrollo comercial entre ambos estados. Pero
que, con el paso del tiempo y a lo largo de las experiencias obtenidas, se ha logrado
incentivar comercialmente hablando, a empresas y particulares, que se sumergen poco a

poco en dindmicas de este estilo.
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iv.  Singapur:

Anteriormente era s6lo una pequefia isla que carecia de recursos naturales y no tenia
mucho para ofrecer, pero a lo largo de los afios logr6 convertirse en un pais admirado por
muchos y destacado por su eficiencia energética, modernidad, innovacién y turismo como
lo menciona BBC News Mundo (2019). En este pais las actividades giran en torno a
factores tecnologicos, que se implementan desde el transporte hasta el sistema de salud.
Con el paso del tiempo ha logrado incrementar la participacion en el comercio exterior
gracias a su colaboracion con el sistema multilateral de comercio con la OMC
(Organizacion Mundial del Comercio), ASEAN (Asociacion de Naciones del Sudeste
Asiatico), APEC (Foro Asia Pacifico de Cooperacion Economica) y ASEM (Reunion Asia

Europa).

Claramente aqui se encuentra otro caso identificable de diferencias culturales que
llevan a generar distancia entre ambos paises. No s6lo estan ubicados muy lejos el uno del
otro, sino que se diferencian en territorio, poblacion, comercio, politicas y cultura como se
evidencia en la informacién ofrecida por BBC News Mundo (2019); lo cual genera
incertidumbre en las empresas y particulares para generar lazos fuertes de comunicacion e
interaccion econdmica. Este pais se presenta como ejemplo de un pais con el que se
encuentra mayor distancia psicoldgica, ya que los procesos de comercializacion y
culturizacién entre ambos distan en mayor medida que los dos presentados anteriormente,

como se puede notar en la siguiente ilustracion.
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Iustracion 6: Participacion de Exportaciones de Colombia con Singapur

Exportaciones 2019 2020
Aruba 3.84% 0,26%
Bahamas 0.06% 0.019%
China 48.67% 286.73%
Corea, Republica de 572% 9.03%
Costa Rica 2.33% 2.27%
Emiratos Arabes 1,79% 1,45%
Unidos
Guafemala 2.95% 5. 74%
India 3.59% 507%
Israel 2.08% 8,37%
Japdn 4. 78% 6,55%
Hepublica Dominicana 4 18% 3,75%
Rusia 1.10% 1,04%
Singapur 0.05% 0.08%
Suiza 2.52% 0,64%
Turquia 15.82% 26, 74%
Vietham 0.51% 0,28%

Fuente: Elaboracion propia con base en datos de la DIAN (2020).

Dado a que no aparecen cifras recientes de las importaciones que hace Colombia de
Singapur, se tienen los datos de las exportaciones que hizo Singapur a Colombia en el

2017.

[lustracion 7: Importaciones de Singapur con Colombia

L Colombia

Valor comercial

Por ciento

Nota. Recuperado de OEC Web page

Ahora bien, esta situacion crea pérdidas en oportunidades para los dos, por una

parte, Colombia se podria beneficiar de la maquinaria y equipamiento eléctrico y médico,
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servicios de negocios y finanzas que ofrece Singapur, mientras que el segundo podria
aprovechar los recursos naturales y la materia prima que ofrece el primero. Cosa que podria
lograrse por medio del desarrollo del comercio en una manera mas repetitiva, es decir,
aumentando la frecuencia de este; para asi generar un ambiente en el que se reduzca la

incertidumbre y se logre generar lazos de conexion que faciliten su interaccion.
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CAPITULO IV: ENTREVISTAS

i. Introduccion:

En consideracion a lo expuesto en la metodologia, se dispuso a realizar un analisis
cualitativo de las variables consideradas como factores principales en la toma de decision
de las empresas colombianas a la hora de lanzarse al mercado exterior, buscando con esto
examinar si se evidencia que hay un conocimiento sobre variables relacionadas con la
distancia psicoldgica, el cual incluso puede llegar a presentarse de manera no directa, es
decir, los empresarios tienen en cuenta aspectos socioculturales y no solo financieros aun

teniendo desconocimiento del término en general.

