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RESUMEN

Esta investigacion examina la influencia de las relaciones de redes en el proceso de internacionalizacion
de las pequerias y medianas empresas utilizando el método de investigacion de casos en la industria del
software. Se propone como los hallazgos pueden ser explicados utilizando el modelo incremental, el
modelo de nuevas empresas internacionales y el modelo de redes. Aunque ninguno de estos tres modelos
puede dar explicacion adecuada por si mismo del comportamiento internacional de las pequerias y
medianas empresas de software, los resultados muestran que el proceso de internacionalizacion se da en
forma mas acelerada con respecto al modelo por etapas, impulsadas y facilitadas por sus relaciones de
redes (sociales y de mnegocios), al tiempo que muestran un comportamiento de biusqueda de
oportunidades. Este comportamiento y las relaciones impactan la seleccion del mercado externo y su
modo de entrada. La investigacion provee evidencia empirica acerca de PYMES de software en el
contexto de un pais en desarrollo pequerio y con una economia abierta: Costa Rica.
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NETWORKS AND SME'S INTERNATIONNALIZATION PROCESS: THE
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ABSTRACT

This research studies the impact of networks on SME'’s international process using a case study
methodology in the software industry. We analyze how findings can be explained by using the Uppsala
Internationalization model, the network model of internationalization and the international new venture
theory. The results show, none of these theories alone adequately explains the internationalization
behavior of small and medium-sized software firms. Findings show the internationalization process of
these firms is an accelerated version of the stage model perspective, driven and facilitated by the network
relationship. Meanwhile its behavior was opportunity seeking. This behavior and network relationship
influences entry mode and market selection. The research offers empirical evidence of softiware SME's in
a small and open developing country: Costa Rica
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INTRODUCCION

internacionales durante las pasadas décadas de parte de las pequefias y medianas empresas (véase

I :Xisten multiples estudios, que revelan el incremento en la participacion en los mercados
p.e.: Coviello y Jones, 2004; McDougall, 1989). Ademas de una aceleraciébn en la
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internacionalizacion, particularmente en empresas pertenecientes a industrias de alta tecnologia (Oviatt y
McDougall, 1994, 1995, 2005 y Fernhaber et al. 2007).

La aparicion y el éxito, de PYMES internacionales, continiia teniendo la necesidad de conciliarse con las
actuales teorias de internacionalizacién, que presentan debilidades y llevan a los investigadores a
proponer mejoras pertinentes para un mejor entendimiento a su comportamiento (Coviello y McAuley,
1999; Rialp y Rialp, 2001; Styles y Seymour, 2006). Probablemente el modelo tradicional (vision gradual
del proceso) mas reconocido, es el modelo de Uppsala (Johanson y Wiedersheim-Paul, 1975; Johansson
y Vahlne, 1977). Pese a su aceptacion, el contraste empirico de las etapas del proceso constituye una de
sus criticas (Bell, 1995; Madsen y Servais, 1997; Crick y Jones, 2000), de igual forma este modelo ha
sido desafiado en el campo del “entrepreneurship” internacional (Autio, 2005; Bell, 1997; Oviatt y
McDougall, 1994, 1997). En la misma direccion Bell (1995), Coviello y Munro (1995, 1997), y Moen et
al. (2004) han mencionado que el razonamiento de la internacionalizacion de las pequefias y medianas
empresas, de alta tecnologia o intensivas en conocimiento, es mejor bajo la perspectiva de redes con
respecto al modelo de Uppsala. El modelo de Redes (Johanson y Mattsson, 1988), evidencia la utilizacion
de las relaciones de redes por parte de las empresas en su proceso de internacionalizacion.

Existe entre la diversidad de teorias, la dificultad para que alguna, por si misma, sea capaz de dar
explicacion al proceso de internacionalizacion en diversas circunstancias o sectores. Explicaciones
tedricas mas robustas y/o modernos marcos conceptuales parecen emerger de la combinacion de multiples
teorias. En particular, la internacionalizaciéon de pequeflas y medianas empresas intensivas en
conocimiento es un proceso complejo que necesita una vision mas holistica del fenomeno (véase por
ejemplo: Bell et al., 2003, Crick y Spence, 2005; Johanson y Vahlne, 2003; Jones, 1999; Oviatt y
McDougall 2005). De igual manera, la internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas de
paises en desarrollo o emergentes esta recibiendo una creciente atencion (Crick y Kaganda, 2008), y este
trabajo espera contribuir al debate proveyendo evidencia empirica acerca de las pequefias y medianas
empresas de software en un pais pequefio en desarrollo con una economia abierta: Costa Rica. El pais
tiene una amplia y creciente industria doméstica de tecnologia de la informacion y comunicacion.

En su trabajo Crick y Spence (2005: p. 168) identifican investigaciones que se centran en la
internacionalizacion de empresas que operan en sectores de alta tecnologia, y lo asocian con PYMES que
se internacionalizan mas rapidamente; lo que sugiere prestar particular atencién al fendémeno de la
internacionalizacion en sectores especificos (por ejemplo software) para dar con explicaciones adecuadas

Considerando lo anterior el proposito de esta investigacion serd explorar el proceso de
internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas del sector del software en una economia
pequefia y abierta (Costa Rica), bajo la perspectiva de tres importantes teorias (Modelo de Uppsala,
Modelo de Nuevas Empresas Internacionales-INV y Modelo de Redes). Mas especificamente, este trabajo
busca mejorar la comprension de como las relaciones de redes impactan los patrones y procesos de
internacionalizacion de las PYMES de software, particularmente en términos de la seleccion de mercado
y modo de entrada. Este documento se estructura de la siguiente forma, una revision de literatura sobre el
proceso de internacionalizacion, discutida en el contexto de las pequenas y medianas empresas de
software. La revision muestra la necesidad de mas estudios en esta area y lleva a identificar dos preguntas
de investigacion. Luego se continua con una discusion del método de investigacion. Seguidamente se
presentan los resultados y la discusion de la evidencia empirica, donde se analiza el proceso de
internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas de software y finaliza con las conclusiones.

REVISION LITERARIA

En este apartado se presentan tres teorias utilizadas comunmente en la literatura sobre
internacionalizacion de las PYMES de software. Las teorias de internacionalizacion se han centrado en
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dos temas centrales: la seleccion de mercado y la seleccion del modo de entrada, debido a su contexto
histérico cada una de estas teorias tiene un punto de vista diferente en como las empresas
internacionalizan sus operaciones. Los tres modelos (Uppsala, INV y Redes) dan elementos para
comprender ambos temas; sin embargo, la validez de sus explicaciones ha sido extensamente criticada. Al
ser necesario realizar una comparacion de los modelos, se relaciona y se analiza la internacionalizacion en
empresas de software utilizando cuatro dimensiones; el proceso de internacionalizacion, la seleccion de
mercado, el modo de entrada y las relaciones de redes.

