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RESUMO

As exportacdes sdo motivadas por fatores internos associados as Pequenas e
Médias Empresas (PMEs) — tais como a disponibilidade de um produto de qualidade
superior € a vontade da empresa de crescer e prosperar — e externos, relacionados
aos ambientes nos quais as PMEs estdo inseridas como uma variagdo cambial
favoravel. Entretanto, barreiras internas, como a falta de producado suficiente e a
dificuldade em ofertar pregos competitivos, e barreiras externas, tais como uma crise
econbmica no pais de destino da exportacdo, normalmente entravam a atividade
exportadora das PMEs. A proposta deste trabalho € compreender como estes fatores
motivadores e estas problematicas barreiras interferem na persisténcia das PMEs
gauchas nas exportacdes. Com base num estudo que contou com a participacao de
quatorze empresas gauchas, que exportaram ininterruptamente de 2003 a 2017,
realizado por meio da aplicacdo do método QCA — metodologia que permite a
utilizacdo dos métodos quantitativo e qualitativo conjuntamente — foi possivel
conhecer as principais combinacdes das motivagcdes que geram as exportacdes,
assim como identificar as principais combinacoes das barreiras que dificultam as
exportagdes das PMEs. Os resultados também apontaram os fatores de estimulos as
exportacées que mais se destacaram na pesquisa, bem como as principais barreiras
internas e externas que foram enfrentadas pelas PMEs em suas trajetérias
exportadoras. Por fim, esta pesquisa apresenta sugestdes de iniciativas e acdes
direcionadas aos formuladores de politicas e programas de apoio e de
desenvolvimento das exportacdes, visando estimular as exportagdes por motivagdes
endogenas as empresas € indicar quais sdo as principais barreiras internas que
precisam ser enderecadas para a persisténcia de uma PME em seu caminho
exportador.

Palavras-chave: Internacionalizacdo de empresas. Exportacbes. Motivacao para a
exportagcao. Barreiras as exportagoes.



ABSTRACT

Exports are motivated by internal factors associated to Small and Medium
Enterprises (SMEs) — such as the availability of a superior product and the company's
ambition to grow and prosper — also by external factors, related to the environments in
which SMEs are inserted, such as favorable exchange rate variations. However,
internal barriers, such as the lack of sufficient production and the difficulty in offering
competitive prices, and external barriers, such as an economic crisis in the destination
country of export, usually hinder the export activity of SMEs. These motivating factors
and problematic barriers interfere in the persistence of the regional SMEs in exports.
Based on a study of fourteen Rio Grande do Sul companies, which exported
uninterruptedly from 2003 to 2017, using the QCA method — a methodology that allows
the use of quantitative and qualitative methods together — it was possible to know the
main combinations of motivations that generate exports, as well as to identify the main
combinations of barriers that complicate SMEs’s exports. The results also pointed out
the stimulus factors for exports that stood out most in the research, as well as the main
internal and external barriers that were faced by the SMEs in their exporting
trajectories. Finally, this research presents suggestions for initiatives and actions
directed at policy makers related to export development and support programs, in order
to stimulate exports through endogenous motivations and indicate the main internal
barriers that need to be addressed for the persistence of SMEs on their way to export

Success.

Keywords: Internationalization of companies. Exports. Motivating factors to exports.

Export barriers.
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1 INTRODUCAO

O comércio internacional tem crescido substancialmente nas ultimas décadas.
A constante busca pela liberagdo do comércio promovida pela Organizagdo Mundial
do Comércio (OMC), a ampliacao dos acordos de blocos econémicos, o avanco das
tecnologias de comunicacdo, a padronizacdo dos transportes de carga e um maior
interesse das empresas por mercados globais sédo fatores que tém influenciado neste
rapido desenvolvimento. Entre 1995 e 2017, o comércio internacional de bens e
servigos saltou de US$ 6.347 bilhdes para US$ 23.010 bilhdes. (OMC - International
Trade Statistics 2015; OMC - World Trade Organization Statistical Review 2018).

Neste sentido, a atividade exportadora é considerada uma valvula propulsora
para o desenvolvimento econémico e social de um pais. As exportagdes proporcionam
divisas que possibilitam o pagamento das necessarias compras externas, geram
empregos e incremento da renda para os trabalhadores, promovem uma melhor
competicdo entre as empresas, melhoram a qualidade e a inovagdo dos produtos,
entre tantos outros fatores de prosperidade econémica. (LEONIDOU et al., 2007;
ARTEAGA-ORTIZ et al., 2010; NARAYANAN, 2015).

O Brasil ainda apresenta uma participacao modesta no comércio internacional,
ocupando somente a vigésima sexta posicdo entre os paises exportadores de
mercadorias no ranking da OMC, representando cerca de 1,2% do total exportado
globalmente em 2017. (OMC - World Trade Organization Statistical Review 2018). O
comércio exterior brasileiro também se caracteriza pela concentracdo de empresas
exportadoras. Em 2016, 94% do total exportado pelo Brasil foi realizado por grandes
empresas, notadamente exportacées de produtos basicos, tais como commodities
primarias agricolas e minerais. (Ministério da Industria, Comércio Exterior e Servigos
- MDIC, 2018).

