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RESUMEN

Hace un par de décadas, la globalización de los mer-

cados fue principalmente conducida por grandes 

empresas, muchas de ellas multinacionales. Actual-

mente, el foco de análisis del comercio exterior no se 

orienta necesariamente a la participación de éstas, 

sino que también a otros actores, principalmente 

nuevos empresarios o emprendedores, que con sus 

PYMES y Microempresas podrían llegar a participar y 

competir en los distintos mercados internacionales, 

ofertando bienes y servicios con mayor valor agre-

gado1 . En el caso de Chile, algunas ya han logrado 

penetrar mercados tan distantes geográfica y cultu-

ralmente como Asia, Europa o América del Norte y 

se presenta como un desafío para el país potenciar 

dichas incursiones. 

Sin duda, para las empresas de menor tamaño 

sobrepasar distancias culturales resulta mucho más 

complejo que para aquellas más grandes. Distintos 

elementos, como la falta de conocimientos sobre 

los mercados internacionales, la no existencia de 

economías de escala de producción y distribución, 

la falta de redes con otras firmas y organizaciones, 

entre muchos otros factores, ponen en desventajas 

a las nuevas y pequeñas compañías para participar 

competitivamente en los mercados internacionales 

y las cadenas globales de valor. 

El objetivo de este capítulo es analizar cuáles son 

los determinantes de los flujos de comercio entre las 

empresas de menor tamaño chilenas y los mercados 

internacionales, diferenciando aquellos lejanos geo-

gráfica y culturalmente, como Asia, Europa y Améri-

ca del Norte, con respecto a aquellos más cercanos, 

como las economías de América Latina.

Para responder a lo anterior, se realiza un aná-

lisis de los procesos de internacionalización que si-

1	 El tamaño de una empresa se basa, de acuerdo 
con el criterio del INE, en sus ventas totales en el mercado 
nacional e internacional, en función de los siguientes tramos: 
MICRO: Desde 0,01 UF a 2.400 UF; PYMES: Desde 2.400,01 UF 
a 100.000 UF; GRANDE: Desde 100.000,01 UF a 1.000.000 UF

guen las PYMES, diferenciando aquellas que lo hacen 

a través de un patrón gradual de internacionalización 

versus las que siguen un patrón acelerado, conocidas 

como empresas born global, o “nacidas globales”.

Por un lado, se define como empresas de inter-

nacionalización gradual a aquellas que logran par-

ticipar en el comercio exterior luego de transcurri-

dos muchos años entre su fundación y su primera 

exportación. Estas empresas preferirían afianzarse 

en el mercado doméstico antes de comenzar a ex-

portar. Por otro lado, las empresas born global, o 

de internacionalización acelerada, desde su misma 

fundación buscan desarrollar ventajas competiti-

vas usando sus recursos y capacidades, vendiendo 

productos en múltiples países, independiente de las 

distancias culturales.

De acuerdo con el objetivo de este capítulo, se 

muestran datos sobre el comportamiento exporta-

dor de las empresas chilenas en el año 2017, ana-

lizando por tamaño, por sector de actividad y por 

mercado donde operan internacionalmente. Los 

resultados de este análisis señalan la menor parti-

cipación de las PYMES y Microempresas en cuanto a 

sus volúmenes de envío al exterior, pero muestran 

una alta participación en cuanto al número de em-

presas, en relación con sus pares de mayor tamaño. 

A continuación, la Tabla 1 muestra la evolución en 

los últimos 10 años de las exportaciones según dis-

tintos tramos de valor exportado en dólares.

Tal como se observa en la Tabla 1, un total de 

7.419 compañías (grupo destacado en fondo gris), 

una gran parte Microempresas y PYMES, exportó 

un monto inferior a los cinco millones de dólares en 

2017, disminuyendo ese número en 44 con respecto 

al año anterior, pero con 237 empresas por sobre el 

promedio de los últimos diez años de exportaciones 

(7.182 empresas). 



En tanto, para el grupo de empresas de mayor 

tamaño (grupo sin fondo destacado), un total de 748 

empresas exportó más de cinco millones de dólares 

en 2017, aumentando en 30 esa cantidad con res-

pecto al año anterior, y con 20 por sobre el promedio 

de los últimos diez años (728 empresas). El Gráfico 1 

facilita el análisis de tendencias en los últimos diez 

años para ambos grupos.

El Gráfico 1 muestra un crecimiento interesante en 

cuanto al número total de empresas exportadoras en 

Chile en los últimos años. Si en la primera mitad del 

período 2008-2017 ese total se mantuvo por debajo de 

las 8.000 firmas (7.670, en promedio), en la segunda 

mitad ese nivel se superó: 8.151, en promedio. 

Lo anterior habla de un incremento lento, pero in-

teresante de analizar, del comportamiento exportador 

de nuestras empresas. Este aumento está reflejado en 

el grupo que exporta por debajo de los cinco millones 

de dólares, el cual pasó de 6.972 en promedio para la 

primera mitad del período 2008-2017 a 7.392 firmas en 

promedio en la segunda mitad de igual lapso. Aquellas 

que exportaron más de cinco millones de dólares, en 

tanto, pasaron de un promedio de 698 a 758 en la se-

gunda mitad de los últimos 10 años de análisis.

Fuente: DIRECON-ProChile

Gráfico 1: Evolución del Número de Empresas Exportadoras, 2008-2017

Tabla 1: Número de Empresas según Tramo de Valor Exportado Anual
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En el Gráfico 2 es posible ver la composición del 

número de empresas exportadoras para el año 2017 

según cada industria. 

La mayor parte de las 8.167 empresas se define 

como exportadoras de mercancías No Cobre (7.665 en 

total). En su composición destacan aquellas dedicadas 

al rubro manufacturero (5.123), a la industria agrope-

cuaria (1.776), al rubro forestal (513), a la industria vi-

tivinícola (426), al rubro de productos del mar (399), 

y finalmente, aquellas de minerales No Cobre (248). 

Esta estructura de participación de empresas por sec-

tor también se ha mantenido más o menos constante 

en los últimos 10 años.

Es justamente en este gran número de empresas 

exportadoras de mercancías No Cobre donde participa 

el mayor número de Microempresas y PYMES naciona-

les. Debido al aumento que presentan en los últimos 

10 años (ver Tabla 1), resulta interesante identificar los 

factores que explicarían la propensión de las empresas 

de menor tamaño en Chile a participar, incluso desde su 

misma fundación, en actividades de comercio exterior.

Un objetivo específico de este capítulo es esta-

blecer los factores determinantes que explicarían la 

velocidad de la internacionalización de las empresas 

de menor tamaño en Chile, diferenciando por los dis-

tintos sectores industriales que nos muestra el Gráfico 

2. Utilizando una base de datos de empresas expor-

tadoras del Programa PymExporta de ProChile, se usa 

un modelo de regresión logística para analizar una 

muestra de 104 PYMES chilenas que muestran una 

participación continua de ventas en mercados inter-

nacionales. En esta muestra, 43 pequeñas o medianas 

empresas fueron clasificadas como empresas born 

global, es decir, de internacionalización acelerada, y 

61 empresas se definieron como PYMES que desarro-

llaron una internacionalización gradual. Para distinguir 

a las empresas, se utilizó como criterio que sus ac-

tividades de exportación comenzaran dentro de los 

tres años posteriores a la fundación del negocio y 

que éstas representen más del 25% de las ventas 

totales de la empresa.

Los resultados que a continuación se muestran son 

consistentes con la literatura nacional e internacional 

sobre empresas born global, que indican que las alian-

zas y las redes de contacto son factores determinantes 

para la internacionalización temprana de las empresas 

de menor tamaño. Estas alianzas toman dos caminos 

bien distintos en Chile. Por un lado, se encuentran las 

alianzas con capitales extranjeros que resultan fun-

damentales para potenciar el rápido desarrollo de las 

empresas chilenas en sus actividades comerciales en 

el mundo. De acuerdo con este resultado, el llamado 

Gráfico 2: Número de Empresas Exportadoras por Industria, año 2017

Fuente: DIRECON-ProChile



es a buscar y atraer inversionistas y socios internacio-

nales que puedan aportar con redes, conocimientos y 

nuevos clientes a las operaciones de nuestras empre-

sas. Por otro lado, las empresas de menor tamaño en 

Chile deben aprovechar de participar de los distintos 

programas públicos de soporte productivo que buscan 

fomentar el desarrollo de actividades exportadoras. 

