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Este trabajo analiza empiricamente la duracion de las relaciones de exporta-
cion en Espaia durante el periodo 1997-2015, a nivel de empresa-producto-
destino, con especial atencion al papel de la experiencia exportadora previa.
Los resultados muestran la enorme dificultad de exportar. Solamente el 35%
de las nuevas relaciones sobrevive mas de un aiio, y el 22% supera los dos
anos. Sin embargo, las que sobreviven tienden a crecer sustancialmente. De
este modo, las relaciones exportadoras creadas desde 1997 representan el 73%
de las exportaciones totales en el afio 2015. Ademas, se observa que cuando
se inicia una relacion exportadora con un producto previamente exportado a
un nuevo destino, la probabilidad de supervivencia es mayor. Por el contra-
rio, existe una gran rotacion cuando se exporta un nuevo producto, esto es,
se crean muchas nuevas relaciones (de reducido tamaiio) de exportacion con
nuevos productos, pero con una mortalidad muy elevada. Estos resultados son
consistentes con la existencia de mayores costes de entrada a un destino que
los asociados a la exportacion de un nuevo producto.

La conocida expresion “no te rindas, los comien-
zos siempre son duros” puede aplicarse perfecta-
mente a la actividad exportadora de las empresas.
Tanto iniciarse en la actividad exportadora, como
sobrevivir en los mercados de exportacién, no es
tarea sencilla para las empresas. Cada afio muchas

comienzan a exportar, y entre las que ya exporta-
ban previamente, muchas inician nuevas relacio-
nes de exportacién con nuevas combinaciones de
productos y mercados de destino. Sin embargo,
muchas de las nuevas relaciones comerciales fra-
casan rapidamente y solo unas pocas consiguen
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mantenerse muchos afios. El trabajo pionero de
Besedes y Prusa (2006a, 2006b) mostré que el
50% de las relaciones comerciales estadouniden-
ses definidas a nivel de producto-destino desapare-
cfan antes de dos afios y que, pasado este tiempo,
la probabilidad de supervivencia iba aumentando
con la edad de la relacion comercial. Este patrén
de corta duracién de las relaciones comerciales ha
sido verificado en trabajos posteriores con datos
a nivel de relaciones empresa-destino (Esteve,
Pallardo y Requena, 2013, para Espafia), empresa-
producto (Gorg, Kneller y Murakozy, 2012, para
Hungria) y empresa-producto-destino (Lejour,
2015, para Holanda).

En este trabajo analizamos, por primera vez
para Espafia, los determinantes de la duracién
de las relaciones de exportacion definidas a nivel de
empresa-producto-destino, con especial atencion
al papel que juega la experiencia exportadora previa
también a nivel de empresa, producto y/o destino.
Por tanto, el anélisis se centra en la duracién de las
nuevas relaciones EPD, definida como el nimero
de aros (desde su inicio) en que una empresa
exporta un producto a un destino de forma ininte-
rrumpida. Trabajos anteriores solo habian podido
analizar la duracion a nivel de empresa (Esteve et
al, 2007) y de empresa-destino (Esteve, Pallardd
y Requena, 2013), y ninguno habia evaluado el
papel que juega la experiencia previa.

Utilizando datos anuales para el periodo 1997-
2015, las nuevas relaciones de exportacion se cla-
sifican de forma exhaustiva y excluyente en cinco
categorfas con base en las dimensiones empresa-
producto-destino (EPD, en adelante):

m Una empresa comienza a exportar (NE).

m Una empresa exportadora comienza a ven-
der un nuevo producto a un pais al que
previamente exportaba otros productos
(NP, VD).

m Una empresa exportadora comienza a ven-
der uno de sus productos que ya exportaba a
un nuevo destino (VP, ND).

m Una empresa exportadora empieza a expor-
tar un nuevo producto a un pais al que pre-
viamente no exportaba (NP, ND).

m Una empresa exportadora comienza a ven-
der un producto que previamente expor-
taba a otros destinos a un pais al que ya
exportaba otros productos, dando lugar
a una nueva combinacion producto-destino
(VP-VD-NPD).

Esta taxonomia de las nuevas relaciones
comerciales EPD permite estudiar el impacto de
dos factores clave en la supervivencia de las rela-
ciones comerciales: la experiencia previa y la pre-
sencia de costes de entrada irrecuperables, que
pueden ser distintos a nivel de empresa (exportar),
producto y destino. Tanto el momento (o la deci-
sion de exportar) como la eleccion del producto
y/o del destino de exportacion son fundamentales
para minimizar el riesgo de fracaso debido a la
existencia de costes de entrada irrecuperables en
contextos de incertidumbre. En este trabajo iden-
tificamos qué tipo de experiencia previa ayuda a
aumentar mas la probabilidad de supervivencia
de las nuevas relaciones comerciales, asi como
cuél es el impacto de la experiencia repetida sobre
la probabilidad de éxito de las nuevas relaciones
comerciales.

El resto del trabajo se estructura de la siguiente
manera. La siguiente seccién presenta los datos y
realiza un anélisis descriptivo del papel que juegan
las nuevas relaciones comerciales en las exporta-
ciones espafiolas a lo largo del tiempo. A conti-
nuacién se presenta un modelo de duracion para
evaluar la importancia de varias caracteristicas de
la empresa, del producto o del destino, sobre la
probabilidad de supervivencia de una nueva rela-
cion comercial. La Ultima seccién presenta las prin-
cipales conclusiones de nuestra investigacion.

Datos y evidencia preliminar

Importancia de las nuevas relaciones
comerciales en las exportaciones espafiolas

En este trabajo se utilizan datos de las transac-
ciones comerciales anuales espafiolas recopilados
por la Agencia Tributaria (AEAT-Aduanas) para el
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periodo 1997-2015. A partir de la informacién dis-
ponible sobre el pais de destino, el producto vy el
valor en euros se identifican las relaciones comer-
ciales a nivel de empresa, producto y destino
(relaciones EPD). Tras la depuracion de los datos,
nuestra base de datos incluye informacion sobre
386.679 empresas exportadoras, 7.610 productos
y 198 paises, con un nimero total de 12.995.865
observaciones (relaciones comerciales EPD) a lo
largo del periodo analizado'.