Nesta era dinamica de globalizacao, as Pequenas e Médias Empresas (PMEs)
desempenham um papel fundamental no desenvolvimento de um pais. As PMEs séo
conhecidas por serem importantes geradoras de empregos, sendo responsaveis por
pelo menos 60% dos empregos no setor privado mundial. (AYYAGARI et al., 2011;
TAN et al., 2018).

Analisando o histérico do comércio exterior brasileiro, nota-se que a
participacao das PMEs nas exportacdes apresenta uma trajetéria instavel. Em alguns
periodos, a quantidade de empresas envolvidas com exportacao cresce; em outros
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momentos, apresenta involucdo. (MDIC, 2018). A desconcentracdo das exportacoes
brasileiras passa inevitavelmente pela expansao da atividade exportadora das PMEs
que ja exportam, bem como pela insercdo de novas PMEs nos mercados

internacionais.

1.1 Definicao do Problema de Pesquisa

As exportacdes podem apresentar importantes vantagens para as PMEs.
Dentre varias motivacdes que estimulam as empresas a exportar, pode-se indicar que
as vendas externas proporcionam incrementar o faturamento, melhorar a rentabilidade
dos produtos, diversificar os mercados de atuacédo, melhorar a produtividade e a
qualidade dos produtos, adquirir novas e avancadas tecnologias e aumentar a
competitividade das empresas. (GJEKANOVIKJ et al., 2015).

Importante destaque deve ser dado a vantagem competitiva adquirida com a
pratica da exportagdo, pois uma PME, quando avanca em novos mercados
estrangeiros enfrentando competidores internacionais, normalmente observa
melhorias também em seu desempenho no mercado interno. (WILLIAMS, 2008).
Desta forma, a PME pode crescer e prosperar.

A atividade exportadora é motivada por fatores de estimulos internos
relacionados intimamente as PMEs, tais como a disponibilidade de um produto
inovador, capacidade produtiva diferenciada e, principalmente, 0 compromisso € o
envolvimento dos administradores com as exportagdes, no sentido de compreender
as vendas externas como fator potencial para o crescimento das empresas.
(NAVARRO-GARCIA et al., 2017; MOEN et al., 2016).

Na mesma direcao, fatores benéficos externos decorrentes do mercado onde
as PMEs atuam — ou pretendem atuar — também sdo importantes motivos
impulsionadores da atividade exportadora. A reducédo da dependéncia do mercado
domeéstico, a ocorréncia de taxas de cambio positivas as exportagdes e as decisdes
favoraveis de governos estrangeiros sdo exemplos de fatores externos de estimulos
as exportacoes. (LEONIDOU et al., 2007; FRANCIONI et al., 2016).

Leonidou et al. (2011) mencionam que a exportacao é tradicionalmente a forma
mais popular de entrada em mercados internacionais, principalmente porque requer
poucos recursos e envolve riscos mais baixos se comparados a outras formas mais

complexas de internacionalizacdo existentes. Contudo, estes autores afirmam que



14

exportar ndo é facil, pois diversos obstaculos aparecem, em diferentes niveis de
frequéncia, intensidade e importancia.

Assim, as PMEs precisam lidar com entraves que normalmente dificultam ou
inlbem suas exportacées. As praticas e protocolos envolvidos nos negécios
internacionais, as flutuacbes desfavoraveis das taxas de cambio, a agressiva
competicdo dos mercados estrangeiros e as diferengas culturais existentes entre
paises e regides sao exemplos citados como barreiras externas as exportagdes.
(TESFOM; LUTZ, 2006).

Adicionalmente, barreiras internas inerentes as PMEs também dificultam a
continuidade da atividade exportadora. A falta de compromisso exportador por parte
dos administradores é provavelmente o principal entrave interno determinante para a
continuidade do processo de internacionalizacao de uma PME (NAVARRO-GARCIA
et al.,, 2017). Também € importante destacar que o progresso na insercao de
mercados externos somente ocorre se for uma decisdo estratégica, fortemente
baseada em planejamento prévio, com visdo de longo prazo. (LEONIDOU et al.,
2007).

Como efeito de longo prazo, as exportacbes aumentam a probabilidade de
sobrevivéncia das PMEs e podem auxilia-las a vencer as dificuldades enfrentadas nos
mercados domésticos, decorrentes da forte competicdo com as grandes empresas,
funcionando como uma valvula de escape. (LEE et al., 2006). Entretanto, as PMEs
precisam se preparar adequadamente para administrar as barreiras as exportacdes
gue normalmente surgem no caminho da exportagéo.

Neste sentido, 0os programas governamentais de estimulos as exportacées tém
um papel relevante como ferramentas de apoio ao processo de insercdo das PMEs
nos mercados internacionais. Estes programas geralmente disponibilizam diversos
tipos de suporte as exportacdes com o objetivo de melhorar a competitividade
internacional das empresas e melhor equipa-las para os desafios da exportagao.
(LEONIDOU et al., 2011).

Ao longo da histéria do comércio exterior brasileiro, pode-se verificar que o
governo federal sempre procurou disponibilizar uma série de programas de apoio a
internacionalizacdo das empresas brasileiras. Atualmente, pode ser destacado o
Plano Nacional de Cultura Exportadora (PNCE), que tem o objetivo de aumentar o

namero de empresas que operam com comércio exterior, além de promover o
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crescimento das exportacbes de produtos e servicos, com énfase em bens
manufaturados, com maior valor agregado. (MDIC, 2019).