Se dio paso a realizar 4 entrevistas semiestructuradas ya que éstas funcionan como
una alternativa directa para obtener datos, debido a que “constituyen la técnica de
investigacion capaz de proporcionar los elementos adecuados para desarrollar una accion
evaluadora especifica y conocer en profundidad la situacion y el contexto” (YANES, 2015,

p. 114).

Por otra parte, cuando se utilizan alternativas de evaluacion cualitativa como lo son
las entrevistas, se pueden utilizar diversos métodos de muestreo, pero para el interés de esta
investigacion en particular, se utilizo el muestreo intencional u opinatico y el muestreo
casual o por accesibilidad a la muestra, mejor conocido como muestreo a conveniencia. En
este caso, se dividio el publico de entrevistados en dos grupos, el primero corresponde a
personas que poseen alguna experticia en temas de gestion intercultural y/o de procesos de

internacionalizacion, y en el segundo grupo se encuentran los representantes de las
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empresas colombianas que pertenecen a PYMES y que tienen intencion de llevar a cabo
procesos de internacionalizacion o que ya han iniciado con ellas, pero no de manera

masiva, sino que aun estan en las primeras etapas.

En el siguiente cuadro se muestra el tamafio de la muestra tomada en la

investigacion:

Tabla 3: Muestra de las entrevistas

N° De N° De N° De
expertos/empresarios expertos/empresarios expertos/empresarios
invitados que respondieron seleccionados
Expertos 6 4 2
Empresarios 3 2 2

1

Nota. Elaboracion propia (2020)

En concordancia con reglamento de investigacion y el codigo ético de investigacion del
tratamiento de datos de la ley de habeas data 1581 de 2012; a los participantes de las
entrevistas, se les solicitd firmar un consentimiento informado, bajo el cual permitian usar
los datos recolectados, como fruto de sus respuestas y opiniones en este trabajo de grado;

los cuales han de utilizarse so6lo con propodsito académico y de investigacion.

il Grupo 1: Expertos tematicos

El objetivo principal de la entrevista a los expertos temdticos es: elaborar una

evaluacion que permita identificar los diferentes factores que influyen en las empresas

! Quienes respondieron la solicitud, pero no fueron seleccionados se debe a que su respuesta fue negativa en
términos de impedimentos para llevar a cabo la entrevista, es decir, presentaban dificultades para atender a la
entrevista por motivos personales.

59



colombianas al momento de realizar procesos de internacionalizacion. Para esto se

trabajaron 3 temas principales como: internacionalizacion de las empresas, Variables

involucradas en la toma de decisiones y evaluacion de la distancia psicologica. Cada uno de

ellos tenia una intencionalidad principal respecto a acercarse al entrevistado e inducir el

tema de investigacion, deducir los factores relevantes para decidirse por un pais u otro y

encontrar alternativas de solucion al problema respectivamente.

Para resumir, las preguntas se dividieron de la siguiente manera:

Tabla 4: Preguntas a Expertos

OBJETIVO

TEMAS

PREGUNTAS

INTENCIONALIDAD

Elaborar una
evaluacion que
permita identificar
los diferentes
factores que
influyen en las
empresas
colombianas al
momento de
realizar procesos de

internacionalizacion

Internacionalizacion

de las empresas

(Qué hace que las empresas se
inclinen por la opcion de

internacionalizarse?

(Existen diferencias que se destaquen
entre los procesos de
internacionalizacion de Colombia y

los de otros paises? ;Cuéles?

(Qué tan frecuente es la relacion de
Colombia con paises lejanos en estos

procesos?

Acercarse al
entrevistado e inducir
al tema de

investigacion

Variables

involucradas en la

toma de decision

(En qué variables se suelen enfocar
las empresas para decidir entre un

pais y otro?