El trabajo analiza la duracién de las nuevas rela-
ciones de exportaciéon EPD; es decir, estamos inte-
resados en el andlisis del tiempo durante el que
una empresa exporta un producto a un destino
(pais) de forma ininterrumpida. Asf, la duracién de
una relacién EPD se define como el nimero de afios
consecutivos que transcurren entre el afio en que
una empresa empieza a exportar un producto a
un pais hasta el afio en que esa relacion finaliza.
En este trabajo se considera que un evento EPD
finaliza en un afio t cuando este es el Ultimo afio
en que se produce la exportacién de ese producto
a ese destino por parte de una empresaZ.

Para analizar la duracién de las relaciones EPD,
vamos establecer primero una categorizacion
exhaustiva de las mismas. Esto nos permitird mas
tarde identificar qué tipo de relaciones EPD tiene
una mayor probabilidad de supervivencia. Empe-
zamos descomponiendo el nimero y el valor de

ZpEVP (zdeVPD Xepdt + ZdeNPD Xepdt + ZdEND Xepdt )

las relaciones comerciales EPD ateniendo a la
composicién de la cartera de productos y de des-
tinos (paises) de las empresas exportadoras. La
variacion en el nimero vy valor de las relaciones
empresa-producto-destino puede tener varios ori-
genes. En primer lugar, una empresa puede deci-
dir comenzar a exportar (“nueva empresa”, NE),
mientras que las empresas que ya exportaban
previamente (“vieja empresa”, VE) deciden conti-
nuar exportando o dejar de exportar. En segundo
lugar, las empresas exportadoras pueden decidir
comenzar a exportar un nuevo producto (“nuevo
producto”, NP), continuar exportando o dejar de
exportar un producto que previamente exportaban
("viejo producto”, VP). En tercer lugar, las empre-
sas exportadoras pueden comenzar a vender a un
nuevo destino (“nuevo destino”, ND), exportando
productos que ya exportaban previamente (VP) o
vendiendo un nuevo producto (NP). Siguiendo a
Bernard et al. (2009), el valor total de las relacio-
nes comerciales EPD en un periodo de tiempo t
se puede descomponer segln la expresion [1].

El primer término de la misma representa el
margen intensivo: el valor las exportaciones de las
empresas exportadoras (VE) de productos previa-
mente exportados (VP) a destinos previamente
exportados (VD), de modo que se trata de una
relacién producto-destino ya existente (VPD). El
resto de términos de la expresion representan
distintas caracteristicas del margen extensivo. El

Xf = ZeeVE + zeeNE Xet [] ]

+Z peNP (ZdeVD Xepdl + ZdeND XePC’ )

" En la construccién de la base de datos utilizada en este trabajo se han excluido algunos productos, algunos destinos
y algunas relaciones comerciales, por sus caracteristicas particulares. En concreto, hemos excluido los productos de los
capitulos NC98 (“establecimiento industrial completo”) y NC99 (“codigo especial”). Los paises excluidos son Andorra,
Gibraltar, nuevos paises y paises desaparecidos (Yugoslavia, Sudan), destinos con codigos de aduanas reservados (“avi-
tuallamiento a terceros”). Tampoco se incluyen relaciones comerciales EDP cuyo valor anual es inferior a 1.000 euros, con
el fin de eliminar a los exportadores “accidentales” o “esporadicos”. No obstante, la base de datos si que incluye las tran-
sacciones que no superan este umbral siempre que, en el afio inmediatamente anterior y posterior, el valor de las expor-
taciones de la empresa de ese producto a ese destino supere los 1.000 euros. Por Ultimo, la clasificacion de producto se
ha realizado utilizando una desagregacion a 8-digitos de la nomenclatura combinada (NC) de forma consistente durante
todo el periodo considerado, utilizando el algoritmo propuesto por Van Beveren, Bernard y Vandenbussche (2012).

2 VVéase Esteve, Pallardé y Requena (2013) para una explicacion detallada del tratamiento de relaciones de exportacion

censuradas por la izquierda (aquellas que existian en 1997), censuradas por la derecha (aquellas que se mantenian en
2015), asf como las que se repiten (esto es, finaliza una relacion EPD vy, afios més tarde, vuelve a producirse).
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segundo término representa las exportaciones
de una empresa exportadora (VE) de produc-
tos familiares (VP) a un destino familiar para la
empresa (VD) pero al que no se vendia ese pro-
ducto, dando lugar por tanto a una nueva relacién
empresa-producto-pais (NPD). El tercer término
captura las ventas de productos familiares (VP)
a un nuevo destino para la empresa exportadora
(ND) por una empresa exportadora (VE). El cuarto
término recoge las ventas de una empresa expor-
tadora (VE) de nuevos productos (NP) a destinos
familiares para la empresa (VD). El quinto término
representa las ventas de una empresa exportadora
(VE) de nuevos productos (NP) a nuevos desti-
nos (ND). El tltimo término de la expresion (1)
muestra el valor de las exportaciones de nuevas
empresas exportadoras (NE), que por definicion
implican nuevos productos de exportacion y nue-
vos destinos.

El cuadro 1 muestra la importancia de los
margenes intensivo y extensivo durante 1997-
2015, y para dos subperiodos de 6 afios (antes
y después del inicio de la crisis). La columna 1
muestra el valor medio anual para el conjunto del
periodo. En promedio, en cada afio el 87% de las
exportaciones ha sido generado por relaciones de
comercio existentes (margen intensivo), mientras
que las nuevas relaciones de exportacion explican
solamente el 13% restante del valor total de las
exportaciones. Sin embargo, cuando comparamos

el valor de las exportaciones entre 1997 y 2015
(columna 2), se observa que el margen extensivo
es mucho més importante, explicando el 73% del
valor total de las exportaciones. Es decir, casi tres

Entre 1997 y 2015, en promedio, el 87% de las
exportaciones ha sido generado por relaciones
de comercio existentes, mientras que las nue-
vas relaciones de exportacion explican solo el
13%. Sin embargo, en 2015 las nuevas relacio-
nes explican el 73% del valor total. Esto apunta
a la importancia que tiene la supervivencia de
las relaciones comerciales como factor deter-
minante del crecimiento de las exportaciones a

largo plazo.
1

cuartas partes del comercio observado en 2015
provenian de relaciones comerciales que no exis-
tian en 1997. Esto apunta a la importancia del cre-
cimiento condicionado a la supervivencia de las
relaciones comerciales como factor determinante
del crecimiento de las exportaciones agregadas en
el largo plazo. Las columnas 3 y 4 analizan perio-
dos més cortos de 6 afios cada uno: expansién
2002-2007 vy crisis/recuperacién 2010-2015. En
ambos periodos se observa que la contribucion
del margen extensivo es elevada (casi del 50%).
La Unica diferencia significativa es la reduccion en

Cuadro 1

Descomposicion del valor de exportaciones en el margen intensivo y el margen extensivo, 1997-2015

(En porcentaje)

Promedio anual Periodo Periodo Periodo

1997-2015 19972015 2002-2007 2010-2015
Margen intensivo VE, VP, VPD 87 27 51 54
Margen extensivo 13 73 49 46
Nuevas relaciones EPD
Nuevas empresas NE 3 42 21 16
Nuevos productos NP, VD 3 8 7 9
Nuevos destinos VP, ND 3 10 9 10
Nuevos pares (producto-destino) NP, ND 1 6 4 4
Nuevas combinac. producto/destino familiares VD, VP, NPD 3 7 8 7
Nota: Las filas margen intensivo y margen extensivo suman el 100% del valor de las exportaciones para cada periodo.

Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos de AEAT-Aduanas.
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la parte explicada por las relaciones comerciales
iniciadas por nuevas empresas, asi como la mayor
contribucién del margen intensivo después de la
crisis, en linea con los resultados encontrados en
otros trabajos (De Lucio et al, 2017).

La parte inferior del cuadro 1 descompone el
margen extensivo segln la clasificacién de nue-
vas relaciones EPD descrita anteriormente. Resulta
destacable el protagonismo de las nuevas empre-
sas exportadoras (NE) para explicar el valor de
las exportaciones durante el conjunto del periodo
analizado. En contraste, las combinaciones de
nuevos productos y nuevos destinos tienen la
menor contribucién al margen extensivo (NP, ND).
Las diferencias en las contribuciones de los distin-
tos margenes en las columnas del cuadro 1 (pro-
medio anual y las tres agrupaciones de periodos)
puede deberse tanto a un crecimiento més rapido
del valor del comercio como a una mayor supervi-
vencia. Esta cuestién se analizard en profundidad
en el andlisis de regresion.

Descriptivos bésicos por afio

El andlisis de la evolucion de las relaciones EPD
segun el afio de inicio ofrece informacién adicio-

nal sobre la dindmica de las exportaciones agrega-
das. El gréfico 1 presenta el nimero de relaciones
comerciales EPD entre 2000 y 2015 por afio de
nacimiento. Dicho nimero ha aumentado aproxi-
madamente un 75% entre 2000 y 2015, desde
552.798 hasta 965.193 (véase la informacion de
los cuadros A.1 y A2 del Apéndice). Asimismo,
las relaciones EPD iniciadas cada afio también han
aumentado sustancialmente durante el periodo,
de modo que el nimero de las iniciadas en 2015
es un 549% superior al correspondiente al afio
2000. En cualquier caso, solo una pequefia pro-
porcién sobrevive més de un afio.

El gréfico 2 muestra el valor de las exportacio-
nes para las mismas categorias que el gréfico 1
durante el periodo 2000-2015. Se puede ver
claramente que el valor total de las exportacio-
nes de las nuevas relaciones EPD practicamente
se duplico durante el periodo, desde 119 a 224
millones de euros con un aumento continuado
con la excepcion del afio 2009. Los gréficos 1
y 2 muestran claramente la creciente internacio-
nalizacién de las empresas espafiolas durante el
periodo.

A continuacion analizamos en detalle los com-
ponentes de cada gréfico. Cada columna del gré-

Grafico 1

Evolucion del nimero de nuevas relaciones EPD por afio de nacimiento, 2000-2015
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Nota: "Empieza en 1997" incluye los spells que “nacen” en 1997 y los que comenzando antes de 1997 continuaban ese afo.

Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos de AEAT-Aduanas.
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Gréfico 2

Evolucion del valor de las exportaciones de las nuevas relaciones EPD por afio de nacimiento, 2000-2015
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Nota: "Empieza en 1997" incluye los spells que “nacen” en 1997 y los que, comenzando antes de 1997, continuaban ese afio.

Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos de AEAT-Aduanas.

fico 1 muestra el nimero total de relaciones EPD
segun el afio de su nacimiento. La parte inferior de
cada columna muestra las relaciones comerciales
EPD creadas en 1997 o antes (para las cuales no
conocemos el afio exacto de su creacion). A lo
largo del tiempo, esta parte nos indica el nimero
de relaciones comerciales que persisten (sobrevi-
ven) durante todo el periodo. La parte inmediata-
mente superior indica las relaciones EPD que se
inician en 1998. En el afio 2000, estas ultimas
representan una proporcion pequefia de todas las
relaciones EPD de ese afo, ademds siendo muy
inferior a la de las relaciones existentes en 1997,
y su numero se va reduciendo en afos sucesivos.

En este punto es importante destacar la impor-
tancia de las relaciones comerciales que existian
en 1997 El 2,9% de esas relaciones EPD sobre-
viven hasta 2015 y representan el 20% de las
exportaciones totales en 2015 (véanse los cua-
dros A.1 y A2 en el apéndice y el gréafico 2). Por
el contrario, solamente entre el 0,5, 0,6 y 0,7% de
las nuevas relaciones EPD creadas en 1998, 1999
y 2000, respectivamente, sobreviven en 2015,
representando entre el 1,4 y 2,1% del valor total
de las exportaciones en 2015.

Para encontrar tasas de supervivencia de nue-
vas relaciones EPD que sean similares a las de las
relaciones existentes en 1997 (esto es, el 2,9% de
las mismas todavia contintian en 2015) hemos
de avanzar hasta 2009. En ese afo, el 2,7% de
las nuevas relaciones EPD se mantienen hasta
2015, aunque solamente representan el 4,8% del
total exportado en 2015. Esta simple comparacién
muestra de manera aproximada el impacto de la
censura por la izquierda. Las relaciones comercia-
les iniciadas al principio del periodo incluyen una
proporcion elevada de relaciones duraderas con
una probabilidad de supervivencia generalmente
superior al de las relaciones que se crean poste-
riormente. Posiblemente, se trata de relaciones
EPD con caracteristicas que les facilitan una mayor
duracién. Por tanto, no tener en cuenta esta situa-
cion puede llevar a una errénea caracterizacion
de la duracion media de las relaciones EPD. En el
andlisis de regresion introduciremos una variable
para controlar por este tipo de relaciones.