Localizado no extremo sul do Brasil, o estado do Rio Grande do Sul (RS)
sempre apresentou forte cultura exportadora. Segundo maior estado exportador do
Brasil em quantidade de exportadores (MDIC, 2018), a pauta gaucha se destaca
pelo dinamismo e diversidade de setores atuantes no comércio exterior, tais como
couro e calcados, méveis, maquinas e equipamentos agricolas, soja, farelo de soja
e chassis e carroceria de automoveis. Entretanto, da mesma forma que as
exportacdes brasileiras, as exportagbes do RS apresentam concentragcdo do
volume exportado em grandes empresas. Em 2016, por exemplo, 78% das
exportacdes totais gauchas foram realizadas por empresas de grande porte.
(MDIC, 2018).

No estado do RS, poucas empresas persistem ininterruptamente na atividade
exportadora. Como exemplo disto, 363 empresas gauchas iniciaram suas atividades
exportadoras no ano de 2006, independentemente do porte e do setor de atuacéo.
Considerando o periodo subsequente, de 2007 a 2017, ou seja, um intervalo de 11
anos, somente 35 destas 363 empresas mantiveram suas exportacées com pelo
menos um embarque anual com destino ao exterior. (MDIC, 2017; MDIC, 2019).

Diante desta conjuntura que apresenta fatores de estimulos promovendo as
vendas externas de um lado e barreiras dificultando o processo das exportacdes de
outro, ambos com forga para impactar a atividade exportadora das PMEs, o presente
estudo procurou investigar a seguinte questdo-problema: como fatores internos e

externos interferem na persisténcia das PMEs gauchas na atividade exportadora?

1.2 Objetivos

Com o propésito de responder a questao de pesquisa, foram estabelecidos os
objetivos a seguir relacionados.

1.2.1 Objetivo Geral

Compreender como fatores internos e externos interferem na persisténcia das

PMEs gauchas na atividade exportadora.
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1.2.2 Objetivos Especificos

Sao objetivos especificos desse estudo:

a) mapear as PMEs galchas que mantiveram exportagdes ininterruptas no
periodo de 2003 a 2017;

b) indicar quais fatores internos e externos estimularam a atividade
exportadora das PMEs gauchas;

c) conhecer quais barreiras internas e externas influenciaram na persisténcia
das exportagdes das PMEs galchas; e

d) propor iniciativas e acdes para os formuladores de politicas e programas de
apoio e desenvolvimento das exportacdes, relacionadas aos fatores
internos que interferem na atividade exportadora das PMEs.

1.3 Justificativa

A exportacao é um fator importante para o desenvolvimento econémico de uma
nacao, auxiliando diretamente na criacdo de empregos e na melhoria da renda dos
trabalhadores, proporcionando melhorias na competitividade das empresas e gerando
divisas que servem para a manutencao de um balanco de pagamento sadio.

As PMEs representam a espinha dorsal da economia de um pais porque sao
importantes geradoras de emprego. (PAUL et al., 2017). O caminho da exportacao
propicia o crescimento e o desenvolvimento das PMEs, pois a disputa por mercados, num
ambiente tdo complexo e competitivo como o mercado internacional, auxilia no
fortalecimento destas empresas, tanto no mercado externo como no mercado doméstico.

Desta forma, do ponto de vista gerencial, este estudo visa proporcionar
conhecimentos sobre como os fatores internos e externos estimulam as PMEs a
exportar. Para os empreendedores e gestores, o presente trabalho pode ser
considerado como uma ferramenta importante no sentido de auxiliar no planejamento
e na preparacao das PMEs para os desafios inerentes ao comércio exterior.

No mesmo sentido, este trabalho objetiva apontar como as principais barreiras
internas e externas dificultam o desempenho da atividade exportadora das PMEs. Ao
apontar estes entraves, este estudo melhor aparelha os empreendedores e os
gestores das PMEs, no sentido de que possam antecipadamente realizar sistematicos

planejamentos com o intuito de conduzir mais apropriadamente os problemas que
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normalmente surgem nas operagdes de exportacao, evitando a descontinuidade da
atividade exportadora.

Nos ultimos anos, a literatura sobre comércio exterior tem sido bastante
ampliada no Brasil, abrangendo muitas areas de interesse do comércio internacional,
tais como marketing, logistica, estratégias de internacionalizagao, entre tantos outros
campos importantes para o desenvolvimento da cultura exportadora brasileira. Neste
sentido, este trabalho permite entregar para a academia uma expansdo do
conhecimento no que se refere aos fatores de estimulos as exportacoes e as barreiras
enfrentadas pelas PMEs em seus processos de exportacao.

Outrossim, o tema especifico de fatores internos e externos que interferem na
atividade exportadora das PMEs apresenta atualmente lacunas teéricas que
necessitam de uma maior ampliacdo das fronteiras do conhecimento, em especial
sobre os fatores observados nas empresas gauchas. Ainda, para proporcionar uma
visdo completa e ampla para os processos de exportacao, o presente trabalho propicia
a disponibilizacao dos fatores de estimulos e das barreiras as exportacées em um
unico estudo — temas normalmente analisados de forma isolada em trabalhos
académicos.