Deducir los factores

relevantes para
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(Cuales son las dificultades con las
que se encuentran estas empresas al

internacionalizarse?

(Cuales son las dificultades con las
que se encuentran estas empresas al

no internacionalizarse?

(Considera que hay pérdidas de
oportunidades al no buscar paises que
dejando de lado las diferencias
culturales, tienen cosas para ofrecer y

por recibir de Colombia?

decidirse por un pais 1

otro

Evaluacion de la
distancia

psicologica

(Qué podria realizarse para disminuir
esas barreras que hacen mas distantes

un pais de otro?

( Como podrian aplicarse esas

soluciones?

(Qué tan factible seria su

implementacion?

(Qué tan factible seria obtener

buenos resultados?

Encontrar alternativas
de soluciodn al

problema

Nota. Elaboracion propia (2020)
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Ambos participantes fueron expertos académicos y actualmente son profesores de
Negocios Internacionales en la Escuela de Administracion de la Universidad EAFIT, uno
de ellos tiene su enfoque en la gestion intercultural y el otro en los procesos de

internacionalizacion, con énfasis en los mercados asiaticos.

De las respuestas obtenidas se sacan dos grandes componentes que van de acuerdo
con lo expuesto durante el trabajo y correspondes a que por una parte se tienen los aspectos
socioculturales y por otra se definen factores que se inclinan por los aspectos financieros y
en general sobre comportamiento del mercado economicamente hablando. Sin embargo,
ambos concordaban en la importancia de los aspectos que se desglosan de la distancia
psicoldgica, viendo éstos como elementos que podrian ser ttiles y deberian tenerse en
cuenta a la hora de realizar el proceso de internacionalizacion de un producto o servicio,

sobre todo antes de llevar al cabo el proceso.

En cuanto al primer componente, se destacan varias recomendaciones a tener en
cuenta a la hora de hacer una evaluacion pertinente del mercado objetivo al que se quiere
llegar, pero que si bien son métricas generales muchas empresas colombianas omiten o
pasan por alto el estudio de ellas al inicio de la toma de decisiones cuando se esta

realizando el proceso de internacionalizacion, como lo son:

1) Nombre: Se debe prestar atencion a la fonética de las palabras en el pais de
origen y de destino para evitar inconvenientes.

2) Simbolismo: Preguntarse en funcion de qué se entregan los mensajes.

62



3) Productos/servicios: Tipologia, preferencias culturales (empaque, materiales,
presentacion).

4) Canales: Virtuales o presenciales. Aqui se incluyen las formas de pago.

5) Valores: Tabues, marcos legales, moralidad, creencias.

6) Social media: Sobre todo pensado en la interactividad de Colombia vs. las redes
utilizadas en Asia.

7) Censura: Imagenes, mensajes. Tiene que ver con la simbologia de cada pais.

Por otra parte, se evidencian motivaciones que tienen que ver con factores
econoémicos como lo son: en primer lugar, se encuentra el mercado, es decir se buscan
lugares donde se presenten consumidores con ingresos mayores o se encuentren nichos
amplios en comparacion al nicho de origen. En segundo, se encuentra el acceso a algunos
recursos, esto orientado a buscar un acceso preferencial a recursos que van desde mano de
obra hasta materias primas y equipos. En tercer lugar, se tienen las plataformas de
exportacion, éstas orientadas a buscar acuerdos comerciales, o lugares en los que se hallen

menores costos agregados al proceso generalizado de internacionalizacion.