Por otro lado, la parte superior de cada columna
del gréfico 1 muestra el nimero de nuevas relacio-
nes comerciales EPD creadas en ese afio. Gene-
ralmente, representan el 45% de las relaciones
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EPD totales en un afio, aunque durante el periodo
han mostrado una tendencia decreciente desde
el 48,7% en 2000 hasta el 43,1% en 2015. Esta
tendencia se puede explicar parcialmente porque
las empresas exportadoras regulares tienden a
expandir su cartera producto-destino, reduciendo
de este modo el nimero de nuevos productos y/o
destinos pendientes de explorar.

El segundo tramo de cada columna del gra-
fico 1 presenta el nimero de nuevas relaciones
EPD creadas en el afio inmediatamente anterior
(t-1). De la observacion conjunta de los gréficos
1y 2 para las relaciones EPD creadas en ty t-1
se aprecia que: (i) la supervivencia de las nue-
vas relaciones EPD es muy dificil; (i) pero las que
sobreviven el primer afio (aproximadamente un
tercio de las que se crean cada afio) tienden a
crecer rdpidamente hasta representar aproxima-

damente el 80% del valor de las exportaciones
de las nuevas relaciones creadas en el afio t+1.
Es decir, un tercio de las nuevas relaciones en t
representan las cuatro quintas partes del valor de
sus exportaciones en t+1.

El cuadro 2 muestra que la tasa de supervi-
vencia de las nuevas relaciones EPD es muy baja.
Se ofrece el porcentaje de relaciones EDP que
desaparecen para cada afo de duracién y para
cada cohorte. Por ejemplo, de las relaciones EPD
creadas en 1998, el 66,5% desaparecen el primer
afio de la relacion, y el 12,9% de las relaciones
que sobreviven el primer afio desaparecen en
el segundo afo. Por Ultimo, la informacion de la
Ultima fila muestra que en 2015 sobreviven el 2%
de las relaciones EPD que se iniciaron en 1998.
Considerando todos las nuevas relaciones EPD
creadas entre 1998 y 2014 obtenemos que en

Porcentaje de relaciones EPD que terminan al finalizar el afio de referencia (cohorte), ordenadas segtin el afio

de nacimiento de la relacion EPD

Afio de nacimiento de la relacién comercial

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

2012 2013 2014

Cohorte 1998 1999 2000 2001

1998 66,5

1999 12,9 642

2000 59 138 654

2001 34 62 137 653

2002 22 35 59 135 640

2003 15 23 34 60 136 655

2004 1,2 18 24 36 63 135 640

2005 0,9 1,2 15 23 35 58 132 636
2006 0,8 1,1 1,3 17 25 36 66 139
2007 06 08 1,0 1,2 18 23 35 62
2008 05 06 08 1,0 1,3 17 26 40
2009 04 05 06 07 1,0 1,2 17 23
2010 03 04 05 05 07 09 1,3 1,6
2011 63 04 04 05 06 07 1,0 1,2
2012 62 02 03 03 05 06 07 08
2013 62 02 02 03 04 04 06 07
2014 62 02 03 03 04 04 05 06
2015 20 24 24 27 34 33 43 49

65,0

13,1 638

6,6 144 671

35 62 124 650

23 34 55 131 639

16 23 31 59 13,1 642

1,1 1,5 2,1 33 60 132 643

0,8 1,1 14 21 35 59 128 646

0,7 1,0 1,2 18 25 38 63 132 653
53 63 72 89 11,0 130 166 222 347
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promedio el 65% de las relaciones no sobreviven
mas de un afio, y después de 3 afos el 86,5% de
las nuevas relaciones han desaparecido.

La tasa de supervivencia de las nuevas relacio-
nes empresa-producto-destino es muy baja. De
todas las creadas entre 1998 y 2014, en prome-
dio, el 65% de las relaciones no sobrevive mds
de un afio, y después de tres aiios el 86,5% ha

desaparecido.
1

Ante la elevada tasa de fracaso de las nuevas
relaciones en general, resulta interesante explorar
si existen factores que puedan mitigar ese riesgo.
Asi, el gréfico 3 muestra una fuerte relacion posi-
tiva entre el tamafio inicial de una relacion EPD y
el nimero de afios de supervivencia. En promedio,
las relaciones comerciales que duran solamente un
afio se inician por un valor de 39.000 euros, mien-
tras que las relaciones comerciales que comien-
zan con un valor de 93.000 euros sobreviven, en
promedio, 3 afios. Se aprecia claramente que a
mayor valor inicial de una relacion comercial
EPD, mayor es la duracion esperada de la rela-

cion. En el andlisis de regresion se examinard con
mayor profundidad esta relacién, una vez se con-
trola por otros factores que pueden afectar a la
duracion esperada de dichas relaciones.

Por ultimo, procedemos a analizar la contri-
bucion al nimero y valor de exportacién de las
nuevas relaciones comerciales EPD clasificindolas
de forma exhaustiva y excluyente en 5 categorias,
tal y como aparecen en el cuadro 1: (i) nuevas
empresas (NE), nuevos productos (NPVD), nue-
vos destinos (VPND), nuevos pares (producto-
destino) (NPND), o nuevas combinaciones de
productos y destinos que existian en la cartera
de exportaciéon (VD,VPNPD).

El cuadro 3 analiza las caracteristicas de los dis-
tintos tipos de nuevas relaciones EPD en el afio
de inicio y para una seleccion de afios posterio-
res (edad de la relacién). La mayor parte de las
nuevas relaciones comerciales EPD proviene de
empresas que ya exportaban previamente (expor-
tadores regulares), que en su afio de nacimiento
representan el 85,19% de todas las relaciones
(cuadro 3, panel A). Este porcentaje tan alto se
debe principalmente al elevado nimero de nue-
vas relaciones EPD que se producen por la expor-
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Participacion media de cada tipo de nuevas relaciones EPD por nimero de afos de supervivencia

Panel A

Afos que ha
sobrevivido NE

0 149 281 207 94 26,9
(1,00 (©8) (09 (05 (1,5)
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tacion de nuevos productos a destinos familiares,
NPVD, que representan el 28,1% del total, y por
las nuevas relaciones producto-destino que se
producen al combinar productos y destinos fami-
liares (26,9% de las nuevas relaciones).

Las nuevas relaciones EPD por nuevas empre-
sas exportadoras representan el 14,9% en el afio
de nacimiento, y su importancia relativa tiende a
mantenerse bastante estable a lo largo del tiempo.
De este modo, se aprecia la enorme importan-
cia de los exportadores regulares con alrededor
del 85% del total de relaciones EPD, con inde-
pendencia de la edad de la relacion EPD que se
considere. Ademas, la persistencia de estas cuotas
de participacion sugiere que las nuevas relaciones
EPD de las nuevas empresas exportadoras no tie-
nen una mayor supervivencia que las nuevas EPD
por parte de los exportadores regulares.