En estas redes se puede encontrar apoyo para asistir 

a ferias internacionales, presentar los productos ante 

distribuidores de escala global, o tener información 

sobre las características de cada mercado externo, 

donde se muestran, entre otras cosas, potenciales me-

didas arancelarias, no arancelarias y para arancelarias, 

así como también las definiciones expuestas en los dis-

tintos tratados comerciales que mantiene Chile con el 

resto del mundo. De acuerdo con el modelo logístico 

aquí desarrollado, tanto las alianzas con inversionistas 

internacionales, como las redes con agencias públicas, 

son factores que explican la rápida participación de 

empresas de menor tamaño en Chile en los mercados 

internacionales.

Algo distinto con respecto a la literatura interna-

cional es el comportamiento por sectores de las em-

presas born global en Chile. Entre los distintos sec-

tores analizados (agropecuario, comercio, forestales, 

información y telecomunicaciones, manufactura, pes-

ca y acuicultura y vinos) encontramos que, en general, 

salvo dos excepciones, el sector no resulta una varia-

ble relevante que influya en el rápido crecimiento de 

las exportaciones de las empresas analizadas. Sólo en 

los casos de los sectores manufactura y vinos encon-

tramos una relación, aunque ésta es negativa. Es decir, 

se caracterizarían por mostrar una internacionaliza-

ción gradual en sus actividades comerciales, y no ne-

cesariamente son sectores de empresas born global.

El resto del capítulo está estructurado de la si-

guiente manera. Un primer apartado presenta los dos 

enfoques teóricos dominantes del proceso exportador 

de empresas de menor tamaño, enfoque de internacio-

nalización gradual de empresas y el enfoque empresas 

born global. Luego, se presenta un apartado con las 

características del comportamiento exportador de las 

empresas en Chile analizando distintos aspectos, tales 

como: mercados destinos de las exportaciones, tipos 

de sectores, exportaciones por tamaño de empresa, 

entre otros. Posteriormente, se muestra un estudio 

econométrico sobre las características de una mues-

tra de empresas born global en Chile. De esta última 

sección se desarrolla una de implicancias de los resul-

tados. Finalmente, una sección de conclusiones cierra 

este capítulo.

Enfoques teóricos para el  

emprendimiento internacional

A través de los años la sociedad ha comprendido que 

el apoyo a un emprendimiento dinámico es uno de 

los factores que más contribuye al desarrollo de los 

países. El rol que juegan los emprendedores resulta 

clave para el inicio de nuevas actividades de nego-

cio, las que potencian una economía más innovado-

ra y generadora de oportunidades.

Por emprendimiento dinámico se debe enten-

der todos aquellos nuevos negocios que nacen con 

el objetivo de buscar una ventaja competitiva en el 

mercado en que participan, donde la innovación es 

el motor principal para iniciar la actividad empre-

sarial. Los emprendedores no buscan una forma de 

sostenerse económicamente ante la falta de empleo, 

lo que típicamente se conoce como emprendimien-

to por necesidad2, sino más bien es el deseo de po-

tenciar una actividad competitiva, de rápido creci-

miento y con alto impacto en la economía, lo que 

hace que dediquen su vida, o al menos una parte 

importante de ella, a dar impulso a su nueva idea 

de negocio.

Desde hace un par de décadas, los estudios so-

2	 Típicamente, economías en desarrollo como la 
chilena caen en el problema de potenciar actividades em-
prendedoras con bajo impacto. El significado de emprender 
muchas veces se asocia a subsistencia y no a crecimiento. Ver 
Larroulet y Ramirez (2008), Díaz de León y Cancino (2014) y 
Lederman (2014).
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bre emprendimientos dinámicos consideran insufi-

ciente la mirada exclusivamente local de una nueva 

empresa. Existiría una obligación por parte de los 

emprendedores de buscar potenciar sus negocios 

fuera de las fronteras nacionales, en mercados distin-

tos al doméstico, desarrollándose así una nueva área 

de estudio llamada emprendimiento internacional. 

Emprendimiento internacional se entiende como 

el proceso de descubrir y explotar oportunidades de 

negocios fuera de las fronteras nacionales con el fin 

de alcanzar una ventaja competitiva. Esta definición 

está basada en una conceptualización moderna de 

emprendimiento que enfatiza la importancia del re-

conocimiento, descubrimiento y la explotación de 

nuevas oportunidades3. Lo que postula este nuevo 

enfoque es que la mirada de los negocios no puede 

ser sólo local, sino que debe ser global. 

Bajo este nuevo enfoque emprendedor existen 

dos modelos teóricos principales en los estudios de 

internacionalización de las nuevas empresas: uno 

gradual y otro acelerado.

Enfoque de internacionalización  

gradual de las empresas

El primero de los modelos teóricos es el enfoque gra-

dual de procesos de internacionalización4 desarrollado 

en los años 70, el cual ha dominado hasta ahora los 

estudios científicos sobre comportamiento exporta-

dor empresarial. En este modelo, las nuevas empresas 

primero desarrollan sus actividades comerciales en el 

mercado doméstico, antes de avanzar a comercializar 

sus productos en el exterior. La gradualidad y falta de 

riesgo es una constante. Al elegir un mercado distin-

to al doméstico donde operar se escogen aquellos 

más cercanos geográficamente o culturalmente, con 

la idea de no arriesgar muchos recursos, y conocer el 

mercado en el que se participa. Llamado por la litera-

3	 Ver Shane y Venkataraman (2000) y Zahra y Dess 
(2001).

4	 Ver Johanson y Vahlne (1977), Johanson y Wieder-
sheim-Paul (1975) y Johanson y Mattson (1988).

tura modelo gradualista de la Escuela Escandinava o 

Modelo de Upsala, este enfoque tiene supuestos dife-

rentes a las tradicionales teorías de internacionaliza-

ción (Teoría de la Organización Industrial, Teoría de la 

Internacionalización y la Teoría Ecléctica de Dunning). 

La variable fundamental de análisis es el conocimiento 

e información que afecta al comportamiento de cada 

empresa para introducirse en mercados externos y no 

sólo su volumen de recursos para competir.

Las empresas recientemente fundadas responde-

rían mejor a las predicciones del Modelo de Upsala por 

ser las que se enfrentan a mayores limitaciones de re-

cursos y menor experiencia internacional. Con el objeto 

de explicar, desde una perspectiva macroeconómica, la 

participación de las empresas en los mercados interna-

cionales, una serie de trabajos de la escuela de Upsala 

desarrollan un enfoque de internacionalización en que 

las empresas participan en un proceso de expansión 

gradual en mercados no domésticos. Este enfoque ex-

plica por qué las empresas inician, generalmente, un 

proceso de internacionalización en una etapa más tar-

día de su desarrollo y explica también por qué tal proce-

so se desarrolla de una manera más pausada5.

En el primer trabajo que presenta el Modelo de 

Upsala6, se estudian distintos casos de internacio-

nalización de empresas suecas. Se distinguen cuatro 

modalidades de introducción en mercados interna-

cionales, donde las fases son secuenciales e implican 

un mayor compromiso de recursos: exportaciones 

irregulares; exportaciones vía agentes independientes; 

establecimiento de filiales de venta en países extran-

jeros; y, establecimiento de filiales de producción en 

países extranjeros. Es posible observar que cada etapa 

corresponde a una mayor implicación internacional, 

tanto en lo referente a los recursos comprometidos, 

como a la información que posee y requiere la empre-

sa sobre los mercados externos. Cada etapa represen-

ta un modo de entrada distinto, en el que se obtiene 

5	 Ver Autio et al. (2000), Johanson y Vahlne (1977).

6	 Johanson y Wiedersheim-Paul (1975).



un mayor conocimiento de los mercados a través del 

desarrollo de actividades comerciales.