Ademas, en cuanto al caso de Colombia y Asia, seglin la informacion recolectada en
las entrevistas en torno al tema de la internacionalizacion de empresas, se puede notar que
las cifras de relacionamiento entre ambos han crecido a lo largo de los tltimos afios, donde
ahora no s6lo se manejan commodities, sino que se ha afiadido presencia en cuanto a
agricultura y manufactura. No obstante, se empiezan a presentar desarrollos de alianzas
estratégicas de relaciones con las empresas colombianas y la zona pacifica de Asia, donde

influyen temas como la experiencia y el conocimiento del pais de destino.
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Sin embargo, cabe resaltar que las empresas colombianas siguen una tendencia a
llevar sus productos o servicios enfocandose en los grandes mercados asiaticos, los cuales
no solamente tienen nichos e ingresos altos, sino que también son paises sobre los cuales se
tiene un mayor conocimiento en cuanto a procesos de internacionalizacion. Es decir, aqui
se nota la importancia de los flujos de informacion que se encuentren presentes desde el
pais de origen hasta el pais de destino, los cuales van de la mano no sélo de la iniciativa

empresarial sino también que parten del apoyo estatal.

Por otra parte, se debe tener presente que, si se esta hablando de un destino como
Asia, entran a jugar ademads de los elementos anteriormente mencionados, otros que se van
enfocados hacia la cultura de negocios, tema que tradicionalmente las empresas
colombianas no han tenido muy presentes, pero que poco a poco empiezan a jugar un papel

importante en el relacionamiento empresarial.

Ahora bien, enmarcado en el tema de las variables involucradas en la toma de
decisiones, se obtuvo que debido en gran medida al desconocimiento del sudeste asiatico,
que se puede presentar bien por falta de interés en la investigacion o consulta de la
informacion, se genera un contexto en el que se estan perdiendo oportunidades frente al
mercado a causa del miedo a la incertidumbre sobre qué es lo que les espera y en ese
mismo sentido se presenta timidez al tomar riesgos, lo que surge no sélo de lanzarse a lo
desconocido, sino también de no tener fuentes o entidades que respalden ese proceso y

generen mayor seguridad.
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En cuanto a soluciones surgidas de las entrevistas, se hace énfasis primeramente en
la cooperacion de las empresas que ya realizaron procesos de internacionalizacion con
diferentes paises de Asia, encaminado al reconocimiento de éstas, para que de alguna
manera sirvan como fuente de referencia y tener una visibilidad de esos casos que tomaron
la decision de dar ese paso diferenciador a un pais que puede ser diferente cultural y
socialmente hablando, pero que también presenta similitudes en cuanto a tendencias de
consumo de un producto o servicio y que el reconocimiento de esas similitudes son las que
sirvieron como factor relevante para la toma decision. Se afiade ademas a esto, la
intervencion de entidades encargadas de brindar apoyo, respecto a servir como promotores
de informacion de respaldo a esas empresas que tienen deseos de abrirse al &mbito

internacional y también de proveer acompanamiento en el proceso.

iii. Grupo 2: Empresarios

Para los empresarios se realizaron preguntas diferentes pero que finalmente perseguian
el mismo objetivo principal: Elaborar una evaluacion que permita identificar los diferentes
factores que influyen en las empresas colombianas al momento de realizar procesos de
internacionalizacion. Sin embargo, las tematicas e intencionalidades se mantuvieron
similares en cuanto a las 2 primeras; pero se cambiaron con un tercer tema donde se hacia
una diferencia en aquella empresa que esta pensando en lanzarse al mercado internacional
(cuya entrevista se remitia a los primeros dos temas) y aquella que lo habia realizado,
donde se abordd un tercer tema referente al proceso posterior de la internacionalizacion y
con la intencion de denotar qué tan certera es la relacion de las variables con la realidad en

el campo.
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Para resumir, las preguntas se dividieron de la siguiente manera:

Tabla 5: Preguntas a Empresarios

OBJETIVO

TEMAS

PREGUNTAS

INTENCIONALIDAD

Elaborar una
evaluacion que
permita identificar
los diferentes
factores que
influyen en las
empresas
colombianas al
momento de
realizar procesos de

internacionalizacion

Internacionalizacion

de las empresas

Como empresa ;Qué hizo que
optaran a inclinarse por la opcioén

de internacionalizarse?

(Como fue el proceso de

incursion en dicha actividad?