El Proceso de Internacionalizacion

El modelo de Uppsala (Johanson y Wiedersheim-Paul, 1975; Johansson y Vahlne, 1977) sugiere que la
empresa sigue etapas cuando internacionaliza sus operaciones en los mercados exteriores. En el modelo
de redes de Johanson y Mattsson (1988), la internacionalizacidén parece estar relacionada con las redes
existentes a las que las empresas pueden seguir para entrar a los mercados exteriores. La teoria INV
(Oviatt y McDougall, 1994), en donde las empresas basicamente no siguen etapas, se enfoca en explicar
en detalle porqué las empresas INV’s existen y porqué pueden ser internacionales desde sus inicios.

Los estudios empiricos sobre internacionalizacion de empresas pequefias y medianas de software dan
creciente evidencia que estas empresas no siguen etapas especificas en su proceso de internacionalizacion
(Arenius, 2005; Bell, 1995; Crick y Spence, 2005; Moen et al., 2004). Pero, en las investigaciones de
Coviello y Munro (1997), Hashai y Almor (2004). Ojala (2008) y Lopez et al. (2009) se han encontrado
varias etapas en el proceso de internacionalizacion de las empresas de software, aunque el proceso de
internacionalizacion de estas PYMES ha sido més rapido y con menos etapas que las descritas en el
modelo de Upsala. Las redes son importantes en el proceso de internacionalizacion de las empresas de
software (Moen et al., 2004; Crick y Spence, 2005; Ojala 2008), pero su impacto es limitado. Por un lado,
Crick y Spence (2005) concluyen que aunque los resultados apoyan la teoria de redes, entre otras, ninguna
teoria de forma individual podria explicar el proceso. Por otro lado, el estudio de Moen et al. (2004)
revela la complejidad en las relaciones, entre empresas, entre paises. Sin embargo, los estudios de
Malhotra et al. (2003) y Bell (1995) sefialaron, que el modelo de redes no es apropiado para dar
explicacion a la internacionalizacion de las empresas que no tienen alguna red disponible para la entrada a
los mercados externos. Adicionalmente Malhotra et al. (2003) critica el modelo de redes debido a que no
es predictivo.

Seleccidén del Mercado

Para el modelo de Uppsala, en la seleccion del mercado, las empresas esperan ingresar primero a los
mercados mas cercanos psicologicamente (es decir con los cuales compartan similar lengua, cultura,
sistema politico, nivel de educacion, etc.) y luego gradualmente ir hacia otros mas distantes (Johanson y
Wiedersheim-Paul, 1975; Johanson y Vahlne, 1977). Bajo el modelo de redes de Johanson y Mattsson
(1988), no se describe a cuales paises penetrard o se expandird una empresa, las empresas entraran a los
paises en donde tengan relaciones de redes disponibles. Es decir, el modelo espera que las empresas
organicen su negocio para desarrollar, apoyar y coordinar relaciones. Se espera que una empresa se
desarrolle en respuesta al progreso de las relaciones pertinentes. Este desarrollo, no esta relacionado con
un pais especifico sino con una relacion de red. El modelo gradual espera que la empresa esté establecida
dentro del mercado doméstico antes de su internacionalizacidon, mientras que las nuevas empresas
internacionales (INV’s) podrian inclusive no tener ventas domésticas.

Bajo el enfoque original de la teoria INV (Oviatt y McDougall (1994), la seleccion de mercado no estd
descrito explicitamente, pero el modelo conceptual de Bell et al. (2003) indica, que las pequeias y
medianas empresas intensivas en conocimientos entran a los mercados mas importantes en las etapas
iniciales de su ciclo de vida. Lo anterior esta firmemente relacionado con la busqueda de oportunidades,
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ya que las empresas desean dirigirse a los mercados de software importantes en etapas tempranas de su
proceso de internacionalizacion (Ojala, 2008).

Aun cuando, algunos estudios empiricos muestran que la distancia psicologica podria explicar el
comportamiento de la internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas de software, planteando
que tienden a entrar primero a un mercado psicologicamente proximo, también se reconoce que hay otros
factores que explican mejor su internacionalizacion (Arenius, 2005; Bell, 1995; Coviello y Munro, 1997,
Crick y Spence, 2005; y Moen et al. 2004). Igualmente, en términos de Redes las investigaciones de Bell
(1995), Coviello (2006), Coviello y Munro (1995, 1997), Moen et al. (2004) y Zain y Ng (2006) han
encontrado que las empresas han utilizado relaciones de redes, para la seleccion de mercado. Estas
relaciones influencian en la entrada a multiples mercados por parte de pequefas y medianas empresas
intensivas en conocimiento. Coviello y Munro (1995, 1997) establecen que estas empresas utilizan
diferentes tipos de redes para realizar su entrada a los mercados y estas contribuyen al su éxito;
identificando oportunidades y contribuyendo a construir conocimiento de mercado. Moen et al. (2004)
seflalan la importancia en relacion entre las redes en la industria y la seleccion de mercado para pequetias
empresas de software. Los estudios de Bell (1995) y de Coviello y Munro (1997), también han encontrado
evidencia que las pequefias y medianas empresas de software penetran paises geograficamente cercanos,
y/o con poca distancia psicoldgica antes de expandirse a paises mas distantes. Pero igualmente
importante, es que no hay suficientes estudios que investiguen los factores que predigan mejor la
seleccion de mercado y las prioridades de las pequefias y medianas empresas de software.

Modo de Entrada

De acuerdo con el modelo de Uppsala (Johanson y Wiedersheim- Paul, 1975), las empresas esperan pasar
a través de cuatro (4) etapas en su escogencia de modo de entrada, desde exportaciones hasta la
produccion internacional. El modelo de Redes, no dice mucho acerca de los paises a los cuales se entrara
y se expandiran, pero estas relaciones de redes pueden producir, facilitar o inhibir el desarrollo del
mercado internacional e influenciar el modo de entrada (Coviello y Munro, 1997; Johanson y Vahlne,
2003). Para las nuevas empresas internacionales (INV's), el estudio de Schrader, McDougall y Oviatt
(2000) encontr6 que “venture entrepreneurs” de EE.UU., controlaban el riesgo internacional de entrar en
diferentes paises utilizando modos de entrada que asumian pocos recursos, pudiendo mantener una baja
dependencia en cualquiera de los mercados exteriores. Esto estd en la linea con los argumentos de
McDougall et al. (1994), quién propuso que debido a la escasez, las INV's tienden a internacionalizar un
pequefio porcentaje de sus recursos esenciales para su sobrevivencia en relacion a las empresas maduras.