Este estudo também objetiva servir como embasamento teorico para o
desenvolvimento de programas governamentais de apoio as exportagdes, bem como
para a organizacdo e planejamento de projetos de exportacdo muitas vezes
elaborados por entidades de classe com o intuito de estimular as exportacdes de seus
associados.

Por fim, importante ressaltar que o presente trabalho também propiciou ao
autor uma grande oportunidade de aprendizado, pela sua histéria académica e em
funcdo da longa caminhada profissional na area de comércio exterior, com
vivéncias em diversas regides do Brasil e no exterior, no sentido de indicar os
principais fatores de estimulos as exporta¢des, bem como as principais barreiras
enfrentadas pelas empresas galchas em suas trajetérias vivenciadas nas

exportacoes.

1.4 Estrutura do Trabalho

Esta dissertacdo estad estruturada em cinco capitulos, contando com esta

introducao, que é o primeiro capitulo. No segundo, é apresentado o referencial tedrico
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que serviu de base para a realizacao da pesquisa. No terceiro capitulo, € abordada a
metodologia que foi utilizada neste estudo. No quarto capitulo, sdo analisados os
resultados visando principalmente responder aos objetivos deste trabalho. E,

finalizando, o capitulo cinco apresenta as consideracdes deste estudo.



19

2 REFERENCIAL TEORICO

Neste capitulo sdo apresentadas as principais abordagens teéricas que
sustentaram a pesquisa. Foram considerados os principais estudos seminais e
contemporaneos que auxiliam no entendimento das préaticas associadas a atividade
exportadora das PMEs.

Desta forma, este capitulo inicia descrevendo brevemente as teorias de
internacionalizacdo mais relacionadas as atividades das PMEs. Na sequéncia,
discorre sobre os principais fatores internos e externos de estimulos as exportacoes,
bem como as principais barreiras enfrentadas pelas PMEs em suas atividades
exportadoras. Na parte final, sdo abordados pontos importantes dos programas

governamentais de apoio as exportacoes.

2.1. Internacionalizacao de PMEs

Pesquisadores tém procurado definir o processo de internacionalizacdo de uma
empresa usando diferentes variaveis e perspectivas. Paul et al. (2017) mencionam
que a definicdo do termo internacionalizacdo depende de como o fenémeno é
observado.

Johanson e Vahlne (1977) explicam o termo internacionalizagdo como um
processo no qual a empresa intensifica, em estagios incrementais, seu envolvimento
com operacgdes internacionais. Javalgi et al. (2003) afirmam que a internacionalizacéo
€ vista como um processo pelo qual uma empresa deixa de operar exclusivamente
em seu mercado doméstico e passa a operar em mercados externos.

No campo das teorias relacionadas a internacionalizacao de PMEs, no sentido
de compreender como e por qué os processos de internacionalizacao ocorrem,
destacam-se o modelo de Uppsala (JOHANSON; VAHLNE, 1977), a teoria das
networks (JOHANSON; VAHLNE, 2009), o conceito de Born Global (KNIGHT;
CAVUSGIL, 1996; OVIATT; McDOUGALL, 1994; RENNIE, 1993) e a teoria do
empreendedorismo internacional. (OVIATT; McDOUGALL, 1994).

O modelo de Uppsala postula que as empresas adotem frequentemente um
processo de internacionalizagdo gradual. Desta forma, as empresas atentam mais
para a distancia psiquica e iniciam seus processos de internacionalizacao

gradualmente escolhendo mercados externos que atendem a este critério. Distancia
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psiquica € elucidada como a nocado de distdncia devido aos diferentes fatores
envolvidos no comércio internacional, tais como idioma, cultura e sistema politico.
(JOHANSON; VAHLNE, 1977).

Paul et al. (2017) afirmam que, embora o modelo de Uppsala tenha sido
desenvolvido baseado no processo de internacionalizagdo de grandes empresas, esta
teoria é igualmente utilizada para as analises dos desafios e oportunidades das
exportacoes das PMEs.

Na teoria das networks, Johanson e Vahine (2009) argumentam que o0s
mercados sao redes de relacionamentos nas quais empresas estao vinculadas entre
si em varios, complexos e invisiveis padroes. Estes autores adicionalmente explicam
que esta rede de relacionamentos, construida através do tempo, proporciona
aprendizado e a construcdo de confiangca e comprometimento, os quais sao pré-
condi¢des para a internacionalizacéo.

Paul et al. (2017) ratificam que relacionamentos sdo baseados em
comprometimento, conhecimento e confiangca muatuos entre a empresa e seus
stakeholders relevantes. Estes autores esclarecem que, dado os restritos recursos e
o limitado poder de mercado das PMEs, o processo de internacionalizagdo das PMEs
difere da internacionalizacdo das empresas multinacionais, sendo que as PMEs
normalmente apostam fortemente na rede de relacionamentos construida em seus
processos de internacionalizacgéo.