Es la experiencia generada a través de los años 

de operación en el exterior lo que aumenta el nivel 

de conocimientos sobre cada mercado. Esto produce 

nuevas oportunidades de negocio, genera mayores re-

laciones comerciales, una más eficiente utilización de 

los recursos y un mejor posicionamiento competitivo. 

El enfoque gradual de internacionalización explicaría 

el comportamiento de un número importante de em-

presas, las que antes de desarrollar cualquier proceso 

de internacionalización, deciden participar primero en 

su mercado doméstico para aprender más sobre las 

características y operaciones del negocio. 

 

Enfoque de Internacionalización  

acelerada o born global

El segundo modelo teórico es conocido como el de 

empresas born global7, también llamadas nacidas glo-

bales, micro multinacionales o nuevas empresas inter-

nacionales.

No existe una definición absoluta para clasificar a 

las born global. Si se requiere estudiar empresas ex-

portadoras es necesario que se tome en cuenta las ca-

racterísticas propias del mercado doméstico para ele-

gir la definición que se ajuste más a la realidad de las 

empresas de rápida internacionalización. Por ejemplo, 

no es lo mismo ser una empresa born global cuando el 

mercado doméstico es pequeño o cuando es de gran 

tamaño. Para el primero, es natural que las empresas 

no tengan otra opción que volverse internacionales 

desde un comienzo si es que desean tener una cuota 

importante de clientes. En este caso, una definición 

que limite a dos o tres años el comienzo de las activi-

dades internacionales desde la fundación resulta co-

herente. En el segundo caso, cuando el mercado inter-

no es grande, no es tan claro que internacionalizarse 

sea la única opción de las empresas para obtener un 

7	 Ver Oviatt y McDougall (1994), McDougall et al. 
(1994) y Knight y Cavusgil (1996).

alto número de clientes. Con mercados domésticos 

más grandes resulta coherente diferenciar a las born 

global cuando tardan en empezar a exportar seis o 

más años desde la fundación.

A nivel mundial, desde los años 90 se ha venido 

explicando el comportamiento de algunas nuevas 

empresas, de rápida internacionalización, las cuales 

muestran que desarrollan sus actividades en los mer-

cados externos de un modo dinámico, siendo menores 

los tiempos de espera para el aprendizaje y la genera-

ción de conocimiento. Estas empresas, poseen una vi-

sión global de su negocio y desarrollan las capacidades 

necesarias para alcanzar metas internacionales desde 

su misma fundación.

El enfoque de las born global ha tomado fuerza 

en los últimos 20 años y, en Chile, en particular, en la 

última década. Incluso, es posible observar numero-

sos casos de empresas chilenas que desde su misma 

fundación buscan participar en los mercados interna-

cionales, incluso antes de desarrollar operaciones en 

el mercado doméstico. Resulta muy interesante ver 

cómo ciertos programas públicos de soporte producti-

vo (Capital Semilla de CORFO, Start-Up Chile, ProChile, 

etc.) e incluso programas de redes de inversionistas 

privados, están dispuestos a potenciar y financiar las 

nuevas ideas de emprendedores dinámicos, siempre y 

cuando éstos tengan un foco internacional en el desa-

rrollo de sus actividades comerciales desde la misma 

fundación. Actualmente, sólo pensar en el mercado 

nacional no es el objetivo, sino los mercados interna-

cionales de alto atractivo donde se busca potenciar el 

crecimiento de los nuevos negocios. Este último punto 

es muy importante de aclarar. Por mercados globales, 

no nos referimos a economías que están cercanas 

geográficamente o culturalmente (Perú, Argentina, 

Colombia, etc.), sino que la referencia es a aquellas 

economías o mercados atractivos para las nuevas 

empresas exportadoras chilenas que se encuentran 

en Asia, América del Norte y Europa.

La estrategia de estas empresas implica crecer 
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a través de ventas en mercados externos, donde se 

tiene acceso a redes y a mercados financieros inter-

nacionales que aportan nuevos recursos para compe-

tir. Generalmente, estas compañías producen bienes 

altamente especializados en determinados nichos de 

mercado, de acuerdo con los requerimientos particu-

lares de cada cliente.

No es casual la aparición de este nuevo enfoque. 

El mundo ha sido testigo de un cambio a nivel inter-

nacional en que han sido eliminadas ciertas barreras 

comerciales (para una discusión sobre las trabas al 

acceso a mercados que enfrentan las firmas chilenas, 

ver Capítulo 2). En primer lugar, hay cambios que fo-

mentan la desregulación de los mercados, originando 

más inversiones internacionales y mayor movimiento 

de capitales, permitiendo operar con mayor facilidad 

en distintas economías. Segundo, el mundo se ha en-

frentado a un desarrollo acelerado de las tecnologías 

de información y comunicación, que ha permitido 

conectar a millones de personas, conformando una 

sociedad caracterizada por la obtención de infor-

mación en tiempo real, en que los bajos costos de 

comunicación han eliminado las fronteras comer-

ciales, haciendo posible llegar a cualquier lugar para 

responder a una demanda global. Y finalmente, el 

desarrollo constante de innovaciones tecnológicas, 

muchas de las cuales involucran una alta inversión, 

requieren una demanda global para distribuir los 

costos de producción. Con la internacionalización se 

generan economías de escala que permiten alcanzar 

retornos positivos aún cuando sea elevado el costo 

de la inversión.

Desde una óptica teórica de emprendimiento, 

la aparición de las empresas de internacionalización 

acelerada se debe a la participación de personas con 

las habilidades y conocimientos suficientes para es-

tar alertas a cualquier información sobre una poten-

cial combinación rentable de recursos. De acuerdo 

con McDougall et al. (1994), una actitud vigilante a 

nuevas oportunidades de negocio está influenciada 

por la experiencia previa de cada emprendedor que 

provee un modelo para procesar la información.

A diferencia de los modelos graduales, el enfo-

que de internacionalización acelerada minimiza la 

Tabla 2: Diferencias entre el Enfoque Gradual y el Enfoque de Empresas Born Global

Fuente: Elaboración Propia



Gráfico 3: Exportaciones Chilenas Totales, período 2008-2017, cifras en millones de dólares

Fuente: DIRECON-ProChile

importancia de las distancias culturales y geográfi-

cas en la internacionalización de las empresas. En 

los modelos graduales se asume que la entrada en 

nuevos mercados está en función de la distancia cul-

tural y del conocimiento sobre los mismos, en tanto, 

para las empresas de internacionalización acelerada 

tales distancias son menos importantes. Lo anterior 

implica que la entrada de las born global en nuevos 

mercados no está influenciada por un patrón basa-

do en distancias, sino más bien uno relacionado con 

redes de contactos y experiencias previas adquiridas 

por los fundadores y por su atención permanente 

a la obtención de nuevos recursos económicos y el 

desarrollo de innovaciones. El mercado vecino no es 

necesariamente el más deseado, sino aquel en que la 

empresa desarrolle la mayor ventaja competitiva da-

dos los recursos que posee.

Comportamiento exportador de las empresas en Chile

Como se vio al comienzo de este capítulo, Tabla 1 y Gráfi-

co 1, las empresas exportadoras chilenas han crecido en 

la segunda mitad del período 2008-2017. Sin embargo, 

cabe notar que este crecimiento en el número de empre-

sas no ha estado acompañado de un crecimiento soste-

nido en los volúmenes de exportaciones totales. Según 

el Gráfico 3, para el período 2008-2017 no es tan claro 

que haya habido un aumento en las exportaciones. Para 

el primer quinquenio (2008-2012) el promedio anual de 

las exportaciones alcanzó los 70.116 millones de dólares. 

Por otro lado, para la segunda mitad (2013-2017) las ex-

portaciones alcanzaron un promedio anual de 68.595 mi-

llones de dólares. Poco más de 1.500 millones de dólares 

de diferencia en términos de exportaciones.

No obstante lo anterior, es positivo al menos que en 

el año 2017 se generaron envíos por 68.306 millones de 

dólares, 12,7% más que en el año 2016.