En los trabajos de Arenius (2005), Bell (1995), Crick y Spence (2005), Coviello y Munro (1997), Moen et
al. (2004), aun cuando las empresas han comenzado su internacionalizacién abarcando paises cercanos,
geograficamente y/o psicologicamente, se desafian el concepto de distancia psicoldgica para explicar el
comportamiento internacional de las PYMES de software. Sin embargo, no mencionan adecuadamente
como las empresas van de un modo de entrada a otro, a través de las etapas en un mercado particular,
seguin lo describe el modelo de Uppsala. Pero si describen que favorecen modos de entrada directos,
debido a la naturaleza compleja de los productos de las empresas investigadas, que requieren una
vinculacién intensiva con sus clientes a través del proceso de ventas. Por esto, su seleccion de modos de
entrada no sigue una ruta incremental o por etapas, como sugieren las teorias internacionales
tradicionales. McNaughton (2001) estudia el proceso de decision del modo de entrada en empresas
exportadoras de software canadienses y encuentra que las exportaciones directas fueron de lejos el modo
de entrada mas comun. Pero, el proceso de decision estuvo caracterizado como intuitivo y hecho en un
punto discreto en el tiempo, sin el beneficio de un estudio formal o una amplia consulta.

Terjesen, O’Gorman y Acs (2008) encuentran evidencias que pequefias y medianas empresas de software
de India e Irlanda escogen un modo intermedio (I) para su internacionalizacion. Tanto India como Irlanda
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tienen altos niveles de FDI (inversion directa en el extranjero) en el sector del software, creando
oportunidad que nuevas empresas autoctonas puedan involucrase de modo indirecto vendiendo a las
subsidiarias locales de las empresas multinacionales (MNE’s). Han encontrado que las empresas
estudiadas decidieron utilizar las subsidiarias de MNE's, cuando los costos percibidos de hacerlo por ellas
mismas eran mayores que los costos de utilizar intermediarios.

Redes

Aunque el modelo original de Uppsala (Johanson y Wiedersheim-Paul, 1975; Johanson y Vahlne 1977),
ignora el impacto de las redes, los estudios posteriores de Johanson y Vahlne (1990, 2003) han enfatizado
el importante papel de las redes para el aprendizaje y la creacion de conocimiento. En el modelo de
Redes, se conceptualiza las relaciones de redes como determinantes para la seleccion de mercado, donde
la empresa sigue una red en los mercados exteriores y su influencia seleccion de modo de entrada. El tipo
de relaciones que frecuentemente se han descrito que influyen en la seleccion de mercado en el modelo de
Johanson y Mattsson (1988), son las relaciones de negocios. Esta relacion se da de manera directa con sus
clientes, distribuidores y proveedores. También podria verse influenciado el modo de entrada.

Lo que describe mejor la teoria original de INV (Oviatt y McDougall, 1994), es que indica que las
estructuras de redes eran vistan como un recurso valioso, en el que la cooperacion dentro de la red creaba
nuevas oportunidades para las empresas INV’s. La importancia de las redes fue mas analizada en Oviatt y
McDougall (2005) ya que estas estructuras de redes eran internacionales, y por tanto se sugeria, que los
equipos fundadores de las empresas INV's debian de tener un conocimiento previo sobre los mercados
internacionales. La importancia de las relaciones de redes en la internacionalizacion de las empresas de
software, ha recibido un creciente apoyo en diversos estudios empiricos como los de Coviello, (2006),
Coviello y Munro (1995, 1997), Crick y Spence (2005), Loane y Bell (2006), Moen et al. (2004) y Zain y
Ng (2006) y Ojala (2008), enfatizando el papel esencial que tienen las relaciones de redes entre empresas
(y/o individuos), en el proceso de internacionalizacion de las PYMES.

Desde el punto de vista de la seleccion de mercado, las redes han sido el iniciador de la entrada a los
mercados exteriores (Coviello, 2006; Coviello y Munro, 1995, 1997; Crick y Spence, 2005; Loane y Bell,
2006; Moen et al., 2004; Zain y Ng 2006). Las empresas, han descubierto oportunidades en el pais que
se han propuesto como objetivo antes de comenzar a buscar las relaciones de redes que le permitieran
entrar a dicho mercado y los hallazgos empiricos de Loane y Bell (2006) apoyan dicha afirmacion. Es
decir contrariamente a lo descrito, las empresas buscan oportunidades en los mercados exteriores y luego
desarrollan relaciones de redes para concretar sus oportunidades. Pero para Coviello, (2006), Coviello y
Munro, (1995, 1997), Crick y Spence, (2005), Moen et al., (2004), Zain y Ng (2006), la seleccion del
modo de entrada esta influenciada por las relaciones de redes, en mayor o menos medida. Crick y Spence,
(2005) las considera determinantes sin embargo Coviello y Munro (1995) las considera importantes pero
no determinantes. La seleccion del modo de entrada seglin el estudio de Ojala (2008), esta principalmente
basado en el alto nivel de complejidad de los productos de software y lo cual se convierte en la principal
razon de que las empresas favorezcan operaciones de negocios directas.

Resumen e Identificacién de las Preguntas de Investigacion.

La investigacion empirica en la actualidad muestra que la internacionalizacion de las pequefias y
medianas empresas de software es un proceso complejo que requiere de una explicacion mas holistica. El
comportamiento de estas empresas, representan un desafio a las teorias de internacionalizaciéon debido a:
su producto de naturaleza intangible, a los bajos costos de reproduccion, a los nichos de mercado y a la
dependencia del conocimiento adecuado (Almor y Hashai, 2004), entre otras caracteristicas.
Particularmente se desprende, que ninguna de las tres teorias mencionadas, de forma individual, puede
dar una adecuada explicacion al proceso de internacionalizacion y que hay creciente evidencia en la
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literatura sefialando la potencial influencia de las relaciones de redes en el proceso de
internacionalizacion. Asi el propodsito de esta investigacion en examinar empiricamente el proceso de
internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas, bajo la perspectiva de tres importantes teorias
(Uppsala, Redes, INV). Utilizando el contexto de la industria de software en una economia pequeia y
abierta se plantean las preguntas que esta investigacion busca responder:

1. Como el proceso de internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas de software
costarricense se refleja en la seleccion de mercado y de modo de entrada.