Si bien se reconoce que por lo
regular la intension de expandir
las practicas comerciales de una
empresa suelen apuntar a razones
financieras, {conoce otras
razones para realizar dicho
proceso o cree que es la tinica

variable valida?

Acercarse al
entrevistado e
inducir al tema de

investigacion

Variables

involucradas en la

toma de decision

(Qué esperaba encontrar en los
otros paises para crear lazos con

las empresas de estos?

(Realiz6 un andlisis comparativo
entre las opciones? (En caso de

tener varias opciones)

Deducir los factores
relevantes para
decidirse por un

pais u otro
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(Cual fue el proceso de toma de

decision?

(Por qué escogio ese pais y no

otro?

(Qué piensa de las relaciones con

los paises de Asia Pacifico?

(Qué espera encontrar en
términos de beneficios o
pérdidas? (En caso de quiénes

apenas iniciaran con el proceso)

Diagnostico

postproceso

(Qué encontro6 con el proceso en
términos de beneficios o
pérdidas? (En caso de haber

realizado ya el proceso)

(Eralo que esperabas? (En caso

de haber realizado ya el proceso)

(Considerarias otras opciones?
(Incluso si distan las variables
que tuviste en cuenta? ;O

seguirian siendo las mismas?

Denotar qué tan
certera es la
relacion de las
variables con la
realidad en el

campo.

Nota. Elaboracion propia (2020)
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Aqui intervinieron los representantes de dos empresas colombianas donde una de
ellas busca erradicarse en el exterior y la otra ya inici6 el proceso de enviar pocas unidades
de sus productos a mercados extranjeros. La primera es una empresa manufactura que
fabrica hornos para panaderia y la segunda es una empresa comercializadora de ropa

deportiva.

Para estas entrevistas se evitd comentar en un principio el término de distancia
psicoldgica, asi como no se brindaron explicaciones detalladas para evitar generar sesgos
en las respuestas de los entrevistados, buscando con esto encontrar respuestas que
evidencien la realidad del pensamiento empresarial en las practicas de comercio
internacional de las empresas colombianas. Sin embargo, finalizadas las entrevistas se les
relato brevemente la idea general que abarca el concepto y se retomaron algunas de las
preguntas planteadas anteriormente, con lo que se obtuvieron respuestas que contrarias a las

anteriores, involucraban otros factores de percepcion sociocultural.

De la informacion recolectada, se puede exponer que resalta la importancia y el foco
que le da dichas empresas al &mbito normativo y sobre todo al econdmico para la seleccion
del mercado al que se quieren dirigir, lo cual no es de extrafiar ya que, aunque el trabajo
trate de resaltar otros aspectos, no se pueden dejar de lado las premisas fundamentales que
actian como variables decisoras en el desarrollo de la valoracion tanto de los mercados

como de la interaccion que se quiere lograr con ellos.

No obstante, se identifica que existe carencia de informacion y percepcion respecto

a los mercados que se hayan lejanos territorialmente hablando, como lo son los asiaticos,
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debido a que estas empresas buscan dirigirse a los mercados que geograficamente se

encuentran cerca.

Por una parte, lo que buscan con ello es fortalecer su experiencia en el comercio
internacional, para luego progresivamente buscar la manera adecuada de expandir sus
opciones de destino. Aqui se encuentra una relacion directa con el concepto que se
desarroll¢ al estudiar la distancia psicologica desde el modelo Uppsala, donde una empresa
ha de valerse de la experiencia como un parametro sobresaliente que les brindard mayor
seguridad y confianza a medida que se van desarrollando dichas actividades comerciales. A
esto se le suma, el hecho de que cuando la organizacion haya recolectado o adquirido la
suficiente experiencia en los procesos de internacionalizacion en mercados con ciertas
caracteristicas particulares, eso les servira para imitar dicha experiencia en otros mercados
que tengan caracteristicas similares a las ya identificadas; logrando con esto reducir de
manera sustancial la distancia psicoldgica percibida entre los paises tal como lo menciona

Cardozo, Chavarro & Ramirez (2017).