De acuerdo con los datos del Gráfico 3, las exporta-

ciones totales han disminuido en el segundo quinquenio 

analizado y esto ha sido particularmente claro para el Co-

bre. De hecho, éstas bajaron de un promedio anual para 

el período 2008-2012 de 37.887 millones de dólares a 

33.898 millones de dólares para el período 2013-2017. 

Todo lo contrario ha ocurrido con las exportaciones No 
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Gráfico 4: Número de Empresas Exportadoras 
por Tamaño* (Año 2017)

*La clasificación por tamaño sigue criterio del INE
 Fuente: DIRECON-ProChile

Gráfico 5: Volúmenes Exportados por Tamaño
en millones de dólares (Año 2017)

Gráfico 6: Fuerza de Trabajo por Tamaño 
de Empresa (Año 2017)

Fuente: DIRECON-ProChile

Fuente: DIRECON-ProChile

Cobre, las cuales subieron de 32.229 a 34.697 millones de 

dólares, para los dos quinquenios analizados.

Lo anterior debiese llamar nuestra atención debido 

a que son empresas de sectores No Cobre las que están 

impulsando el crecimiento de los volúmenes exportados 

en los últimos cinco años. Dentro de este grupo, donde 

se encuentran empresas de distintos tamaños -grandes, 

PYMES o Microempresas-, es posible observar que el ma-

yor dinamismo exportador proviene del esfuerzo de las 

grandes empresas.

El Gráfico 4 muestra datos de las empresas exporta-

doras chilenas en relación a su tamaño. La mayor parte 

de las empresas exportadoras son PYMES (44%), segui-

do por las grandes empresas (37%), luego por las Mi-

croempresas (8%), y finalmente por personas naturales 

(5%). Si bien hay más PYMES y Microempresas expor-

tadoras, al observar los volúmenes de exportaciones, 

las grandes empresas son más relevantes (ver Gráfico 

5). El valor de los envíos de PYMES para el año 2017, es 

de 1.543 millones de dólares, lo que representa sólo un 

2,3% de las exportaciones totales del país. Por otro lado, 

los envíos de las empresas más grandes corresponden 

a 64.041 millones de dólares, lo que representa un 97% 

del total exportado desde Chile. Por ende, si bien hay 

más PYMES exportadoras que grandes empresas, estás 

últimas son responsables de una mayor proporción de 

las exportaciones del país.

Lo anterior también se aplica al empleo genera-

do por estas empresas. Las 3.577 PYMES mencionadas 

como exportadoras en total crean 77.139 puestos de tra-

bajo, mientras que las grandes empresas generan más 

de un millón de empleos (Gráfico 5).

Por ende, es evidente que el comportamiento ex-

portador de las empresas de menor tamaño, PYMES y 

Microempresas, dista mucho del que se puede obser-

var en empresas grandes; éstas comprometen muchos 

más recursos en su participación en los mercados inter-

nacionales, y parecieran estar creciendo año tras año 

en sus volúmenes exportados. 

No obstante, resulta interesante, que más de 4 mil 



los costos asociados, principalmente financieros, de 

tener que transportar productos, materias primas, 

material de marketing, personal capacitado, etc., a 

regiones o economías que están distantes geográfica-

mente.

Veamos ahora dónde exportan las empresas chile-

nas, de acuerdo con una clasificación por tamaño de 

las mismas. 

De acuerdo con el Gráfico 7, en el caso de las gran-

des empresas la distancia no genera un efecto impor-

tante a la hora de decidir a qué mercados exportar. 

De hecho, gran parte de los productos van a merca-

dos lejanos cultural y geográficamente, en particular 

a Asia, principal destino de los envíos de las grandes 

empresas chilenas. Este tramo de compañías ha logra-

do superar las barreras.

Para las PYMES chilenas, en tanto, se observan 

diferencias importantes (Gráfico 8). En este caso, el 

mayor volumen exportador se dirige a mercados de 

América Latina, donde las distancias culturales y geo-

Gráfico 7:  Exportaciones de Grandes Empresas 
Chilenas en millones de dólares (2017)

empresas de menor tamaño logren participar en distintos 

mercados internacionales, compitiendo y desarrollando 

sus negocios en países que son distantes geográficamen-

te o culturalmente.

Resultará interesante profundizar en esto último, 

particularmente si es posible ver cuáles son los destinos 

principales de las exportaciones de Chile según el tamaño 

de las empresas. Se excluirá del análisis las exportaciones 

de Cobre, que generalmente son desarrolladas por gran-

des empresas. Esto nos permitirá facilitar la comparación 

del esfuerzo exportador de PYMES y Microempresas.

Destinos de las exportaciones 

No Cobre de empresas chilenas

Resulta relevante recordar que, entre los criterios que 

se utilizan para distinguir a empresas que siguen un 

patrón de internacionalización gradual y las empresas 

born global, las distancias culturales y geográficas son 

un elemento clave a la hora de distinguir el ritmo de 

su internacionalización.

Por un lado, el concepto de distancia cultural ha 

sido aceptado ampliamente por la literatura sobre 

comportamiento exportador. De hecho, existe cierto 

consenso al definir distancias culturales como diferen-

cias idiomáticas, en el comportamiento de los agentes 

de un mercado, en el poder de compra de los con-

sumidores, en estándares culturales o incluso en los 

modelos legales existentes, que alteran los flujos de 

información entre las empresas y los mercados obje-

tivos. A mayores diferencias, menor será el compro-

miso de las empresas, quienes preferirán invertir ini-

cialmente en aquellos países que presenten menores 

diferencias. El grado de similitud entre los mercados 

externos y el doméstico determina en un primer mo-

mento el atractivo de cierto mercado. 

Por otro lado, el concepto de distancia geográfi-

ca es muy intuitivo. La sola distinción entre regiones 

de acuerdo con su lejanía en kilómetros es una bue-

na aproximación de la variable distancia geográfica. 

El estudio de las distancias geográficas se explica por 

Fuente: DIRECON-ProChile
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Gráfico 8: Exportaciones de PYMES Chilenas
en millones de dólares (2017)

Gráfico 9: Exportaciones de Microempresas 
Chilenas en millones de dólares (2017)

Fuente: DIRECON-ProChile

Fuente: DIRECON-ProChile

gráficas son menores. Se cumple así la hipótesis de 

que el grado de similitud con los mercados externos 

determina el atractivo de cierta economía por sobre 

otra. Mercados como los de Brasil, Colombia o Perú, 

con similitudes importantes, aunque no exentos de di-

ferencias en cuanto a la práctica de los negocios, son 

atractivos para cualquier emprendedor o empresario, 

ya que se podrían reconocer y sobreponer fácilmente 

las barreras existentes.

No obstante lo anterior, llama la atención que el 

volumen de exportaciones al conjunto de mercados 

distantes superen los 880 millones de dólares en 2017. 

Las PYMES chilenas ya muestran resultados importan-

tes en Asia, América del Norte y Europa. Bastante más 

lejos se encuentran los volúmenes exportados a África.

El caso de las Microempresas chilenas es similar 

al de las PYMES en cuanto a dónde desarrollan sus ex-

portaciones, pero distinto en cuanto al bajo número 

de empresas que participan en el comercio internacio-

nal. En este grupo siguen siendo los mercados simila-

res al doméstico los más atractivos para aventurarse 

en la experiencia de competir internacionalmente. El 

segundo mercado, luego de los países de América Lati-

na, lo constituye América del Norte, que, en términos 

de similitudes en las prácticas de negocios, tampoco 

resulta ser tan diferente a la economía nacional, como 

lo podrían ser mercados como Asia o África.



Principales sectores de actividad para  

exportaciones No Cobre

Si tomamos en cuenta las exportaciones por sector 

económico que realizan grandes empresas, PYMES y 

Microempresas, sin considerar el Cobre, es posible 

ver que los envíos que se destacan en todos los gru-

pos son los agropecuarios, los forestales, los manu-

factureros, los minerales, los de vino, y las exporta-

ciones de productos del mar.

A continuación, se observa en los Gráficos 10 al 

12 el comportamiento exportador en estos sectores 

por tamaño de empresas.

En el caso de las grandes empresas es posible ver 

que los envíos agropecuarios, seguidos por pesca y 

acuicultura, luego manufacturas, forestales y mine-

rales son las principales categorías exportadoras. Un 

poco más lejos, en términos comparativos se encuen-

tran los envíos de vino, aunque igualmente importan-

tes en cuanto a su volumen.