Resulta interesante analizar la evolucién de la
participacion de los distintos tipos de nuevas rela-
ciones EPD segln la edad de la relacion (panel A,
cuadro 3). Las nuevas relaciones creadas por la
exportacion de productos familiares a nuevos des-
tinos (VP, ND), junto a nuevas combinaciones
EPD a partir de productos y destinos familiares
(VD, VP, NPD) incrementan su participacion, lo
que sugiere menor riesgo de fracaso. Por el contra-

Distribucién por nimero de relaciones
NPVD VPND NPND VD, VP, NPD NE

Panel B
Distribucién por valor de exportacién de las relaciones
NPVD  VPND NPND VD, VP, NPD |
21,2 20,8 23,3 9,8 24,9
40 @0 @n 4. (3.6)
26,7 16,9 24,8 472 274
@85 (G6) 6GB 0.8 (3,6)
25,1 13,7 26,3 4,0 30,9
80 G3 G (“42 (4.8)
29,3 12,9 28,3 2,3 2772
on @H  GH 08 (4.0)
22,1 15,2 31,3 2,4 29,0

rio, las nuevas relaciones EPD creadas por la com-
binacién de nuevos productos, destinos familiares
(NP, VD), que son las més comunes (28,1% del
total) se enfrentan a un mayor riesgo. La exporta-
cion de nuevos productos a nuevos destinos (NP,
ND) también se enfrenta a un elevado riesgo de
fracaso.

Por Ultimo, la comparacién de los paneles Ay B
del cuadro 3 permite obtener algunas conclusio-
nes interesantes al comparar la participacion en el
numero total de relaciones (panel A) y en el valor
total de las exportaciones (panel B) de las relacio-
nes comerciales EPD creadas, seguin su origen y a
lo largo de los afios (edad de la nueva relacion).
Las relaciones mas comunes (NP, VD) se crean
con un menor tamafo, mientras que destacan
por su mayor tamafio relativo las relaciones EPD
creadas por nuevas empresas (NE) y las iniciadas
por los exportadores regulares al vender produc-
tos familiares a nuevos destinos (VP, ND). Ade-
mas, se aprecia el aumento en la participacién en
el valor total de las relaciones comerciales creadas
por nuevas empresas (NE), por la venta de produc-
tos familiares a nuevos destinos (VP, ND), asi como
por nuevas relaciones producto-destino creadas por
la combinacion de productos y destinos familiares
(VD, VP, NPD). Esta evolucién sugiere una mayor
supervivencia de estos tres tipos de relaciones.
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A pesar de que las nuevas relaciones EPD
que suponen la exportacion de un nuevo pro-
ducto a un destino familiar se inician con mayor
frecuencia, también se enfrentan a un riesgo de
fracaso superior, dando lugar a mayor rotacion.
Este resultado sugiere que es mas sencillo para
las empresas exportadoras la introduccion de nue-
vos productos a destinos familiares. Bernard et al.
(2009) e lacovone y Javorcik (2010) encuentran
evidencia de la existencia de menores costes de
entrada asociados a la introduccion de nuevos
productos a destinos familiares, frente a los costes
de entrada a nuevos destinos (o incluso a los cos-
tes de entrada a exportar para empresas no expor-
tadoras). Esta justificacion es consistente con una
mayor rotacion (entrada y salida) en el caso de
relaciones comerciales EPD creadas por la expor-
tacion de nuevos productos a destinos familiares.

En la siguiente seccion, el anélisis de regresion
nos permitird comprobar la robustez de los resul-
tados preliminares de esta seccion, una vez se
consideran otros factores que pueden afectar a la
dindmica de estas relaciones.

Analisis de regresion: la tasa
de riesgo de las nuevas relaciones EPD

El anélisis de regresion se realiza estimando un
modelo de riesgos proporcionales de Cox (Cox,
1975). Los modelos de duracion permiten con-
trolar tanto por la ocurrencia del evento de inte-
rés (esto es, si una nueva relacién de exportacién
empresa-producto-destino finaliza), como por el
momento en que se produce (esto es, si se pro-
duce después de un afio, dos, tres...). Ademas,
son adecuados para controlar por la existencia
de censura por la derecha y permiten considerar
variables explicativas cuyo valor cambia a lo largo
del tiempo. En este trabajo se estiman diferentes
especificaciones del modelo semiparamétrico de
riesgos proporcionales propuesto por Cox (1975):

By (£) = hy (t)-exp(X; (£) B) [2]

Donde h(.) es la tasa de riesgo o hazard rate
(definida como la probabilidad de que una rela-

cion EPD finalice en un periodo t condicionado a
que haya sobrevivido hasta ese periodo; X es un
vector de variables explicativas; g es un vector de
coeficientes de regresion; y hy(t) es una funcién
de referencia (baseline) que se deja sin especificar,
esto es, no se impone ninguna relacién paramé-
trica entre la variable duracion vy las variables expli-
cativas. El vector de variables explicativas incluye
caracteristicas especificas de cada EPD nuevo, asi
como otras adicionales relacionadas con atributos
de empresa, de producto y de destino en el afio de
nacimiento de cada EPD nuevo. El efecto de un
cambio unitario en una variable explicativa con-
siste en un cambio proporcional constante en la
probabilidad de finalizacién de una relacién EPD,
condicionado a la supervivencia hasta ese periodo
(tasa de riesgo).

A continuacion, presentamos los resultados
de distintas especificaciones del modelo (2). Los
datos utilizados corresponden a todas las relacio-
nes de exportacion a nivel empresa-producto-des-
tino que tienen lugar en el periodo 1998-2014.
De este modo, se excluyen las relaciones comer-
ciales existentes en 1997 (censuradas por la
izquierda), por lo que el andlisis se centra en las
nuevas relaciones de exportacion EPD. Ademds,
la informacién disponible en 2015 solamente se
utiliza para identificar las relaciones que efectiva-
mente finalizan en 2014 (y las que no finalizan, o
censuradas por la derecha).