Opostamente a gradual insercao internacional das empresas, ha uma corrente
tedrica que explica que o processo de internacionalizacao das empresas € rapido,
ocorrendo em pouco tempo apds a concepcdo das empresas, as quais sao
denominadas International New Ventures (INV) ou “Born Globals”. (KNIGHT; LIESCH,
2016). Alguns dos fatores que auxiliam as empresas a tornarem-se de atuacao global,
desde o inicio de suas atividades, sdo as novas condicdes dos mercados, 0S
desenvolvimentos tecnolégicos e as habilidades dos administradores ou
empreendedores. (LANDAU et al., 2016; SHIH; WICKRAMASEKERA, 2011).

PMEs com produtos ou servicos inovadores possuem uma vantagem
competitiva sobre seus concorrentes, auxiliando desta forma seus processos de
internacionalizacdo. (PAUL et al, 2017). Complementarmente, estes autores
mencionam que esta vantagem normalmente ocorre quando um especifico mercado
externo tem a necessidade da inovacdo em um certo tipo de produto ou servico. Knight
e Cavulgil (1996) sugerem que Born Globals poderiam ser pequenas empresas
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baseadas em tecnologia e que, desde os primeiros dias de suas fundacdes, operam
em mercados internacionais.

Na linha das abordagens contemporéneas, Oviatt e McDougall (2005) definem
empreendedorismo internacional como uma descoberta, promulgacéo, avaliacdo e
exploracdo de oportunidades, além das fronteiras nacionais, para criar futuros
produtos e servicos.

Moen et al. (2016) afirmam que as PMEs ndo sdo um grupo homogéneo
exportador, uma vez que, enquanto algumas PMEs tém um escopo de atuacdo
primordialmente doméstico, com exportacbes como um foco secundario, outras
mantém operagdes principalmente no exterior e possuem uma alta orientacdo
internacional. Estes autores definem PMEs de alta orientacao internacional aquelas
que ativamente buscam oportunidades internacionais, enxergam o mundo como
mercado, adaptam seus produtos para as operagcdes de exportagcdo, comunicam
internamente suas ambigdes internacionais e desenvolvem 0s recursos necessarios

para suas transagdes internacionais.

2.2 Fatores de Estimulos as Exportacoes

O engajamento de uma empresa na atividade exportadora é o resultado de um
conjunto de estimulos internos e externos. Os estimulos internos sdo associados a
fatores enddégenos a empresa, tais como ambicdo de crescimento corporativo,
disponibilidade de produto competitivamente diferenciado, acumulacao de estoques
nao vendidos, enquanto os externos sdo derivados do ambiente onde a empresa atua
ou pretende atuar, como taxa de cambio favoravel ou incentivos governamentais.
(LEONIDOU et al., 2007; FRANCIONI et al., 2016).

Em uma reviséo da literatura, Leonidou et al. (2007) publicaram um esquema
para apresentar os diversos estimulos que direcionam o interesse das PMEs. Esta
pesquisa foi baseada no levantamento de 32 estudos empiricos conduzidos em varias
partes do mundo durante o periodo de 1974 a 2005. Como resultado, os autores
apontaram inicialmente 52 estimulos, que foram posteriormente refinados e
consolidados em 13 direcionadores, abrangendo 40 diferentes tipologias de estimulos
as exportagdes. Ainda, os autores realizaram uma criteriosa classificacao destes
estimulos de acordo com o seu impacto agregado: impacto muito alto; impacto alto;

impacto moderado; baixo impacto; e muito baixo impacto.
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Considerando o aumento da complexidade dos processos de
internacionalizacdo das empresas nos ultimos anos, bem como as consequéncias da
crise econbmica global de 2008, Francioni et al. (2016) realizaram uma revisao
sistematica dos principais estudos publicados sobre estimulos as exportacdes de
PMEs. Também no sentido de atualizacdo, Williams (2008) e Paul et al. (2017)
realizaram revisdes sobre os desafios das exportacdes de PMEs.

Williams (2008) aponta que a decisdo de iniciar uma atividade exportadora é
induzida mais por dinamicas internas das empresas do que por fatores externos, ou
seja, a decisdo de exportar das firmas é um processo sistematico e planejado ao invés
de meramente uma agdo como resposta aos “pedidos espontaneos de compras”
(traducao livre do termo em inglés unsolicited orders) do exterior.

Por outro lado, Yip et al. (2000) afirmam que muitas empresas entram em
mercados estrangeiros mais através de uma maneira acidental e reativa (normalmente
em resposta aos pedidos espontaneos de compras do exterior) do que através de uma
abordagem sistematica para identificar, analisar e explorar oportunidades de
exportacgao.