El orden de importancia de estos sectores cambia 

según el tamaño de las empresas. En el caso de las 

PYMES (ver Gráfico 11), donde se concentra la mayor 

cantidad de empresas exportadoras de Chile, los en-

víos al exterior superan los 1.300 millones de dólares, 

destacándose los sectores agropecuarios, manufactu-

ra, la pesca y acuicultura.

En el caso del tercer grupo de empresas de inte-

rés en este estudio, las Microempresas, sus principa-

les sectores económicos exportadores corresponden 

a agropecuarios, manufacturas, pesca y acuicultura, y 

finalmente vinos.

En el conjunto de grandes empresas, PYMES y 

Microempresas, las industrias manufacturera, agro-

pecuaria, pesca y acuicultura, forestales, minerales y 

vino, destacan como los principales sectores de ac-

tividad, descontando los envíos de Cobre, que son 

los principales envíos de las exportaciones chilenas. 

Veamos a continuación, en el Gráfico 13, el comporta-

miento de las exportaciones chilenas No Cobre según 

cada mercado destino de las exportaciones.

Gráfico 10: Exportaciones Grandes Empresas 
por sectores en millones de dólares (2017)

Gráfico 11: Exportaciones de PYMES por 
Sectores en millones de dólares (2017)

Gráfico 12: Exportaciones de Microempresas
por Sectores en millones de dólares (2017)

Fuente: DIRECON-ProChile

Fuente: DIRECON-ProChile

Fuente: DIRECON-ProChile
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El mercado asiático representa el principal destino 

de las exportaciones No Cobre de las empresas chi-

lenas. A nivel de países, los destinos principales son: 

China, con el 42% de los envíos en el año 2017, Japón 

con el 25% y Corea del Sur con el 13%. Con porcentajes 

más bajos, pero igualmente relevantes dentro de los 

destinos de las exportaciones chilenas, están Taiwán, 

India, Vietnam y Tailandia.

América Latina es el segundo mercado con mayor 

importancia para los envíos No Cobre. A nivel de paí-

ses, los destinos principales son: Brasil con el 20% de 

los envíos en el año 2017, Perú con el 16% y Bolivia con 

el 12%. Con porcentajes más bajos, pero igualmente 

relevantes dentro de los destinos de las exportaciones 

chilenas, están México, Argentina y Colombia. 

América del Norte es el tercer mercado para los 

envíos No Cobre. A nivel de países, los destinos princi-

pales son: Estados Unidos con el 91% de los envíos en 

el año 2017 y Canadá con el 9%. 

Europa es el cuarto mercado para los envíos No 

Cobre. A nivel de países, los destinos principales son: 

Holanda con el 21% de los envíos en el año 2017, 

España, Rusia y Reino Unido con un 10% cada uno y 

Alemania con un 8%. Con porcentajes más bajos, pero 

igualmente relevantes dentro de los destinos de las 

exportaciones chilenas, están Italia, Bélgica, Suiza, 

Francia y Turquía. 

África es el último mercado para los envíos No 

Cobre. A nivel de países, los destinos principales son: 

Sudáfrica con el 46% de los envíos en el año 2017, Ni-

geria con el 19%, Marruecos con el 6% y Mauricio con 

el 5%.

Estudio econométrico sobre las características  

de las born global en Chile

Para las distintas economías de Asia Pacífico, son 

múltiples los estudios que demuestran la existencia 

de pequeñas y medianas empresas que comienzan a 

exportar desde la fundación de la empresa: Austra-

lia (Agarwal et al., 2017), Nueva Zelandia (Chetty y 

Campbell-Hunt, 2004), Malasia (Falahat et al., 2013), 

Vietnam (Thai y Chong, 2008), Corea del Sur (Kang y 

Jin, 2007), China (Zhang y Larimo, 2013), Hong Kong 

(Albaum y Tse, 2001), India (Kim et al., 2011), entre 

muchos otros.

En los últimos 10 años, este tema también ha sido 

de interés en Chile, desarrollándose un limitado, pero 

iluminador, número de trabajos empíricos para cono-

cer las características de las empresas born global en Chile.

En un reciente estudio, Amorós et al. (2016a), 

analiza el comportamiento de las born global en Chile 

desde la perspectiva de una pequeña economía, muy 

abierta, con un gran número de acuerdos comercia-

les y con uno de los mayores niveles de desarrollo en 

América Latina. De acuerdo con los resultados de este 

estudio, en Chile la internacionalización temprana no 

estaría necesariamente vinculada a los sectores de 

alta tecnología, como sí lo es en el contexto de las 

Gráfico 13: Exportaciones por Mercados en millones de dólares (2017)

Fuente: DIRECON-ProChile



economías asiáticas, sino que a otros sectores, como 

la explotación de recursos naturales. De ahí que nos 

resultará interesante desarrollar un modelo que estu-

die si los sectores productivos tienen o no un efecto 

sobre la rápida internacionalización.

Asimismo, Amorós et al. (2016b) analizan los facto-

res relacionados con la temprana internacionalización 

de nuevas empresas en Chile. Los autores agrupan los 

factores que potencian la internacionalización de em-

presas en tres categorías: individuales, organizaciona-

les y de la empresa, y finalmente, del medio ambiente. 

Utilizando una muestra de 374 emprendedores del 

Global Entrepreneurship Monitor (GEM), observan 

que los altos niveles de educación del fundador o fun-

dadora, y la motivación orientada a las oportunidades, 

contribuyen a una mayor probabilidad de internacio-

nalización temprana de la empresa. En este sentido, 

también estudiaremos ciertas variables asociadas a 

las características personales de los emprendedores 

para determinar si la experiencia previa, tanto en años 

de trabajo para grandes empresas o experimentando 

otros emprendimientos, ya sea con éxito o fracaso, 

también ejercen alguna influencia sobre la rápida in-

ternacionalización de las empresas.

Por su parte, Dimitratos et al. (2014) sugieren que 

la propensión al trabajo en red con socios naciona-

les e internacionales y la mayor capacidad de tomar 

riesgos por parte de los emprendedores aumenta la 

probabilidad de que la empresa se internacionalice 

velozmente. En este sentido, las variables analizadas 

en este trabajo nos llevan a considerar relevante el 

estudio de las potenciales redes de contacto que pue-

dan desarrollar los emprendedores con sus nuevos 

negocios, fomentando así una mayor velocidad de 

internacionalización de las empresas. Asimismo, si se 

trata de tomar mayores riesgos, esto podría implicar 

que ciertos emprendedores preferirían desarrollar sus 

actividades comerciales en mercados lejanos cultural 

y geográficamente, arriesgándose a operar en ellos 

por un mayor retorno esperado de sus operaciones 

en esas economías.

La siguiente Tabla 3 representa un resumen ilus-

trativo de algunos factores causales de una rápida in-

ternacionalización de PYMES estudiados por la litera-

tura y que serán de interés en esta parte del capítulo 

para estudiar el caso de Chile.

De acuerdo con la breve revisión de la literatura 

sobre empresas born global en Chile y los potenciales 

factores que podrían influir en la rápida internaciona-

lización de Microempresas y PYMES es posible definir 

las siguientes hipótesis que queremos contrastar en 

esta parte del trabajo.

Tabla 3: Diferencias entre el Enfoque Gradual y el Enfoque de Empresas Born Global

Fuente: Elaboración Propia
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Hipótesis 1: La participación extranjera en el capital 

de la empresa incrementa la probabilidad de que una 

PYME exportadora chilena sea clasificada como una 

born global.

Cuando un emprendedor mantiene una relación 

con personas o empresas que no operan en Chile, 

pero que sí lo hacen en mercados internacionales, 

es posible identificar un activo intangible que po-

dría impulsar el despegue veloz de una empresa. 