Los resultados que se presentan en el cuadro 4
incluyen tasas de riesgo (hazard ratios). Los coe-
ficientes estimados indican el efecto sobre la tasa
de riesgo de un cambio de O a 1 para una variable
dummy (ficticia) o de un aumento unitario en una
variable continua. Por tanto, un coeficiente menor
(mayor) a 1 indica una reduccién (un aumento)
en el riesgo y por tanto una mayor (menor) dura-
cion. Una tasa de riesgo igual a 1 indica que la
variable independiente no tiene ninglin efecto
sobre el riesgo de finalizacion.

Empezamos analizando la probabilidad de
supervivencia de cada tipo de nueva relacién
EPD que hemos identificado en la secciéon ante-
rior: nueva empresa (NE), nuevo producto (VE-
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NP-VD), nuevo destino (VE-VP-ND), nuevo par
producto-destino (VE-NP-ND) y nueva relacion a
partir de una combinacién nueva de un producto
familiar con un destino familiar (VD, VP, NPD
—categorfa omitida en el anélisis de regresion). Si
la experiencia es un factor clave a la hora de expli-
car la supervivencia, esperamos que la probabili-
dad de supervivencia de las nuevas relaciones tipo
“nueva empresa’, “nuevo producto’, “nuevo des-
tino” y “nuevo par producto-destino” sea menor
que el observado para las nuevas relaciones EPD
originadas a partir de combinar productos y desti-
nos en los que la empresa exportadora ha tenido
experiencia previa. Por otro lado, también resulta
interesante valorar el impacto diferencial de la
experiencia en producto frente a experiencia en
el destino. En este caso, la existencia de distintos
costes de entrada asociados a introduccién de un
producto o a la entrada a un nuevo mercado tam-
bién pueden jugar un papel importante.

Las nuevas relaciones empresa-producto-des-
tino que tienen mayor riesgo de interrupcion
son aquellas en las que una empresa intenta
expandir su cartera de exportacion con un
nuevo producto a un nuevo destino. El sequndo
mayor riesgo corresponde a la expansion de la
cartera de productos a destinos familiares. Y el
tercero, a las nuevas relaciones creadas por una

empresa que comienza a exportar.
I

La columna 1 del cuadro 4 presenta las hazard
ratios cuando estimamos la Eq (2) incluyendo
solamente un grupo de variables dummies que
permiten diferenciar segun el origen de los even-
tos, junto a dummies de provincia para controlar
por heterogeneidad regional y dummies de afio
que permiten controlar por el ciclo econémico.
Los resultados confirman la relacion positiva entre
la probabilidad de supervivencia y el grado de
experiencia exportadora caracterizado por el tipo
de nueva relacién EPD. Asi, las nuevas relaciones

EPD que tienen un mayor riesgo de interrupcion
(un 35% superior al riesgo al que se enfrentan los
nuevos spells con productos y destinos familiares)
son aquellas en que una empresa exportadora
intenta expandir su cartera de exportacién con un
nuevo producto a un nuevo destino. El segundo
mayor riesgo corresponde a las relaciones EPD
creadas por la expansion de la cartera de produc-
tos a destinos familiares (NPVD). En tercer lugar,
se encuentran las nuevas relaciones creadas por
una empresa que comienza a exportar. En los tres
casos, el riesgo de fracaso de la relacion es un
20-30% mayor que para las otras dos categorias.
Asi, las nuevas relaciones EPD creadas a partir de
la expansion de la cartera de destinos solamente
tienen un riesgo ligeramente superior (aunque
estadisticamente significativo) al que se enfren-
tan las nuevas relaciones EPD cuando la empresa
exportadora combina productos y destinos
familiares.

En la columna 2 se presentan los resulta-
dos cuando incluimos como variables explica-
tivas el valor inicial de exportacion de la nueva
relacion EPD (que aproxima el tamario inicial
de la relacién EPD) vy el tamafio inicial de la car-
tera de exportacion (medido por el nimero de
productos y de destinos) de la empresa expor-
tadora, dividiendo el tamafio de la cartera en 9
categorias ordenadas de menor a mayor tamafio
(véase el cuadro A.3 del apéndice con defini-
ciones y estadisticos descriptivos bdsicos). La

La supervivencia aumenta con el valor inicial
de exportacion en el afio de nacimiento de la
nueva relacion empresa-producto-destino y con
el tamario de la empresa exportadora.

1

categorfa omitida es una cartera inicial de exporta-
cion més pequena formada por un producto y un
destino. Los resultados muestran que la supervi-
vencia aumenta con el valor inicial de exportacién®

5 El impacto positivo del valor inicial de las ventas sobre la probabilidad de supervivencia de las relaciones comerciales
también ha sido obtenido en trabajos con datos a nivel de producto (Brenton, Pierola y von Uexkull, 2009; Besedes y
Prusa, 2006a) o de empresa-producto (Gorg, Kneller y Murakozy, 2012).
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Tasa de riesgo de las nuevas relaciones empresa-producto-destino

Dummy nueva empresa

Dummy nuevo producto

Dummy nuevo destino

Dummy nuevo producto/nuevo destino

Log valor inicial exportaciones del EPD

Cartera con N pto (=1) N des (2-10)

Cartera con N pto (=1) N des (>10)

Cartera con N pto (2-10) N des (=1)

Cartera con N pto (2-10) N des (2-10)

Cartera con N pto (2-10) N des (>10)

Cartera con N pto (>10) N des (=1)

Cartera con N pto (>10) N des (2-10)

Cartera con N pto (>10) N des (>10)

Log PIB

Log PIB per capita

Log distancia

Dummy espafiol lengua oficial

Dummy pais sin salida al mar

@)
1,212%%%
(0,00126)
1,246%
(0,00106)
1,033%kx
(0,00102)
1,35 1%k
(0,00145)

@

1,019%
(0,00132)
1,196%%*
(0,00109)
1,028%k
(0,00107)
1,271%%*
(0,00145)
0,927%**
(0,000198)
0,705%%*
(0,00178)
0,535%%*
(0,00349)
0,858%#*
(0,00109)
0,775%*
(0,000905)
0,677%%*
(0,000977)
0,671#%*
(0,00149)
0,672%%*
(0,000968)
0,670%%*
(0,000846)

©)
1,016%%*
(0,00134)
1,206%*
(0,00111)
1,003%*
(0,00106)
1,224
(0,00138)
0,929%%*
(0,000198)
0,783%%*
(0,00198)
0,571#%*
(0,00378)
0,879%%*
(0,00109)
0,830%%*
(0,000967)
0,698%*
(0,00101)
0,720%
(0,00156)
0,749%%*
(0,00108)
0,688%
(0,000879)
0,998%**
(0,000218)
0,993 %+
(0,000385)
1,057%%
(0,000520)
0,964%
(0,000898)
1,026%%
(0,00111)