Leonidou et al. (2007) explicam que empresas motivadas por fatores internos
tém sido consideradas como mais racional e objetivamente orientadas em suas
atividades de exportacdo do que aquelas que se engajam na atividade exportadora
por fatores externos. Além disso, estes autores mencionam que empresas
proativamente estimuladas sdo mais agressivas e estrategicamente mais orientadas
nas exportacdes do que aquelas estimuladas por fatores reativos, que adotam uma

abordagem mais passiva e oportunista para entrar em mercados estrangeiros.
2.2.1 Fatores Internos de Estimulos As Exportacdes

Navarro-Garcia et al. (2017) destacam que a vontade dos administradores
atenua os riscos e as barreiras inerentes a exportagéo e aumenta a predisposicao em
oferecer um maior suporte e apoio aos distribuidores estrangeiros, facilitando também
a adaptacao do mix de marketing as necessidades dos consumidores estrangeiros e
impulsionando o diferencial competitivo da empresa exportadora. Desta forma, estes
autores definem o compromisso exportador como a vontade dos administradores em
dedicar adequados recursos financeiros, humanos e diretivos para a atividade

exportadora.
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Neste sentido, 0 compromisso gerencial para a atividade exportadora inclui a
dimensao da atitude, que € a disposicao favoravel no sentido das exportacoes, e a
dimensao comportamental, que se refere ao direcionamento dos esforcos e recursos
da empresa verdadeiramente direcionados para o suporte a atividade exportadora.
(MACHADO et al., 2016).

Adicionalmente, alguns administradores possuem talentos que facilitam a
adocéo da atividade exportadora em suas empresas. Tais talentos sdo expressados
em termos de entendimento de culturas estrangeiras, tendéncia para socializar com
estrangeiros e um forte interesse em viagens ao exterior. Além disso, a habilidade dos
administradores em assuntos relacionados as exportagdes, tais como conhecimento
em marketing internacional, proficiéncia em idiomas estrangeiros e entendimento das
praticas de negoécios internacionais também age como forma de estimulo as
exportacoes. (STOIAN et al., 2011).

Recentes estudos empiricos enfatizam o papel dos recursos humanos
envolvidos no processo de internacionalizacao das empresas. As caracteristicas do
capital humano afetam a habilidade das PMEs na expansao de seus mercados
externos. (FRANCIONI et al., 2016). Fernandez-Ortiz e Lombardo (2009) evidenciam
que a diversificacao internacional das PMEs é positivamente relacionada aos niveis
de experiéncias internacionais e proficiéncia de idiomas estrangeiros de seus
gerentes, ambas competéncias especificas que aceleram o0 processo de
internacionalizacdo das empresas.

Francioni et al. (2016) destacam a importancia das redes de relacionamento
para o processo de internacionalizacdo das PMEs, mencionando que o
relacionamento com clientes externos tem um papel significante em acelerar as
vendas externas. Na mesma direcdo, Tang (2011) enfatiza que a habilidade de
planejar e conduzir estrategicamente relacionamentos com parceiros-chave possibilita
uma rapida internacionalizagéo.

Também considerada como um estimulo as exportagdes, Leonidou et al. (2007)
explicam que a estagnacao ou declinio das vendas e lucros no mercado doméstico
ocorre por diversos fatores: o aumento da competicdo, uma mudangca no
comportamento de consumo dos consumidores, inabilidade de lidar com problemas
de marketing no mercado doméstico, etc. Para compensar esta reducédo nas vendas
e lucros, as PMEs podem optar por entrar no mercado externo, mantendo suas

operacdes também no mercado doméstico. Entretanto, os autores ratificam que este
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tipo de estimulo é de natureza reativa, no sentido de que é muito provavel que
determinada PME deixara de se engajar nas exportagdes assim que as vendas e 0s
lucros das operacdes domésticas atingirem os niveis desejados.

Opostamente ao estimulo reativo decorrente da estagnacao ou declinio do
faturamento e dos lucros, o anseio de uma PME em materializar seus objetivos de
vendas e lucros direciona a empresa para um proativo engajamento na atividade
exportadora. Isto ocorre quando a empresa reconhece o valor das operacdes de
exportacoes e pensa estrategicamente sobre como explorar oportunidades em
mercados globais com o intuito de atingir seus objetivos. (LEONIDOU et al., 2007).
Normalmente, empresas que tratam as exportacées como um meio para realizar seus
objetivos adotam uma abordagem sistematica e de longo prazo no desenvolvimento
de mercados externos. (WILLIAMS, 2008).

No sentido financeiro, Moen et al. (2016) observam que a orientacao
internacional das PMEs esta intimamente interrelacionada com a motivacdo para
crescimento. Os autores reportam, ainda, que proprietarios ou gerentes com forte
motivacdo para o crescimento tendem a buscar vendas também através das
exportacées, bem como a apresentar crescimentos superiores em ambos o0s
mercados, doméstico e externo.

Ayob et al. (2015) argumentam que o estabelecimento de vantagem competitiva
financeira constitui uma forgca motivacional importante para o inicio ou a expansao da
atividade exportadora por uma PME e que vantagens financeiras podem ser obtidas
através da construcao de boas relagdes com as instituicoes financeiras parceiras. Os
autores adicionalmente explicam que PMEs utilizam esta vantagem competitiva
financeira quando seus administradores entenderem que, se comparadas as
operacdes do mercado doméstico, as operacdes de exportacao sdo menos custosas
€ mais rentaveis.

No que tange a producédo, Ganotakis e Love (2012) observam que empresas
altamente produtivas muito provavelmente tornam-se exportadores, uma vez que
somente aquelas com custos marginais suficientemente baixos apresentam lucros
consideravelmente grandes para cobrir os custos fixos da entrada em mercados
internacionais e, mais adiante, sustentar a expansao nos mercados estrangeiros.