Al levantar recursos extranjeros existe una trans-

ferencia implícita de conocimientos y experiencias 

sobre los mercados internacionales. Este tipo de 

aporte se conoce como capital inteligente, inclu-

yendo conocimientos necesarios para apoyar la 

toma de decisiones y adopción de mejores prácti-

cas de negocios. Las redes de contacto que podría 

desarrollar un emprendedor con otras empresas 

internacionales son un activo fundamental que po-

tenciar entre las PYMES chilenas.

Hipótesis 2: Participar en la red de programas de las 

agencias públicas de desarrollo productivo incrementa 

la probabilidad de que una PYME exportadora chilena 

sea una born global.

Cuando un emprendedor busca desarrollar sus re-

des de contacto, no sólo lo hace con agentes priva-

dos, sino también busca identificar todas aquellas 

fuentes públicas de apoyo al fomento productivo. 

De forma particular para las PYMES, la importancia 

de las redes públicas es ampliamente reconocida en 

la literatura, especialmente cuando son muchos los 

países que establecen un buen número de agencias 

de desarrollo productivo (ProChile, CORFO, StartUp 

Chile, etc.) para potenciar la creación de empresas, 

la entrada a nuevos mercados, el desarrollo de pro-

ductos innovadores, la ejecución de actividades de 

I+D, entre otros.

Hipótesis 3: El tamaño de la empresa incrementa la 

probabilidad de que una PYME exportadora chilena 

sea clasificada como una empresa born global.

La literatura ha estudiado bastante una potencial 

relación positiva entre el tamaño de la empresa y su 

desempeño exportador. Las empresas más grandes 

tendrían mayor capacidad de captar recursos y ab-

sorber riesgos que las empresas pequeñas. Asimis-

mo, a mayor tamaño, mayor poder de negociación 

y, con ello, mayor probabilidad de tener éxito en la 

actividad exportadora.

Hipótesis 4: A mayor distancia cultural y geográfica 

que tenga el mercado objetivo, mayor será la probabi-

lidad de que una PYME exportadora chilena sea clasifi-

cada como una born global.

Recordemos que el enfoque de procesos gradua-

les de internacionalización muestra que las PYMES 

empiezan su actividad exportadora hacia mercados 

similares, idealmente vecinos, en las primeras eta-

pas de desarrollo. Un aspecto destacable y diferen-

ciador de las empresas born global es que éstas no 

deciden hacia dónde exportar de acuerdo con las 

distancias culturales existentes. Las born global de-

ciden sus mercados objetivos según la rentabilidad 

esperada por cada mercado, y logran posicionar-

se en ellos dada la experiencia internacional que 

tengan los propios emprendedores o por su red de 

contactos que han logrado generar a través de los 

años. Para el caso de Chile, las PYMES saben que la 

mayor valoración de sus productos no se encuentra 

en el mercado doméstico, ni en los países vecinos, 

todos con similitudes culturales, pero con similar 

o menor desarrollo económico. La rentabilidad es 

mayor cuando logran posicionarse en mercados 

lejanos culturalmente, como los asiáticos, euro-

peos y/o América del Norte. Es por lo anterior que 

debiéramos esperar que las born global chilenas 

exporten principalmente hacia mercados lejanos 

culturalmente, a diferencia de las empresas de in-

ternacionalización gradual. 

Hipótesis 5: Existen ciertos sectores productivos donde 

se presenta una mayor probabilidad de que una PYME 

exportadora chilena sea clasificada como una born 

global.



ción completa sobre las variables de interés. Con esto, 

se pudo identificar a 104 PYMES como exportadoras. 

Aplicando los criterios de Knight y Cavusgil (1996), se 

clasificó como born global a aquellas empresas que co-

menzaron sus actividades de exportación antes de los 

tres años desde su fundación y que exportan más de 

un 25% de sus ventas. Como resultado, del conjunto de 

104 PYMES exportadoras, 43 fueron clasificadas como 

born global y 61 como empresas de internacionaliza-

ción gradual.

El modelo logit que se desarrolló en este trabajo 

recibe su nombre de la función de distribución logísti-

ca. Su forma concreta es:

donde X es la matriz que contiene a las variables inde-

pendientes, y b es el vector de parámetros a estimar. 

Utilizaremos el método de máxima verosimilitud para 

la estimación como es habitual en estos casos. La fun-

ción de verosimilitud a maximizar viene dada por:

donde yi = Xi b es la realización de la variable dicotó-

mica dependiente. Para nuestro caso, esta variable 

dicotómica toma el valor 1 cuando la empresa es una 

born global y el valor cero cuando la empresa sigue 

un proceso de internacionalización gradual. Es decir, 

mientras más cercano a 1 sea el valor que tome la va-

riable dependiente, mayor será la probabilidad de ser 

clasificada como born global. Según la información 

disponible en las bases de datos mencionadas, las va-

riables independientes utilizadas en el estudio son: (a) 

Capital Extranjero, (b) Redes, (c) Distancias Culturales, 

(d) Distancias Geográficas, (e) Tamaño, y (f) Sectores. 

Las proxies utilizadas son las siguientes:

Capital Extranjero o CE: Ésta representa una variable 

dicotómica que toma valor 1 si existe origen internacio-

nal de parte del capital de la PYME y toma valor 0 cuando 

el capital está constituido sólo con fondos chilenos.

Redes: Hemos definido Redes como una variable 

En el caso de las empresas chilenas, y los princi-

pales sectores de actividad estudiados en este 

trabajo, resulta importante investigar si el com-

portamiento exportador de una empresa depende 

significativamente del sector productivo en que 

participa y cómo se relaciona con su entorno. Es 

indiscutible que economías como la chilena mues-

tran una gran concentración de sus actividades en 

sectores como el manufacturero, agropecuario, de 

pesca y acuicultura, forestal, mineral y de vino. De 

ahí la importancia de estudiar si alguno de estos 

sectores influye en una mayor o menor rapidez en 

la internacionalización de las empresas. 

De acuerdo con el desarrollo de las hipótesis ante-

riores, el objetivo de esta parte del trabajo es estudiar 

si ciertas variables permiten diferenciar a las born glo-

bal chilenas de aquellas empresas de internacionaliza-

ción gradual. Las variables a analizar son: (1) redes de 

contacto con privados en el extranjero, (2) redes de 

contacto con agencias públicas de apoyo productivo, 

(3) distancias culturales de los países destino de las 

exportaciones con respecto a la economía doméstica, 

(4) distancias geográficas de los países destino de las 

exportaciones con respecto a la economía doméstica 

(5) tamaño de la empresa, y finalmente, (6) sectores 

productivos en que participa la empresa.

Datos y metodología

Para testear las hipótesis anteriores, se utilizó un mo-

delo de regresión logística para estudiar el cambio en 

la probabilidad de que una joven empresa exportadora 

chilena sea clasificada como empresa born global. La 

información utilizada para este estudio se obtuvo de 

las bases de datos de PYMES de la Cámara Chileno-

Alemana de Comercio y de la Corporación de Fomento 

a la Producción (CORFO).

Con estas bases de datos fue posible analizar cerca 

de mil quinientas PYMES. La muestra inicial se filtró por 

intensidad exportadora (exportaciones sobre ventas 

totales mayor a 10%), como asimismo poseer informa-
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Tabla 4: Estadísticos Descriptivosdicotómica que indica si existe apoyo de instituciones 

públicas fomentando el desarrollo de exportaciones 

de las PYMES. La variable vale 1 cuando existe una 

agencia aportando recursos financieros.

Distancia Cultural o DC: La variable es definida 

como el porcentaje de países clientes lejanos cultural-

mente con respecto al total de países a los que exporta 

una PYME. Para determinar este porcentaje, se clasi-

ficó como países cercanos culturalmente a aquellos 

donde el idioma oficial es el castellano y portugués. 

Los países con otros idiomas fueron clasificados como 

lejanos. A mayor distancia cultural más cercano a 1 es 

el indicador.

Distancia Geográfica o DG: La variable es definida 

como el porcentaje de países clientes lejanos geográ-

ficamente con respecto al total de países a los que 

exporta una PYME. Para determinar este porcentaje 

se clasificó como países cercanos geográficamente a 

aquellos que se encuentran en América Latina, y leja-

nos todos los demás. A mayor distancia geográfica más 

cercano a 1 es el indicador.