2. Coémo impactan las relaciones de redes la seleccion de mercado y de modo de entrada a las
pequeiias y medianas empresas de software de Costa Rica.

METODOLOGIA

Se utiliza el método de estudio de casos (multiple) realizando una recoleccidon de datos cualitativos por
medio de entrevistas a profundidad. Los estudios de casos, no son adecuados para toda clase de
investigaciones; el problema y sus objetivos deciden, si es, o no, posible su utilizaciéon. Un estudio de
casos es util para construir teoria y probarla Yin (1994, 11-13).

La forma mas efectiva de identificar y detallar los patrones de crecimiento internacional y su proceso,
sera realizando una investigacion con la utilizacion de la metodologia de estudios de casos, siguiendo los
principios de recoleccion de datos establecidos por Eisenhardt (1989) y Yin (1989). En la literatura sobre
internacionalizacion, Jones (2001) propone estudios que se centren en grupos de empresas estrictamente
definidos que generen datos prolificos. Chetty (1997) apoya la metodologia de estudios de casos
mostrando como esto permite a los investigadores estudiar las exportaciones como un proceso dinamico,
no solamente como algo estatico. Centrarse en un grupo de empresas en una solo industria permite un
mejor control de las variaciones dentro de la industria y las condiciones de demanda que podrian
influenciar el patron o la velocidad de internacionalizacion (Reuber & Fischer, 1997).

Se ha seleccionado la industria del software de una economia pequefia y abierta, que es propicia para
estudiar una pronta internacionalizacion debido a su pequefio y cambiante entorno. Costa Rica es un pais
pequefio con una economia en desarrollo, ubicado en Centro América, en términos comparativos con
respecto a otros paises (en cuanto a poblacion), para el 2008 tenia 4.5 millones, Uruguay 3.4 millones e
Irlanda 4.2 millones. Tres paises con similares poblaciones y considerados pequefios en sus respectivas
regiones. Las exportaciones de software de Costa Rica y Uruguay para el 2008, fueron de 148 y 219
millones de délares respectivamente, Irlanda alcanzé en 2008 los 16.800 millones de dodlares. Costa Rica
ha tenido un proceso de liberacion de su economia en las ultimas décadas y tratados de libre comercio se
han firmado con sus principales socios comerciales; China y Estados Unidos, entre otros.

Como Arenius (2005), Bell (1995), Crick y Spence (2005), Moen et al. (2004), Lopez et al. (2009),
Coviello y Munro (1995, 1997), Hashai y Almor (2004), Bell et al. (2003), Ojala (2008), Coviello (2006),
Zain y Ng (2007), Loane y Bell (2006), Malhotra et al. (2003), McNaughton (2001) Terjesen, O’Gorman
y Acs (2008) entre otros, se ha seleccionado la industria del software. Esta industria es propicia para el
estudio de la internacionalizacion, ya que su entorno es pequefio y muy cambiante. Asi hay bases para
comparacion, que mejoren el desarrollo de la teoria y el entendimiento de los patrones de
internacionalizacion. En una muestra de casos multiples, la escogencia de los casos se hace con base en
motivos conceptuales, no con base en motivos representativos (estadisticos) (Miles y Huberman, 1994: p.
29). El balance y la variedad son importantes. Cuando se seleccionaron las empresas se siguieron varios
criterios, basados en un numero de diferentes caracteristicas, como lo sugerido por Eisenhardt (1989). El
primero es que la empresa debia ser una empresa desarrolladora de software, esto incluye la produccion
de software y la oferta de servicios relacionados. El segundo criterio de seleccion fue que la empresa
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desarrollase sus actividades principalmente en territorio de Costa Rica. El tercero, que la empresa fuese
pequenia y/o mediana empresa (bajos los estandares internacionales). El cuarto criterio fue que la empresa
no debia ser una subsidiaria de una gran empresa nacional o multinacional. El quinto es que la empresa
debia tener diversidad internacional, es decir tener presencia en paises de diversas regiones. El sexto
criterio fue la edad, las empresas seleccionadas debian ser relativamente nuevas pero con presencia
internacional y preferiblemente establecidas en afios diferentes. El siguiente es que los socios fundadores
de la empresa fuesen solo costarricenses (aunque el grupo de socios fundador podria tener un socio
internacional). Finalmente, se busca conseguir variaciones en modos de entrada. La seleccion del modo
de entrada es una de las principales decisiones en el proceso de internacionalizacion. Por lo que era
interesante, examinar las experiencias de los casos de estudios, concernientes a los diferentes modos de
entrada. Dado el nimero limitado de casos que pueden ser estudiados, es deseable la escogencia de casos
extremos en el cual el proceso en estudio sea “claramente observable” (Eisenhardt, 1989: p. 537).

Es por esto que se ha incluido una empresa que se internacionaliza practicamente desde sus inicios
abarcando Unicamente un solo mercado. De acuerdo con Yin (1994) las entrevistas son una de las mas
importantes fuentes de informacion para los estudios de casos. Las técnicas de entrevista utilizadas en el
estudio fueron abiertas, mientras se consultaba por hechos y opiniones de eventos sucedidos. Las
entrevistas se realizaron a los tres CEQO’s (de las empresas A, B, C), durante agosto de 2009 y se
ampliaron durante abril de 2011. En este trabajo se consultaron otras fuentes de informacion de la
empresa como sus paginas de internet, reportajes en diarios y folletos informativos de la empresa.

El analisis de datos fue desarrollado para identificar los patrones relevantes del proceso de
internacionalizacion y el impacto de las relaciones de redes en las empresas. Las técnicas de “patter-
matching” y “explanation-bulding” desarrolladas por Yin (1991) se utilizan. Este enfoque fue
complementado con una variedad de herramientas analiticas aplicadas dentro y a través de los casos como
sugerian Miles y Huberman (1994). Por ejemplo, checklists, Matrices Time-Ordered y Lista de eventos,
que fueron utilizados para identificar en forma cronologica los eventos del proceso, desarrollo de
relaciones y toma de decisiones. Este enfoque se apoya en Axelsson y Johanson (1992) por ser lo
apropiado para estudiar el proceso de internacionalizacion y el desarrollo de redes. Finalmente el proceso
objeto de estudio podrias ser especifico dado el contexto por lo que se requerird un analisis subjetivo e
interpretativo.