A conquista de economias de escala é um importante estimulo a exportacéao
relacionado a producgao. Através das exportacoes, as PMEs podem diluir os custos

fixos associados a administracdo, investimentos e outros ativos, sobre uma
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quantidade bem maior de produtos produzidos. (LOVE; ROPER, 2015). Como
resultado, o custo unitario de producgédo é reduzido, possibilitando as PMEs reduzir
seus precos para os mercados doméstico e externo ou colher lucros maiores.
(LEONIDOU et al., 2007).

Neste sentido, Lu e Beamish (2001) indicam que o crescimento através da
diversificacao internacional € uma importante opcao estratégica para as PMEs, uma
vez que amplia a base de clientes e possibilita as empresas obter economias de
escala e escopo. Ainda, as diferencas nas condi¢gdes dos mercados internacionais
permitem as PMEs tirarem proveito das imperfeicées de mercado (LU; BEAMISH,
2001) e atingir maiores retornos sobre seus recursos. (MOEN et al., 2016).

Por outro lado, a disponibilidade de capacidade ociosa também pode ser
considerada como estimulo as exportacoes. Leonidou et al. (2007) explicam que
algumas PMEs nao utilizam toda sua capacidade de producao para pedidos relativos
a clientes internos. Desta forma, esta ociosa capacidade produtiva pode ser explorada
quando a produgao também for direcionada para vendas externas.

No que tange a pesquisa e desenvolvimento de produtos, Leonidou et al. (2007)
mencionam que o dominio de propriedade técnica de conhecimento é um importante
estimulo a exportacdo. Estes autores discorrem que o desenvolvimento de uma
especial competéncia tecnoldgica no mercado doméstico provavelmente estimulara a
PME a exportar em funcéo de trés razdes principais: a) a especifica tecnologia ja tem
sido aprovada com sucesso no mercado doméstico, portanto fornecendo uma garantia
de similar sucesso no estrangeiro; b) os custos de oportunidade de exploragdo desta
tecnologia em mercados externos sao insignificantes, pois os custos associados ao
seu desenvolvimento ja foram absorvidos no mercado interno; e, ¢) outras empresas
nao tém acesso a esta tecnologia, portanto dificultando as acées de concorrentes
estrangeiros.

Na mesma linha, Paul et al. (2017) afirmam que a capacidade de inovacao é
vital para as PMEs manterem a intensidade de suas exportacdes. A inovacao nao
somente desperta e proporciona exportacoées, mas também modera a relacao entre a
produtividade e as exportacdes das empresas. (CASSIMAN; GOLOVKO, 2011; PAUL
et al., 2017).

Nesta direcdo, a producdo de um produto com qualidades superiores e
caracteristicas Unicas, comparada com os produtos oferecidos pela concorréncia, é

outro fator de inducéo para que as PMEs iniciem ou expandam suas exportacdes.



26

Produtos Unicos muito provavelmente atraem a atengédo de clientes estrangeiros e
criam vantagens competitivas no exterior sem requerer custos adicionais significantes.
A forca deste estimulo a exportacao é maior quando o produto é internacionalmente
patenteado, gerando constante faturamento para as PMEs por um longo periodo de
tempo. (LEONIDOU et al., 2007).

No que se refere ao marketing, uma marca forte de franquia, um preco de
venda competitivo, um bom sistema de suporte técnico, uma eficiente rede de
distribuicdo, uma equipe de vendas efetiva, entre outras forcas de marketing que a
empresa possui, podem agir como incentivos para a entrada de PMEs em
mercados internacionais. Capitalizando as vantagens competitivas que a empresa
ja possui no mercado doméstico, cresce a confianca em solucionar quaisquer
problemas de marketing que possam aparecer nos mercados externos.
(LEONIDOU et al., 2007).

Adicionalmente, Francioni et al. (2016) mencionam em seu estudo o crescente
interesse das PMEs pela adocédo das tecnologias da internet/web para acesso a
mercados e interacdo com clientes estrangeiros, além de servir como forma de suporte
ao alcance dos objetivos estratégicos de crescimento internacional, tal como a
coordenacédo das complexas atividades da cadeia de valor.

A facilidade de adaptar as questbes de marketing para os mercados
estrangeiros também é um importante fator de estimulo as exportacdes. Leonidou et
al. (2007) explicam que as diferencas entre os mercados doméstico e externo em
termos de necessidade dos clientes, poder de compra dos consumidores, sistema
sociocultural, leis e regulagdes, desenvolvimento tecnolégico, entre outros fatores,
exigem o ajuste do mix de marketing da exportadora. Os autores afirmam que, embora
proceder as adaptagdes do marketing nao seja uma tarefa facil, pois envolve custos
extras, tempo e esforgos, as PMEs que possuem 0s meios para adaptar a estratégia
de marketing aos mercados externos provavelmente conseguem iniciar sua atividade
exportadora.

O Quadro 1 sintetiza os fatores internos de estimulos as exportacdes
abordados neste trabalho que mais aparecerem na literatura analisada.