Tamaño: Variable discreta que indica el número de 

trabajadores presentes en cada PYME exportadora. La 

variable de tamaño puede tomar el valor 1, 2 o 3 de-

pendiendo si el número de trabajadores se ubica en el 

rango de 1 a 50, 51 a 100 y 101 a 500.

Sector: Variable discreta que toma valor según el 

sector productivo en que participa la empresa. Sector 

agropecuario toma valor 1, comercio 2, forestales 3, 

información y telecomunicaciones 4, manufactura 5, 

pesca y acuicultura 6 y vinos 7.

A continuación, se presentan los estadísticos des-

criptivos de la muestra bajo análisis:

Resultados del modelo logístico

De acuerdo con los resultados del modelo logístico (ver 

Tabla 4), hay cinco parámetros que presentan valores 

estadísticamente significativos. Estos parámetros están 

asociados con Redes, Capital Extranjero, Distancias Cultu-

rales y los Sectores productivos de manufactura y vinos.

Fuente: Elaboración Propia

A través de los resultados de la regresión logística 

podemos ver qué parámetros pueden ser identifica-

dos como estadísticamente significativos y describir al-

gún tipo de influencia de la variable asociada sobre el 

comportamiento exportador de las empresas, variable 

dependiente en este caso. Necesitamos complemen-

tar los resultados de la regresión logística anterior con 

los resultados de los efectos marginales. Esto, para co-

nocer el impacto o cambio de la variable dependiente 

provocado por un cambio unitario en una de las inde-

Tabla 5: Regresión Logística

Fuente: Elaboración Propia



una PYME que comenzó con un objetivo internacional, 

crecerá rápidamente si ve que compañías extranjeras 

confían e invierten en su proyecto. El soporte de recur-

sos externos valida la idea de negocio, lo que permite 

a la empresa tomar más riesgos en los mercados inter-

nacionales. Las empresas extranjeras podrían preferir 

invertir en empresas que tienen planes de negocios 

con foco en el rápido crecimiento en Asia, América del 

Norte y Europa, donde la estrategia no es sobrevivir, 

sino que crecer.

Asimismo, el coeficiente asociado a la variable Redes 

también resulta estadísticamente significativo. Estar co-

nectado con diferentes agencias de desarrollo productivo 

apoya un potencial acceso a nuevos recursos competitivos 

que influyen positivamente en la rápida internacionaliza-

ción de la empresa. Para las born global en Chile, las redes 

con agencias públicas serían factores importantes para 

diferenciar su comportamiento de exportación del de las 

empresas de internacionalización global.

En el caso de los parámetros asociados a las varia-

bles de sectores productivos hay sólo dos que resultan 

ser estadísticamente significativos. Estos son los pará-

metros de los sectores manufactura y vinos. Sin em-

bargo, es importante recalcar que el efecto en ambos 

casos es negativo para influir en la posibilidad de que 

una empresa sea definida como born global. De hecho, 

si volvemos a revisar los datos de las exportaciones de 

empresas chilenas, el único mercado donde el sector 

manufacturero es número uno, es cuando analizamos 

las exportaciones por sectores en América Latina. Es 

en la región cercana culturalmente donde la mayor 

cantidad de exportaciones relacionadas con manufac-

turas se llevan a cabo. Es decir, este sector está muy 

ligado a exportaciones en mercados vecinos, que se 

asocia más a la forma de exportar de empresas de 

internacionalización gradual que a born global. En el 

caso del sector del Vino, la gradualidad con que estas 

empresas van a participar de los mercados internacio-

nales desde su fundación podría guardar relación con 

el mismo proceso productivo de cada viña. La restric-

Tabla 6: Efectos Marginales

Fuente: Elaboración Propia

pendientes manteniendo el resto constante. La Tabla 

6 muestra los efectos marginales de la regresión. Se 

puede observar que la magnitud del impacto de cada 

variable es muy distinta. La elección de mercados le-

janos culturalmente, seguidos por la participación de 

capital extranjero y el apoyo de redes de agencias pú-

blicas, son los factores más importantes para explicar 

si la empresa puede ser definida como born global.

La variable Distancia Cultural tiene un efecto posi-

tivo en la probabilidad de que una PYME exportadora 

de Chile pueda clasificarse como born global. La in-

fluencia de esta distancia en la velocidad de la inter-

nacionalización de una empresa puede definirse por 

el interés de las nuevas empresas en exportar a países 

más desarrollados, todos los cuales están culturalmen-

te alejados de Chile. A diferencia de las PYMES con un 

proceso de internacionalización gradual, los clientes 

de empresas born global en Chile provienen de Asia, 

Europa y América del Norte. 

Un segundo coeficiente que es estadísticamente 

significativo es el asociado a la variable Capital Extran-

jero. Dado que el mercado chileno es tan pequeño, 
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ción para definir born global en este trabajo fue que 

exportara sobre el 25% de las ventas antes de los tres 

años de la fundación. En el sector del Vino esto podría 

ser un problema, ya que desde la fundación de la em-

presa hasta la explotación comercial de ésta podrían 

transcurrir muchos años que guardan relación con las 

distintas etapas del proceso de producción del vino. En 

este sector, la definición de tres años desde la funda-

ción podría ser un período muy breve para desarrollar 

cualquier análisis sobre si una empresa tiene o no un 

comportamiento exportador acelerado o gradual.

Para el resto de las variables estudiadas los coefi-

cientes asociados a cada parámetro no resultaron ser 

estadísticamente significativos.

Implicancias de los resultados para 

el mundo público y el privado

De acuerdo con los datos analizados, las empresas de 

menor tamaño en Chile participan de forma activa en 

el comercio internacional. De hecho, superan en nú-

mero a sus pares definidas como grandes empresas, 

aún cuando, en comparación, el volumen de sus ex-

portaciones muy por debajo. Se podría deducir que, 

de acuerdo con todos los datos analizados, la actual 

estrategia de internacionalización que siguen las em-

presas de menor tamaño, en general, se asocia más a 

sobrevivir que a crecer de forma acelerada.

Con respecto a esto último, se requiere trabajar 

en un cambio de mentalidad de los propios funda-

dores o emprendedores de Microempresas y PYMES 

en Chile. Debemos dar un paso para impulsar que las 

empresas chilenas busquen el crecimiento como meta 

de negocio y no sólo para recuperar una inversión. De 

ahí la importancia que el sector público, el privado, la 

academia, entre otros, tengan claros los factores que 

podrían impulsar a las empresas chilenas a crecer. 

Para el caso de nuestros creadores de políticas públi-

cas será fundamental que en el diseño de sus programas, 

y en la posterior decisión sobre quienes serán los benefi-

ciados de los mismos, se reconsideren algunos elementos.

En primer lugar, cada empresario que postule a 

algún tipo de programa de apoyo, o de soporte pro-

ductivo, debe tener dentro de su foco o estrategia 

de crecimiento una mirada global, con una potencial 

obligación a participar en economías de Asia, Europa 

y América del Norte. 

En este sentido, se debe valorar los resultados de 

ciertos programas públicos que han atendido a lo an-

terior, clasificando a los emprendedores beneficiados 

según su visión global como estrategia de negocio. Un 

ejemplo de lo anterior resulta el programa Start-Up 

Chile, el cual es una aceleradora de negocios, creada 

por el Gobierno de Chile para fomentar el emprendi-

miento basado en la innovación. Se permitió la postu-

lación de emprendedores chilenos al programa, pero 

con el requisito de que su plan de negocios tuviera una 

mirada global, lo cual se ve potenciado con la parti-

cipación en el mismo programa de una serie de em-

prendedores extranjeros, quienes contribuyen a que 

sus pares nacionales piensen en forma global y no ex-

clusivamente local o regionalmente.

También hay otros programas con actitudes simi-

lares, como el Capital Semilla de CORFO. Este también 

valora mucho para la aprobación del postulante, o po-

tencial beneficiario, que su idea de negocio tenga un 

foco o estrategia empresarial internacional. Esto últi-

mo, no sólo pensando en Perú, Colombia o Argentina 

como los mercados más atractivos, sino aquellos mer-

cados lejanos culturalmente, pero de mayor desarrollo 

económico. Ahora bien, en la práctica, todavía son mu-

chos los beneficiarios de este tipo de programa que no 

necesariamente ven en el comercio exterior una estra-

tegia de crecimiento. En este sentido, no es que exista 

una restricción por parte del Capital Semilla de CORFO 

a pensar global, sino que se plantea como un elemento 

deseable o recomendable.