RESULTADOS Y DISCUSION

El estudio de casos se realizé enfocandose en los siguientes factores: proceso de internacionalizacion, la
seleccion del mercado, el modo de entrada y el impacto de las redes sobre estos. Las caracteristicas de las
empresas estudiadas se presentan en la tabla #] junto con un resumen de su proceso de
internacionalizacion.

Tabla 1: Caracteristicas de las Empresas de Software Entrevistadas

Numero de Aifio Afio de inicio Mercados % Ventas Modos de
empleados Fundacion actividad abarcados exteriores/ total entrada
internacional
Software
A 8 2001 2004 Domestico + 5 59 3
B 19 2003 2005 Domestico + 1 48 1
C 31 1999 2003 Domestico + 6 67 3

En esta tabla se muestrael tamario de las empresas en términos de empleo, asi como el tiempo trasncurrido desde su fundacion al inicio de la
internacionalizacion. Para las tres empresas (4, B, C), una vez que el proceso de internacinalizacion ha comenzado, han logrado permaner en
los mercados internacionales obteniendo una importante participacion en términos de ventas (véase porcentaje de ventas al exterior respecto al
total), utilizando a su vez (4y C) diversos modos de entrada. Fuente: Elaboracion propia.
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En el proceso de crecimiento internacional de las tres empresas de software costarricense pareciera
identificarse tres etapas de actividad internacional para las empresas (Véase figura # 1). Durante la
primera de las tres etapas, hay un desarrollo en el mercado local, donde las empresas de software Ay C se
relacionan con empresas multinacionales radicadas en el pais. Mientras permanecen en el mercado local
(A y C), incuban su expansion internacionalizacion a través de las subsidiarias de multinacionales. La
empresa B, es la que menos permanece exclusivamente en el mercado doméstico, abarca los mercados
exteriores luego de dos afios. Se puede decir que el proceso de internacionalizacion para las tres empresas,
comienza con la bisqueda o concrecion de su expansion exterior desde que se crean.

Durante la segunda etapa, todas las empresas estudiadas empiezan el contacto con los mercados
internacionales, donde hay una evaluacion del desarrollo (dentro de los mercados que estan abarcando)
y/o una evaluacion para su expansion (a nuevos mercados). En la tercera etapa las empresas (A, B, C)
tienen un crecimiento apoyado significativamente por sus ventas internacionales. Este gradualismo (tres
etapas identificadas), en cierta forma es consistente con el modelo de Uppsala (Johanson y Vahlne, 1977;
Johanson y Wiedersheim-Paul, 1975). Pero, las etapas encontradas no son las descritas en la literatura
existente. En el inicio de la expansion internacional las empresas no tienen su etapa experimental y hay un
numero menor etapas con respecto al modelo de Uppsala. Lo encontrado en este trabajo, esta en la linea
de los trabajos de Coviello y Munro (1997), Hashai y Almor (2004) y Ojala (2008).

Pero, también se intuye un elemento de la teoria INV de Oviatt y McDougall, (1994), el comportamiento,
que han tenido las empresas estudiadas en su internacionalizacion, se podria describir como buscador de
oportunidades. Las empresas A, B y C se han propuesto como mercado objetivo al mercado mas
importante para las empresas de software, Estados Unidos (EE.UU.), y dos de ellas ya han ingresado a
este mercado. Si el proceso de internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas de software, es
analizado en términos del modo de entrada, esperando un incremento en el aprendizaje y compromiso,
que resulte en el establecimiento de la producciéon en un determinado mercado (como en el modelo de
Uppsala), se podria resaltar que este proceso se manifiesta diferente a lo establecido en la literatura.

Si bien es cierto que el modo de entrada inicial utilizado por las tres empresas (A, B, C) son las
exportaciones (directas o indirectas), lo cual es similar a lo descrito en la investigacion de McNaughton
(2001), las empresas A y C (que tienen presencia en diversos paises) utilizan otros modos de entrada para
los mercados abarcados posteriores al inicial. Para estas dos empresas, los mercados subsecuentes, son
mas distantes (Sur y Norte América).

Lo encontrado es contrapuesto a los hallazgos de Bell (1995) donde las empresas indican que
generalmente no estan inclinadas a cambiar su modo de entrada preferido cuando cubren otros
mercados. La explicacion pertinente se podria extraer de, McDougall et al. (1994), que sefiala que debido
a la escasez, las INV's tienden a internacionalizar un pequefio porcentaje de sus recursos esenciales para
su sobrevivencia en relacion a las empresas maduras y de Schrader, McDougall y Oviatt (2000), que
encontraron que “venture entrepreneurs” de EE.UU., controlaban el riesgo internacional de entrar en
diferentes paises utilizando modos de entrada que asumian pocos recursos, pudiendo mantener una baja
dependencia en cualquiera de los mercados exteriores. Es asi como la utilizacion los modos de entrada
seleccionados departe de las empresas de software costarricenses estudiadas, es una opcion consecuente,
y en la linea del modelo INV., ya que no solo podria estar condicionadas por la escasez de recursos sino
alternativamente puede ser una combinacion de estrategia y escasez. Las anteriores consideraciones nos
llevan a las siguientes proposiciones:

P1: Las relaciones con empresas subsidiarias de multinacionales (MNE) parecen influenciar la seleccion

del modo de entrada de las PYMES de software costarricense, solo en etapas posteriores a la inicial en
su internacionalizacion.
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P2: En la etapa inicial de su internacionalizacion las PYMES de software costarricense prefieren modos
directos de entrada.

En el modelo de Uppsala la seleccion del mercado, se espera sea primero a los mercados mas cercanos
psicologicamente (es decir con los cuales compartan similar lengua, cultura, sistema politico, nivel de
educacion, etc.) y luego gradualmente ir hacia otros mas distantes (Johanson y Wiedersheim-Paul, 1975;
Johanson y Vahlne, 1977). Como se ha mencionado, bajo el enfoque original de la teoria INV (Oviatt y
McDougall (1994), 1a seleccion de mercado no esta descrita explicitamente, pero el modelo conceptual de
Bell et al. (2003) indica, que las empresas PYMES intensivas en conocimientos entran a los mercados
mas importantes en las etapas iniciales de su ciclo de vida. Lo anterior esta firmemente relacionado con la
busqueda de oportunidades, ya que las empresas desean dirigirse a los mercados de software importantes
en etapas tempranas de su proceso de internacionalizacion (Ojala, 2008). La empresa B es la mas precoz
en términos internacionales y su proceso de internacionalizacion ha sido diferente con respecto a las
empresas A y C. Esta empresa (B), luego de dos afios en el mercado doméstico, entra directamente al
mercado mas importante (EE.UU.). La experiencia previa de su CEO, en el negocio de software dentro
Estados Unidos (EE.UU.), ha sido sin duda una ayuda significativa para el proceso.