Es decir, cuando se identifican propiedades en un mercado “A” al que ya se haya
hecho una aproximacion o con el que se tenga cierto relacionamiento anteriormente, y éstas
se vean reflejadas o replicadas en otro mercado “B” que incluso se podria haber
considerado en algun otro momento con diferencias notorias que se volvieran una barrera
para la internacionalizacion, la percepcion que se tenia de “B” puede dar un giro,
cambiando a concebir una idea de mayor seguridad hacia tal mercado “B”, basado en la
experiencia que se tuvo anteriormente con el mercado “A”, con el cual se asemeja, y

traduciéndose asi en una reduccion de la distancia psicologica.
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Por otro lado, toman en consideracion las relaciones personales o
interorganizacionales que han generado en los paises hacia los cuales se quieren dirigir,
esto es, que sus decisiones se encuentran medidas en este punto seguin las conexiones que
se tengan en el mundo comercial. Desde esta perspectiva, se expone la idea surgida en el
estudio del modelo de redes, donde las empresas tienden a crear lazos de relacionamiento
con otras empresas que les faciliten los flujos de informacién o de accesibilidad tanto a
informacion como a recursos, generando de esta manera un contexto bajo el cual se genere
mayor estado de confianza y seguridad, que finalmente se traduciria en cierta cantidad de

posibilidades de tomar el riesgo de lanzarse a la internacionalizacion.

Aqui se retoma la valoracion que se hacia anteriormente, donde se otorgaba a este
enfoque, una orientacion hacia las pequefias y medianas empresas, debido a que al poseer
un corto alcance en cuanto a informacion de los mercados y asi mismo, en cuanto a
experiencia en ellos; finalmente sus decisiones de expansion van a verse determinadas por
las relaciones continuas que se generen entre tales empresas con sus redes internacionales

como lo menciona Johanson y Mattson (1998).

Esos son los hallazgos principales que surgieron de las entrevistas, sin embargo,
cabe resaltar que, al terminarlas y explicarles las variables involucradas con la distancia
psicoldgica, no se perdio el enfoque principal que le dieron a sus respuestas, pero si se
agregaron otros factores que no habian tenido en cuenta anteriormente y que analizando un
poco mas la informacion suministrada consideraron tales factores (socioculturales) como
relevantes a tener en cuenta para llevar sus productos al mercado exterior. Es decir, se notd

un desconocimiento frente a la identificacion de dichos elementos, pero no por eso
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significaria un rechazo de ellos, sino por el contrario llegan a obtener su importancia en la

medida en que los empresarios son expuestos al tema.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

La presente investigacion ha tratado de establecer la relacion entre la distancia
psicologica y los flujos de comercio que se presentan en las actividades e interacciones en
los distintos paises que muestran diferencias marcadas en cuanto a términos de cultura 'y
sociedad. Para este caso en particular, el estudio se enfoco en las relaciones de
internacionalizacion presentes entre Colombia y algunos paises de Asia Pacifico, como lo
son Corea, Japon y Singapur. Si bien se abordaron los aspectos que conciernen la distancia
psicoldgica y los diferentes enfoques bajo los que se evaliia dicho término, se traté también
de vincularlos con la realidad del contexto colombiano, buscando realizar un analisis con
miras a contrastar tal informacion teérica con la recolectada a través de empresas en el

sector real.

Teniendo en cuenta el desarrollo tedrico de la investigacion, cabe resaltar que la
distancia psicologica reune diversos aspectos culturales, sociales y de percepcion que
funcionan de manera integral y podrian constituirse en barreras o facilitadores del comercio
exterior; esto se debe a que la evaluacion de tales elementos contribuyen a la valoracion
final de algunos d elos factores empresariales que se ven inmersos en la
internacionalizacion. Algunos de ellos como lo menciona Villar (2017) corresponden a la
busqueda, evaluacion y seleccion de mercados exteriores; a localizar fuentes de inversion

extranjera directa; a tener mayor control de aquellas empresas que se han convertido en
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organizaciones multinacionales; a la valoracion de la complejidad y necesidad de
adaptacion precisamente en esos mercados que presentan diferencias notables; a la toma de
decision sobre lanzarse o no a los mercados extranjeros y la manera ideal de hacerlo; entre
otros.