4
1,009%*
(0,00133)
1,186%%*
(0,00111)
0,993 %
(0,00106)
1,196%%*
(0,00138)
0,930%**
(0,000199)
0,782%%*
(0,00198)
0,575%%*
(0,00381)
0,878%%*
(0,00109)
0,829%%*
(0,000966)
0,700%%*
(0,00101)
0,723%%
(0,00156)
0,748%%*
(0,00108)
0,687*%*
(0,000878)
0,998%**
(0,000218)
0,994
(0,000384)
1,056%
(0,000520)
0,968%*
(0,000901)
1,025%#*
(0,00110)
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Tasa de riesgo de las nuevas relaciones empresa-producto-destino

(1)
Dummy pais miembro de UE o EFTA

Dummy pais miembro de la eurozona
Dummy alto riesgo-pais

Log N exportadores en prov/pto/des
Dummy alta ventaja comparativa
Dummy alta diferenciacién de producto
Dummy EPD repetido 2°. vez

Dummy EPD repetido 32. vez

Dummy EPD repetido 42. vez

Dummy EPD repetido 5 0 més veces
Dummy EPD existia antes de 1997

Dummy provincia Si
Dummy afio Si

Log Likelihood -69.383.318
Observaciones 10.105.886

en el afio de nacimiento de la nueva relacion EPD
y con el tamario de la empresa exportadora (apro-
ximado por el tamafio de la cartera de productos
y destinos).

Antes de controlar por caracteristicas de pro-
ducto y de destino, los resultados apuntan a que
las empresas que exportan mas de 10 productos,
independientemente del nimero de destinos, se
enfrentan a un menor riesgo de fracaso. Ademas,

@) ©)) ©)]
0,969 0,966%
(0,00103) (0,00103)
0,875%%* 0,875%%*
(0,00104) (0,00104)
1,060% 1,056%
(0,00127) (0,00127)
0,959%** 0,961%%*
(0,000272) (0,000273)
0,993 % 0,995%*
(0,000625) (0,000626)
1,010%%* 1,010%%*
(0,000640) (0,000639)
0,939%#*
(0,000972)
0,930%#*
(0,00184)
0,92 1%
(0,00371)
0,916%**
(0,00806)
0,943%%*
(0,00185)
Si Si Si
Si Si Si
-69.328.832  -68.148.425 -68.146.264
10.105.886 9.973.279 9.973.279

parece que la combinacién de “un producto y mas
de 10 destinos” proporciona las mejores perspec-
tivas de supervivencia. Por ultimo, la inclusion de
estas dos importantes variables explicativas reduce
ligeramente la magnitud de los coeficientes de las
categorfas de las nuevas relaciones EPD, aunque
no modifica la ordenacion del riesgo al que se
enfrentan las nuevas relaciones EPD.

La columna 3 incluye los resultados de la esti-
macion cuando se controla por caracteristicas de
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destino y de producto. Por un lado, se incluyen
variables que aproximan el tamafio econémico
(medido por el PIB), el nivel de desarrollo econd-
mico (medido por el PIB per capita), la distancia
geogréfica, el acceso al mar, el espafiol como len-
gua oficial, si el pais es miembro de la UE-EFTA
y si el pais es miembro de la eurozona. Por otro
lado, también incluimos variables que aproximan
los costes fijos de acceso al mercado (medido por
el indice de riesgo-pais), la presencia de spillovers
de informacién (medido por el nimero de expor-
tadores de la provincia que venden ese producto
en un destino), la ventaja comparativa de Espafia en
un producto concreto (medido por el indice de
especializacion de Balassa) y el grado de diferen-
ciacién del producto exportado (medido por la
elasticidad de substitucién calculado por Minondo
y Requena, 2011)*

Las relaciones comerciales que se inician a des-
tinos que tienen mercados mds grandes, con
renta per cdpita mds alta, en los que se habla
espariol o son miembros de la UE-EFTA o de la
eurozona, muestran mayor probabilidad de
supervivencia. Y lo contrario sucede en los des-
tinos mds alejados, que no tienen acceso directo

al mar o exhiben un elevado riesgo-pais.
1

Los resultados desvelan algunas relaciones
interesantes. Primero, las relaciones comerciales
EPD que se inician a destinos que tienen merca-
dos més grandes, con renta per cépita mas alta,
en los que se habla espafiol o que son miem-
bro de la UE-EFTA o de la eurozona, muestran
mayor probabilidad de supervivencia. Segundo,
los destinos que estdn més alejados geogréfica-
mente, no tienen acceso directo al mar o exhiben
un alto indice de riesgo-pais, muestran menor
probabilidad de supervivencia. Tercero, cuando un

producto es exportado por muchas empresas de
la misma provincia al mismo destino, o Espafia
tiene ventaja comparativa en ese producto, o el
producto es altamente diferenciado, entonces la
probabilidad de supervivencia aumenta. En gene-
ral, la magnitud de los coeficientes de las varia-
bles explicativas estd en linea con los resultados
obtenidos en trabajos previos (Brenton, Pierola
y von Uexkull, 2009; Besedes y Prusa, 2006b;
Gorg, Kneller y Murakazy, 2012; Lejour, 2015).

Por ultimo, queremos analizar si la probabili-
dad de supervivencia de una nueva relacion EPD
se ve afectada por el hecho de que las nuevas
relaciones pueden repetirse varias veces a lo largo
del periodo 1997-2015. Si la empresa ya ha incu-
rrido en unos costes de entrada en el pasado y
ha tenido una experiencia exportadora previa,
entonces la probabilidad de supervivencia deberia
de aumentar a medida que la relacién se repite
mas veces. La columna 4 confirma la existencia
de este efecto. La magnitud de los coeficientes es
siempre inferior a uno y disminuye a medida que
la relacion EPD se repite mds veces. Lo mismo
ocurre cuando controlamos por el hecho de que
la relacién EPD ya existia en el afio 1997 (posible-
mente haya existido durante unos afos, que no
conocemos porque se trata de relaciones censu-
radas por la izquierda); es decir, la probabilidad de
supervivencia es mayor cuando la nueva relacion
EPD existia en el afio 1997>. Dicho de otro modo,
el riesgo de interrupcion de las relaciones EPD
es menor cuando la relacién ha existido anterior-
mente, y dicho riesgo es cada vez menor cuantas
mas veces se repite.