Figura 1: El Proceso de Internacionalizacion: Pequefias y Medianas Empresas de Software
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En esta figura, en términos de orientacion, las PYMEs de sofiware costarricenses estudiadas, se enfocan en el mercado local durante un periodo
(0-2 arios). La segunda etapa (2-4 arios), se caracteriza por el inicio de las actividades internacionales y la evaluacion de oportunidades de
desarrollo y/o expansion. Después de cuatro arios (4+ arios), buscaran ampliar sus mercados de manera directa (D) o intermedia (1) (a través de
una subsidiaria multinacional MNE) o desarrollarse en el (o los) mercados (s) que se han abarcado. Fuente: Elaboracion propia.
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Esto es consistente con Oviatt y McDougall (1994), quién identifico que las empresas abarcan los
mercados internacionales, careciendo de recursos suficientes para controlar muchos activos a través de la
posesion, y por tanto necesitaran formas alternativas de control. Como por ejemplo, estructuras de redes
utilizando socios. Es decir, en términos de la seleccion de mercado, se describe un comportamiento que
incluye elementos tanto del modelo de Uppsala (Johanson y Vahlne, 1977; Johanson y Wiedersheim-
Paul, 1975) y de la teoria INV (Oviatt y McDougall, 1994).

Antes de que las empresas (A y C) ingresen a su primer mercado, se relacionan comercialmente con las
subsidiarias multinacionales, con una clara intencion de lograr acuerdos que generen operaciones en el
exterior en algin momento. Estas relaciones se desarrollan, hasta convertirse en acuerdos de distribucion
o representacion en diversos mercados. Para etapas iniciales de su internacionalizacion las empresas A y
C utilizan las exportaciones (directas o indirectas) en mercados psicologicamente y geograficamente
cercanos (region de Centroamérica). El inicio internacional a mercados vecinos y su mecanismo de
exportaciones, sustenta lo descrito en Johanson y Vahlne (1977) y es consistente con algunos de los
trabajos empiricos que indican que las pequefias y medianas empresas de software, ingresan primero a
mercados cercanos (Bell, 1995; Coviello y Munro, 1997; Ojala, 2008)

El comportamiento de las empresas A y C, en términos de seleccion de mercados en etapas posteriores a
la inicial, estd en la linea de algunos estudios empiricos (Arenius, 2005; Bell, 1995; Coviello y Munro,
1997; Crick y Spence, 2005; y Moen et al. 2004), que reconocen que hay otros factores, diferentes a la
distancia psicologica y/o geografica, que explican mejor su internacionalizacion. En cuanto a la empresa
B, concreta sus acuerdos con su socio comercial en el exterior antes de iniciar su internacionalizacion y
por tanto la intencion de ser internacional nace, incluso antes, que la misma empresa, ademds de ingresar
al mercado mas importante en etapas tempranas de su ciclo de vida. Lo que soporta lo encontrado por
Bell et al. 2003 y Ojala (2008), ademas de ser compatible con la teoria INV (Oviatt y McDougall, 1994).
Las anteriores consideraciones nos llevan a las siguientes proposiciones:

P3 Para las PYMES de software costarricenses la distancia psicologica y/o geogrdfica podria
explicar la seleccion de su mercado exterior inicial.

P4 Para las PYMES de software costarricenses la relacion con empresas subsidiarias
multinacionales podria explicar la seleccion subsecuente de su (s) mercado(s) exterior(es).

P5 Para las PYMES de software costarricenses el ingreso al mercado objetivo (el mas importante),
serd una oportunidad que buscaran activamente (no pasivamente).

Sin duda las redes son parte importante en el proceso de internacionalizacion de las pequenas y medianas
empresas de software costarricense. Segun Johansson y Matsson (1988) las empresas se
internacionalizaran a través de las redes disponibles. Estas redes podran ser de negocios o sociales
(Agndal y Chetty, 2007). Aunque las empresas A y C, han iniciado por su cuenta la internacionalizacion
(sin relaciones de redes), es mas evidente que el proceso para las empresas A, B, y C ha estado
caracterizado por las relaciones de redes. Las empresas A, ha utilizado redes de negocios y redes sociales,
la empresa B ha utilizado redes sociales y la empresa C ha utilizado redes de negocios. Ver tabla # 2

La empresa B fue creada, entre otras cosas, gracias a un aporte de capital de un ex compaifieros del
fundador, la relacion (social) con su ex compaifiero (luego convertido en socio) fue un factor clave para su
temprana internacionalizacion en el mercado mas importante (EE.UU.):

“Un postgrado no significa solo estudios académicos. Las redes sociales y de negocios que

formes en tu Universidad durante el periodo de estudios, pueden beneficiarte enormemente si
sabes aprovecharlas”. (Socio principal fundador de la empresa B).
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McDougall y Oviatt (2003), sefialan que las redes representan una poderosa herramienta especialmente
para las pequenas empresas, ganando acceso a recursos, mejorando sus posiciones estratégicas, para
controlar sus costos de transaccion y adquirir nuevas habilidades. En el caso particular de B, las
relaciones de las redes sociales fueron un factor de motivacion y un factor determinante para el acceso a
EE.UU. en un tiempo relativamente corto.Las redes de negocios han jugado un papel importante dentro la
empresa C, no solo las ha utilizado sino que ha buscado formar parte de estas relaciones como parte de
sus estrategias:

“En Costa Rica estan empresas como Microsoft, Oracle, Sunmicrosytems, Fujitsu, etc., que
poseen mas que oficinas comerciales, buscan crear y desarrollar software. (CEO de la empresa

®)

En este sentido supone una diferencia con los hallazgos de Bell (1995) en donde una de las influencias de
cudndo y donde de la internacionalizacion, de las empresas de software de Finlandia, Irlanda y Noruega
surgia de un seguimiento a sus clientes que también se estaban internacionalizando. Podria interpretase
que las empresas de software de Costa Rica tienen parte de su desarrollo internacional a través de
empresas multinacionales, las cuales estan presentes en aéreas de interés estratégico, en regiones que
resultan de particular interés para todas las empresas estudiadas (Centroamérica, Sur América y Norte
América). Mientras las tres pequefias y medianas empresas acumulan recursos, experiencia y/o contactos
para la entrada a su primer mercado externo, las empresas A y C escogen relacionarse con empresas
multinacionales para entrar a los subsecuentes mercados. Es posible que lo hagan dado que “el costo de
abarcar solos ciertos mercados es mayor que el costo de utilizar intermediarios” (Acs y Terjesen, 2007).
Al parecer los costos de abarcar solos el mercado centroamericano (los primeros en penetrar las empresas
Ay C) son menores que el costo de utilizar intermediarios, pero una vez abarcada esta region, el costo de
ir solo sera mayor que hacerlo a través de una empresa multinacional (MNE).