Particular es el caso de ProChile, agencia pública la 

cual a través de su programa PymExporta está entre-

gando capacitación e información relevante para que 

las empresas de menor tamaño definan sus estrategias 



en los mercados externos, con foco en América Latina. 

Llama la atención que el foco sea esta región, porque 

después de ver los resultados de nuestra regresión 

logística advertimos que no necesariamente resulta 

adecuado fomentar la participación y operaciones sólo 

en los mercados vecinos por parte de las PYMES. Es 

altamente probable que al orientar este tipo de estra-

tegias sólo a lo regional podríamos estar limitando las 

verdaderas posibilidades de crecimiento de nuestras 

empresas. En este caso, pareciese que el indicador de 

desempeño del programa fuese la sobrevivencia de la 

empresa, más que su crecimiento.

En síntesis, podrían ser muchos los programas pú-

blicos que, a veces, en vez de impulsar un desarrollo de 

competencias para que las empresas participen de los 

mercados internacionales más atractivos (Asia, Europa 

o América del Norte), lo que hacen es caer en asisten-

cialismo, con el que se financian ideas de negocio con 

baja probabilidad de crecimiento acelerado, pero que 

son mercados estables, que tienen posibilidades de so-

brevivir en el tiempo y mantener económicamente a 

sus emprendedores. Acá la consigna pareciese que no 

es crecer, sino sobrevivir. 

Pero este trabajo no busca culpar a las agencias 

públicas en la definición de sus programas. Al contra-

rio, intentar encontrar una explicación a lo que viven 

nuestras empresas de menor tamaño. Cabría pregun-

tarse, entonces, si el problema es la definición de cada 

programa público, en cuanto a su alcance y foco, o si el 

problema es de los propios emprendedores, quienes 

en su mayoría no buscan crecer, sino sobrevivir. Si esto 

fuese así, por mucho que los programas se diseñen 

bien, la presión por atraer beneficiarios haría que se 

pierda el foco, y se siguiera con un enfoque asistencialista.

Un estudio8 reciente del Ministerio de Economía 

(2017) muestra los resultados de una encuesta a em-

prendedores o empresarios que actualmente no ex-

portan, y su grado de interés por realizar actividades 

8	 Informe de Resultados de Empresas en Chile - 
2017.

comerciales fuera de la economía doméstica. Debe 

llamar la atención que el 67% de los consultados men-

cionó que no le interesa exportar, siendo esta opinión 

la considerada como más relevante. De acuerdo con 

los resultados de ese estudio, son muchos los empre-

sarios chilenos que no están observando en el comer-

cio internacional una posibilidad del desarrollo de sus 

negocios. Esto, sin duda, debe preocuparnos.

 

Conclusiones

¿Qué acciones podrían ser interesantes de evaluar y 

considerar para el cambio de mentalidad que se re-

quiere en nuestros emprendedores?

Continuar con los distintos programas de visitas 

y misiones comerciales a ferias, eventos y actividades 

internacionales. La serie de visitas que se establecen 

año a año para los distintos emprendedores chilenos 

genera una oportunidad, no sólo para conocer distin-

tos mercados, sino también para evaluar el real atrac-

tivo de nuestros productos y servicios por parte de los 

consumidores internacionales. Ahora bien, se debe 

tener mucho cuidado en la adecuada articulación que 

tengan los diversos programas públicos. Muchos de 

ellos están conectados en cuanto a la elección de sus 

beneficiarios. Una mala elección al inicio de un progra-

ma podría influir en la aceptación posterior de éstos, 

en otros programas. Por ejemplo, el criterio típico de 

selección de una misión comercial de ProChile es que 

el emprendedor haya participado en algún proyecto 

CORFO (como el de Proyectos Nodos, Plataforma de 

Fomento a la Exportación, o un PROFO) o de SERCO-

TEC (por ejemplo, emprendedores atendidos por los 

Centros de Desarrollo de Negocios). Si se falla en los 

procesos de selección de emprendedores en los pro-

gramas de CORFO o SERCOTEC, es decir en aquellos 

cuyo foco es el apoyo a empresas en sus etapas inicia-

les, el problema también se podría arrastrar al resto de 

los programas de soporte productivo, que pretenden 

escalar las oportunidades comerciales de empresas en 

un estado de desarrollo más avanzado.
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Facilitar la visita a Chile de empresarios e inver-

sionistas internacionales para que conozcan la oferta 

comercial de emprendedores nacionales. De acuerdo 

con los resultados de nuestro modelo, la participa-

ción de inversionistas internacionales facilitaría la 

entrada de las empresas chilenas a los mercados 

desarrollados. De ahí la importancia de invitar o fa-

cilitar la visita de estos potenciales inversionistas, 

para que puedan relacionarse con empresarios de 

distintos sectores e incluso apoyar la inversión de 

éstos cuando se defina una estrategia de crecimien-

to en el exterior. En este sentido, resultan valiosas 

las distintas ruedas de negocios que se desarrollan 

comúnmente en distintas regiones del país, donde 

son muchos los empresarios que tienen la oportuni-

dad de establecer contacto con importadores espe-

cializados de economías desarrolladas y potenciales 

inversionistas.

Difusión y explicación de las principales carac-

terísticas de los distintos acuerdos de libre comercio 

firmados por Chile. La importancia de una adecuada 

difusión de las características de los acuerdos co-

merciales radica en conocer la serie de preferencias 

arancelarias existentes y asimismo conocer las carac-

terísticas de cualquier medida no arancelaria para el 

comercio de bienes y servicios entre las economías 

firmantes. Lo anterior no sólo resulta relevante por 

un tema de evaluación de los potenciales resultados 

financieros de cada proyecto, sino también para co-

nocer qué acciones se pueden desarrollar en caso de 

conflictos o problemas que enfrente un empresario 

nacional cuando opera en el exterior. Un buen enten-

dimiento de los acuerdos comerciales permite cono-

cer aspectos de propiedad intelectual, laborales, fi-

nancieros y otros, que podrían ser de interés cuando 

se evalúan potenciales riesgos de operar internacio-

nalmente y se busca seguridad jurídica.

Permanente reconocimiento de medidas no 

arancelarias y distinción con barreras no arancela-

rias existentes. Cualquier medida no arancelaria se 

define como una política comercial, distinta a los 

aranceles, que buscan afectar el intercambio inter-

nacional de productos. Algunas de estas medidas no 

arancelarias no son legítimas, según la Organización 

Mundial del Comercio. Los empresarios nacionales 

deben reconocer cualquier efecto existente, por 

ejemplo, en controles de calidad que sea necesario 

cumplir, o con requerimientos de embalaje de pro-

ductos. Conocer las características de las medidas 

no arancelarias de un mercado podría convertirse 

incluso en una oportunidad para los empresarios 

nacionales, especialmente si los criterios de calidad 

son altos y la empresa puede cumplirlos. Por su-

puesto, no siempre es fácil reconocer si una medida 

no arancelaria en realidad es una barrera no aran-

celaria, la cual tiene un objetivo más proteccionista 

(ver Capítulo 2). En este sentido, la buena relación 

entre privados y agencias públicas permitirá anali-

zar y estar informando de forma periódica sobre las 

trabas no arancelarias existentes.

Este conjunto de medidas, que en ningún caso 

busca ser una receta sino sólo consideraciones fina-

les al estudio de los factores distintivos para poten-

ciar una internacionalización acelerada de las em-

presas de menor tamaño en Chile, deben tomarse 

con cautela. Como todo modelo econométrico, las 

variables analizadas no necesariamente son las úni-

cas a ser consideradas cuando se busca potenciar 

el desarrollo de nuestras empresas en el exterior. 

Las conclusiones anteriores sólo buscan aportar con 

una mirada crítica para mejorar aún más el compor-

tamiento exportador de nuestras empresas.
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