Cuando controlamos por posible repeticion
de EPD a lo largo del periodo, la magnitud de los
coeficientes de cada tipo de nueva relacién dismi-
nuye ligeramente respecto a los obtenidos en las
regresiones previas. El Uinico cambio a destacar es

4 Besedes y Prusa (2006a) muestran que los productos diferenciados tienen una mayor tasa de supervivencia que los
productos homogéneos al estar dirigidos a nichos de mercado especificos y no depender solo del precio para garantizar su
competitividad. Tipicamente los productos diferenciados empiezan vendiendo poco, y muchos desaparecen, pero aquellos
que ganan la confianza del comprador sobreviven periodos més largos que los productos homogéneos.

> Notese que esas relaciones EPD existentes en 1997 se han excluido del andlisis porque desconocemos su verdadera
duracién. No obstante, en este caso, controlamos su existencia previa mediante una variable dummy que toma valor uno
para las nuevas relaciones comerciales que implican una combinacion empresa-producto-destino que existia en 1997.
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que la probabilidad de supervivencia de los EPD
por exportacion a un nuevo destino es ahora lige-
risimamente menor que el de los EPD por expor-
tacion a una nueva combinacion de productos vy
destinos familiares.

Conclusiones

Una parte sustancial de las exportaciones agre-
gadas viene explicada por las nuevas relaciones de
comercio, bien porque nuevas empresas empie-
zan a exportar, bien porque las empresas exporta-
doras regulares expanden su cartera de productos
y/o destinos. En el caso de Espafia, al final de un
periodo de 6 afios, casi el 50% del valor de las
exportaciones del ultimo afio proviene de nuevas
relaciones comerciales. Sin embargo, el porcentaje
de las nuevas relaciones comerciales que nacen y
mueren cada afio a lo largo de esos 6 afios supera
el 60%); sobrevivir en los mercados de exportacion
es muy diffcil.

En este trabajo hemos investigado los determi-
nantes de la supervivencia de las nuevas relaciones
de exportacién, definidas a nivel de empresa-pro-
ducto-destino, para el caso espafiol a lo largo del
periodo 1997-2015, prestando especial atencion
al papel de la experiencia previa.

Los resultados muestran que la experien-
cia exportadora previa reduce el riesgo de inte-
rrupcién de las nuevas relaciones comerciales.
Por ejemplo, el tipo de nueva relacién comer-
cial con menor riesgo de fracaso ocurre cuando
una empresa exportadora regular decide vender
un producto que ya habia vendido antes en un
mercado al que exportaba otros productos. Por el
contrario, el riesgo de fracaso es mayor cuando
una empresa empieza a exportar o cuando una
empresa exportadora regular decide vender fuera
un producto que nunca habfa exportado antes.

Los resultados de la investigacion tienen impli-
caciones para el disefio de las politicas de promo-
cion de exportaciones, ya que el riesgo que asume
una empresa nueva en el mercado de exporta-
cion puede ser muy diferente del que tiene una

empresa regular exportadora que expande su car-
tera de productos y/o destinos; y el riesgo que asume
una empresa exportadora regular que expande su
cartera de productos puede ser muy diferente del
de otra que expande su cartera de destinos.
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Variables explicativas incluidas en el andlisis de duracién

Nombre de la variable Fuente estadistica Media  Desv. st. Minmo Mcdximo

EDP Nueva empresa [NE] AEAT-Aduanas 0,15 0,36 0 1
EDP tipo nuevo producto [NP-VD] AEAT-Aduanas 0,28 0,45 0 1
EDP tipo nuevo destino [VP-ND] AEAT-Aduanas 0,21 0,40 0 1
EDP tipo nuevo producto-destino [NP-ND] AEAT-Aduanas 0,09 0,29 0 1
EDP nueva combinacion producto y destino

familiar [VP-VD-NPD] AEAT-Aduanas 0,27 0,44 0 1
Valor inicial de exportacién (miles euros) AEAT-Aduanas 68,76 1.225,88 1 602.666
Cartera con N pto [=1] N des [=1] AEAT-Aduanas 0,07 0,26 0 1
Cartera con N pto [=1] N des [2-10] AEAT-Aduanas 0,02 0,14 0 1
Cartera con N pto [=1] N des [>10] AEAT-Aduanas 0,00 0,06 0 1
Cartera con N pto [2-10] N des [=1] AEAT-Aduanas 0,05 0,22 0 1
Cartera con N pto [2-10] N des [2-10] AEAT-Aduanas 0,20 0,40 0 1
Cartera con N pto [2-10] N des [>10] AEAT-Aduanas 0,14 0,35 0 1
Cartera con N pto [>10] N des [=1] AEAT-Aduanas 0,02 0,15 0 1
Cartera con N pto [>10] N des [2-10] AEAT-Aduanas 0,11 0,31 0 1
Cartera con N pto [>10] N des [>10] AEAT-Aduanas 0,39 0,49 0 1
PIB (miles millones $) WDI 1.226,72 2.713,18 0,07 17.393
PIB per capita ($ constante 2010) WDI 1.344,26 2.838,89 0,12 16177
Distancia geodésica origen-destino (kms) CEPII 4365,84 3.694,33 679,83 19517
Destino sin acceso directo al mar CEPII 0,09 0,29 0 1
Destino miembro de la UE o EFTA CEPII 0,32 0,47 0 1
Destino miembro de la eurozona CEPII 0,28 0,45 0 1
Destino como espafiol como lengua oficial CEPII 0,15 0,36 0 1
indice riesgo-pais (cuanto més alto, més riesgo)  OCDE 2,34 2,45 0 7
Numero de empresas exportadoras en terna

prov-prod-destino AEAT-Aduanas 8,46 26,82 1 548
indice de ventaja comparativa revelada

(Balassa) BACI 2,25 4,09 0 36
Producto diferenciado Minondo-Requena (2010) 0,54 0,50 0 1
EDP repetido - 12 vez que ocurre AEAT-Aduanas 0,80 0,40 0 1
EDP repetido - 22 vez que ocurre AEAT-Aduanas 0,15 0,36 0 1
EDP repetido - 32 vez que ocurre AEAT-Aduanas 0,04 0,19 0 1
EDP repetido - 42 vez que ocurre AEAT-Aduanas 0,01 0,09 0 1
EDP repetido - 5 0 mds veces ocurre AEAT-Aduanas 0,00 0,04 0 1
EDP existia antes de 1997 AEAT-Aduanas 0,04 0,20 0 1
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