Por lo tanto, el hecho de no afrontar directamente o no consultar este tipo de
factores, abre la posibilidad de que se puedan presentar tres casos particulares como lo son:
Caso 1: Especular que el pais “B” se encuentra bajo caracteristicas totalmente distintas al
pais “A” (o pais de origen), lo que hace que se genere una percepcion de tener una brecha
amplia en cuanto a distancia psicologica, pero que, por el contrario, la realidad demuestre
que no es asi. Es asi, como se visualizan empresas que pueden presentar mayores niveles de
incertidumbre, influyendo en la toma de decisiones que finalmente lleva a encontrarse con
pérdida de oportunidades.

Caso 2: Especular que el pais “B” se encuentra bajo caracteristicas totalmente parecidas al
pais “A”, lo que hace que se genere una percepcion de tener una brecha reducida o nula en
cuanto a distancia psicoldgica, pero que, por el contrario, la realidad demuestre que no es
asi. Entonces, se visualizan empresas que pueden presentar niveles altos de confianza en
situaciones que no son de fiar, lo que lleva a tomar decisiones apresuradas que podrian
convertirse en escenarios donde se presente el fracaso.

Caso 3: En lugar de especular, se recurre a proceder con la investigacion oportuna y
adecuada de la informacion, para evitar caer en juicios de valor que no parten de los hechos
o de la realidad del contexto comercial, social y cultural correspondiente. Para finalmente

tomar decisiones pertinentes y proporcionales a la informacion adquirida.
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No obstante, se hace substancial mencionar que los procesos de interaccion
comercial entre Colombia y algunas regiones de Asia Pacifico, ha ido incrementando a
través de los afios, proponiendo un contexto favorable en el desarrollo de los procesos de
internacionalizacion. Pero, ain queda campo que abordar, procesos por llevar a cabo y
oportunidades a tomar, es decir, aunque tales relaciones hayan aumentado basandose en las
cifras de los ultimos afios, siguen presentandose carencias en cuanto a materia de comercio
exterior con este tipo de paises.

Sin embargo, con la creciente interaccion entre las empresas, nacionales y el
mercado asiatico, se podria encontrar una posible solucién que intervenga como promotor
de la internacionalizacion, partiendo desde hacer notar esas empresa que han logrado llevar
adecuadamente tales procesos a la accion en el campo real, utilizando ejemplificaciones,
recomendaciones y estudios de casos particulares de ellas, y que se ofrezcan al publico
colombiano; hasta llegar al desarrollo de instituciones que pueden ser o no gubernamentales
para que intercedan sirviendo como respaldo empresarial y canales de informacion e

incluso de conexiones que ayuden a incentivar las relaciones comerciales.
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RECOMENDACIONES

Dado que el proyecto considera pertinente ampliar el panorama de las percepciones
de los empresarios colombianos, se recomienda ampliar la muestra de entrevistas a éstos,
de manera que se encuentren hallazgos que se puedan generalizar en mayor medida. Incluso
se podria optar por hacer una evaluacion dividida segun el sector econdémico al que
pertenecen las empresas, para asi estudiar si hay diferencias destacables entre uno y otro e

indagar a qué se deben aquellas discrepancias en caso de que se de tal supuesto.

También se recomienda analizar aquellase organizaciones que efectivamente ya
tienen un proceso de internacionalizacion mas consolidado hacia paises asiaticos, tratando
de encontrar caracteristicas destacables que sirvan como ejemplificacion e inspiracion para

aquellas que apenas estan pensando en salir al comercio exterior.
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