Para poder entrar a los mercados mas grandes, las empresas enfrentan barreras de entrada que necesitan
superar, para que su crecimiento sea exitoso. Estas barreras de entrada a mercados externos mas grandes,
son sistematicamente mas altas para las pequefias empresas, en comparacion a las grandes empresas ya
establecidas. Para sobrellevar estas barreras, las empresas se enfocan en nichos de mercado y tratan de
aprovechar la cadena de valor de las multinacionales (Terjesen, O’Gorman y Acs, 2008). De manera
general, las relaciones de redes son importantes para pequefias y medianas empresas de software
estudiadas en cuanto a su seleccion de modo de entrada, siendo consistente con algunos trabajos
empiricos (Coviello y Munro, 1995, 1997; Moen et al., 2004; Zain y Ng 2006) en donde igualmente las
relaciones de red jugaron un papel muy importante en la seleccion de mercado.

Segun Johansson y Mattson (1988), las empresas comienzan su busqueda de redes disponibles para la
seleccion del mercado, es decir que las redes son el mayor iniciador para la seleccion de mercado. Pero,
aunque es dificil concluir, en el caso de las pequefias y medianas empresas de software estudiadas,
parece existir una dualidad al respecto. Es la red la que define la seleccion de mercado?, o son las
empresas las buscan oportunidades en los mercados exteriores y luego desarrollan relaciones de redes
para concretar sus oportunidades?; tal y como lo plantea Loane y Bell (2006). Las empresas B y C, que
abarcaron el mercado de EE.UU., divisaron su oportunidad en este mercado y desarrollaron sus relaciones
de redes para ingresar con éxito. En el caso de la empresa B, es mas claro, la vida personal y profesional
de su CEO, y socio fundador, se desarrollaba en EE.UU., teniendo conocimiento altamente valioso del
mercado. Adicionalmente echd mano de su red social y concretd con su ex compafiero desarrollar su
negocio como ¢l lo habia divisado. En el caso de la empresa C es un poco menos claro, pero ciertamente
el poder de negociacion que le daba un producto innovador y el hecho de que la empresa multinacional
con la que decidieron relacionarse no tenia oficinas regionales es ese momento en el pais, les permitio
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aprovecharse de su relacion para ingresar a un mercado de su interés, el que era un objetivo para ellos,

EE.UU.
Tabla 2: Informacion Sobre Fundacién y Entrada a los Mercados Internacionales de las Empresas de
Software
ITEM Condicién en sus inicios Entrada Inicial al mercado exterior Siguientes entradas de mercado
EMPRESA A Equipo Fundador (3) Exportaciones por medio de un agente -Luego de un acuerdo de cooperacion con
distribuidor en la region de Centroamérica  una empresa multinacional, ésta los
-Socio fundador mayoritario con con su producto para el sector bancario. recomienda para trabajar con dos empresas
experiencia previa en software y en el sector institucional en México. En
experiencia internacional. este mercado la empresa subsidiaria de una
MNE vende su producto a través de la
-Resto de equipo con experiencia en empresa A. Esta empresa le da un valor
sus areas pero no en software. Uno agregado con su implementacion.
de ellos con experiencia
internacional. -Debido a un acuerdo conjunto de ventas
(entre la empresa A y otra empresa
costarricense) ingresan a Republica
Dominicana. Ambas ingresan como una
sola empresa ofreciendo producto y
servicio en el sector turistico.
EMPRESA B  Equipo Fundador (4) Utilizando la sociedad conjunta con acuerdo -
de distribucion, la empresa B realiza
-Socio principal fundador con amplia [negocios con una empresa de EE.UU. cuyo
experiencia internacional en duefio es un ex compaiero del socio
software, principalmente en Estados |principal, convertido en socio (extranjero)
Unidos (donde estudi6 y laboro). de la empresa B en su fundacion. Ingresan a
este mercado con su producto para el sector
-Socio extranjero duefio de empresa |financiero.
extranjera radicada en EE.UU. que
realizara negocios con empresa B.
-Socio familiar del principal
fundador, sin experiencia previa en
software, pero si en su campo
(finanzas). Sin experiencia
internacional
-Cuarto socio fundador con
experiencia técnica internacional.
EMPRESA C  Equipo Fundador (3) Exportaciones indirectas por medio deun  -Exportaciones directas por medio de un
agente en la region Centroamericana. agente a Panama.
-Dos miembros del equipo fundador
con amplios conocimientos técnicos, -Conforman una alianza estratégica y
sin experiencia previa internacional o desarrollan productos en conjunto con una
empresarial. empresa MNE.
-Tercer miembro con experiencia en -Con la empresa MNE logran acuerdo de
negocios nacionales, pero no de representacion regional que abarcan los
software. paises de CA.
-Al mismo tiempo que se da un acuerdo de
distribucion internacional con la empresa
MNE, ésta adjudica un nuevo cliente
internacional a la empresa C en Pert.
-El desarrollo de nuevos productos entre la
empresa C y la MNE, se traslada a
territorio de EE.UU.

En esta tabla se puntualiza el proceso de internacionalizacion de cada empresa, incluyendo informacion de la secuencia del desarrollo de
marcado exterior, el modo de entrada utilizado en cada mercado, y como las relaciones de redes (sociales o de negocios), influencian a cada
una. La participacion en las redes internacionales afecta la seleccion de mercado y el mecanismo de entrada de mercado de cada empresa.
Fuente: Elaboracion propia.

La impacto de las redes estd en la linea con lo encontrado por Moen et al., (2004), Crick y Spence,
(2005) y Ojala (2008), donde se enumera su importancia pero con impacto limitado. Las empresas A y C
no han utilizado las redes para ingresar por primera vez a los mercados internacionales, los estudios de
Malhotra et al. (2003) y Bell (1995) sefialaron, que el modelo de redes no es apropiado para dar
explicacion a la internacionalizacion de las empresas que no tienen alguna red disponible para la entrada a
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los mercados externos. Por extension si las empresas no utilizan las redes, no se puede dar explicacion
alguna basando en las relaciones sociales o de negocios.

Por ultimo, dada la importancia de las relaciones de redes (de negocios o sociales) en la
internacionalizacion de las empresas de software, ha recibido un creciente apoyo en diversos estudios
empiricos como los de Coviello, (2006), Coviello y Munro (1995, 1997), Crick y Spence (2005), Loane
y Bell (2006), Moen et al. (2004), Zain y Ng (2006) y Ojala (2008), enfatizando el papel esencial de las
redes, en el proceso de internacionalizacion de las PYMES, lo anterior nos lleva a las siguientes
proposiciones:

P6: Las relaciones sociales podrian ser mads influyentes que las relaciones de negocios en la seleccion
del mercado inicial en las PYMES de software costarricenses.

P7: Las relaciones de negocios son mas influyentes que las relaciones sociales en la diversificacion
internacionalizacion de las PYMES de software costarricenses.

CONCLUSIONES

El proposito general de esta investigacion era estudiar del impacto de las relaciones de redes en el proceso
de internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas, prestando interés en la influencia de las
relaciones de redes sobre la escogencia del mercado y la seleccion del modo de entrada, bajo la
perspectiva de las teorias mencionadas. Para poder lograr esto, se valoro empiricamente los patrones de
crecimiento internacional de las tres empresas de software.

Para comenzar, el proceso de internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas de software tiene
similitudes con lo discutido en la literatura en:

-Son empresas que estan muy expuestas a los mercados internacionales, en términos de ventas exteriores
con respecto al total; resalta la importancia que tienen los mercados internacionales para cada una de
ellas.

-Se caracterizan por 3 “etapas”, comenzando con un importante periodo de presencia local, pero durante
la cual algunas de las empresas incuban relaciones (de negocios principalmente), que podran llevarlos a
otros mercados, en etapas posteriores.

-Las empresas utilizan diversos modos de entrada.

Igualmente para todas las empresas estudiadas se pueden describir de manera ordenada los patrones de
internacionalizacion:

La experiencia previa y la “cantidad” de relaciones sociales y de negocios que puedan tener los socios
fundadores, da un impulso significativo a la internacionalizaciéon y posiblemente al momento en que se
realice.

Las pequeiias y medianas empresas comienzan sus actividades con la intencion de internacionalizarse.

Desde sus inicios y durante los primeros afios comienzan a desarrollar sus redes (sociales y de negocios),
algunas veces de manera pasiva otra de manera activa. Esta relacion les proporciona un modo de entrada a
diferentes mercados. Las relaciones sociales y de negocios, son desarrolladas en el tiempo. Y a través de
ellas superan las barreras de entrada a ciertos mercados, les proveen conocimiento de mercado y modos
de entrada, que conllevan a un uso 6ptimo de los escasos recursos que poseen. Las relaciones de redes le
permiten obtener un crecimiento por medio de los mercados externos. Aunque todas las tres teorias
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discutidas en el trabajo tienen sus puntos fuertes, ninguna por si misma explica el proceso de
internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas de software. Cada una de las teorias en la cual
se basa este estudio parece tener alguna ventaja sobre la otra en ciertas circunstancias. Por ejemplo, el
modelo de Uppsala describe mas en detalle el proceso de internacionalizacion aunque la teoria INV es
relativamente mas nueva y no ha sido suficientemente desarrollada. En los hallazgos se ha observado que
las empresas estan en el mercado doméstico durante un periodo de tiempo pero que al mismo tiempo
estan gestando su internacionalizacion. Existe un gradualismo pero también un clara basqueda de
oportunidades fuera de Costa Rica.

Lo que si parece coincidente en los investigadores es que en los cambios en tecnologia, en la economia y
en las condiciones sociales, lo cual conlleva nuevos cambios y/o ajustes a las teorias tradicionales. Hay
suficiente evidencia que algunas empresas se saltan etapas de su internacionalizacion mas que seguir un
patron gradual, o aprovechan su etapa doméstica inicial para generar redes que permitan un exitoso
crecimiento internacionalizacion. También la acelerada internacionalizacion ha llevado a plantearse
nuevas incognitas sobre la necesidad de estudiar mas profundamente el fendomeno. Ni el tamafio ni la edad
de la empresa de software tuvieron una significativa influencia en la decision de internacionalizarse.
Obviamente la naturaleza dinamica del negocio del software y la necesidad de comercializar nuevas
aplicaciones tan pronto como sea posible fueron consideraciones importantes.

Limitaciones

Los resultados estan limitados a por el hecho que son solo pequefias y medianas empresas de la industria
de software las que se tomaron en consideran, futuras investigaciones podrian incluir empresas mas
jovenes, mas viejas y grandes para realizar una comparacion que pueda contribuir a mejorar el espectro de
las conclusiones planteadas. La limitacion del estudio podria enmarcarse en no considerar factores como
el producto o factores de éxito dentro del proceso de internacionalizacion. La estrategia del producto de
las empresas de software parece ser un importante factor para internacionalizarse a mercados lideres. Mas
estudios son necesarios para comprobar si los generalizacion de los hallazgos podrian ser adecuados.
Aunque las teorias utilizadas son de comun uso para analizar las internacionalizacion de las pequefas y
medianas empresas de software, otros estudios podrian verse beneficiados utilizando la teoria basada en
los recursos o la teoria basada en el conocimiento o el enfoque ecléctico o la perspectiva de los costos de
transaccion y asi poder refinar y expandir los modelos desarrollados

Futuras Lineas de Investigacion

Sugerencias para futuras investigaciones podrian ser desarrolladas dentro de area de redes, debido a
inmersion a la que se encuentran expuestas las empresas de software costarricenses. El andlisis del tipo de
redes o su utilizaciéon profundizaria en la comprension mas a fondo sobre el proceso de
internacionalizacion. Se deben incorporar perspectiva de diferentes actores en la red, lo cual daria un
punto de vista mas enriquecedor sobre los cambios en la posicion dentro de una relacion de red a través
del tiempo. El analisis de redes debe utilizarse para examinar el impacto de redes especificas, en la
seleccion de mercado, la evolucion en las redes y el efecto de esto sobre el éxito del crecimiento
internacional.
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