Quadro 1 — Fatores internos de estimulos as exportacoes abordados neste
estudo

AREA DA

ORGANIZAGAO FATORES INTERNOS AUTORES
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Compromisso exportador dos Navarro-Garcia et al. (2017),
administradores/empreendedores Machado et al. (2016)
RECURSOS Habilidade's e talentos expressados Stoian et al. (2011), Paul et al.
HUMANOS pelos administradores/empreendedores (2017) '
Competéncias dos recursos humanos Francioni et al. (2016), Fernandez-
Ortiz e Lombardo (2009)
Rede de relacionamentos (network) Francioni et al. (2016), Tang (2011)
Estagnacao ou declinio nas vendas e ,
lucros do mercado doméstico Leamelon U e, ()
Potencial para aumentar faturamento e | Leonidou et al. (2007), Williams
FINANCEIRO lucros (2008)
Potencial para crescimento da empresa | Moen et al. (2016)
Disponibilidade de vantagem
competitiva financeira Ayob et al. (2015)
Ganhos de produtividade/economias de | Leonidou et al. (2007), Francioni et
escala al. (2016)
PRODUCAO Ganotakis e Love (2012),
Disponibilidade de capacidade ociosa Lu e Beamish (2001), Love e Roper
(2015), Leonidou et al. (2007)
Dominio de propriedade técnica de Leonidou et al. (2007)
conhecimento
= : . ~ Paul et. al. (2017), Cassiman e
INOVACAO Capacidade de inovagao Golovko (2011), Love e Roper (2015)
Produto com qualidade superior ou :
caracterl’sticaqt’mica i =i el [2007)
Disponibilidade de vantagens Leonidou et al. (2007), Williams
competitivas de marketing (2008)
Utilizacao das ferramentas da Francioni et al. (2016), Glavas e
MARKETING web/internet Mathews (2014)
Capacidade de adaptacao dos produtos | Leonidou et al. (2007), Paul et al.
para o mercado externo (2017)

Fonte: Elaborado pelo autor.

2.2.2 Fatores Externos de Estimulos As Exportagdes

A situacdo do mercado doméstico pode influenciar a atividade exportadora das
empresas. Estudos empiricos demonstram que mercados internos recessivos ou
saturados contribuem para justificar a probabilidade de exportar. (FRANCIONI et al.,
2016). No estudo de Leonidou et al. (2007), os autores explicam que, quando o
mercado domeéstico se apresenta recessivo ou saturado, as PMEs: a) experimentam
gueda nas vendas e, em muitos casos, prejuizos; b) enfrentam forte competicdo de
seus concorrentes no mercado, que querem manter sua participacao de mercado ou
até mesmo sua sobrevivéncia; c) limitam o crescimento das empresas; e, d) percebem
que as economias de escala sao dificeis de sustentar.

Entretanto, Williams (2008) indica que o estimulo decorrente da saturacéo do

mercado doméstico ndo € muito influente como indutor para entrada em novos
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mercados. O autor destaca que as exportacdes aumentam a competitividade das
empresas, inclusive sua posicdo competitiva doméstica e, portanto, mesmo que o
mercado doméstico ndo esteja saturado, as empresas podem se engajar em suas
atividades exportadoras.

Outro importante estimulo as exportacbes € a necessidade de reduzir a
dependéncia e o risco do mercado doméstico. Leonidou et al. (2007) mencionam que,
operando somente no mercado interno, as PMEs colocam “todos 0os ovos no mesmo
cesto”. Contudo, se algo errado ocorre no mercado doméstico, como no caso da
deterioracdo das condicbes econdmicas, entrada de novos competidores, mudancgas
dramaticas nos habitos de consumo, as PMEs experimentarao queda nas vendas e
nos lucros, o que pode comprometer até mesmo a sobrevivéncia destas PMEs. No
mesmo sentido, Albaum et al. (2004) discorrem que, diversificando suas operacdes
também para os mercados externos, as PMEs reduzem estes riscos, desde que os
ciclos de negdcios ocorram em diferentes tempos e com diferentes intensidades em
cada pais.

Taxas de cambio favoraveis sdo importantes estimulos as exportagoes.
Leonidou et al. (2007) explicam que uma caracteristica distinta das operacdes de
exportacdo, quando comparadas as do mercado doméstico, é que as transacdes de
negécios internacionais sao influenciadas pelas flutuacées das taxas de cambio das
moedas. Desta forma, uma apreciacdo da moeda local resulta em desfavoraveis
precos de venda ofertados pelos exportadores a seus clientes no exterior, enquanto
gue uma depreciacdo da moeda local torna os precos de venda externos mais baratos.
(CHANEY, 2016).

Assim, enquanto a valorizagdo da moeda local é considerada uma barreira as
exportacées, a desvalorizacdo da moeda local no pais do exportador muito
provavelmente estimula o interesse das PMEs em iniciar ou expandir suas operacdes
de exportagdo com o intuito de colher os beneficios do aumento da demanda por parte
dos importadores estrangeiros. (LEONIDOU et al., 2007). Entretanto, estes autores
destacam que este tipo de estimulo denota mais o aproveitamento de uma
oportunidade do que um comportamento exportador sistematico de longo prazo,
sendo que, quando a taxa de cambio ficar desfavoravel novamente, as PMEs
provavelmente cessardo suas exportagoes.

Em termos de oportunidades de mercado, o mercado internacional é repleto de
excelentes oportunidades para PMEs, sendo que estas oportunidades, quando sao
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mais lucrativas do que aquelas encontradas no mercado doméstico, induzem as
empresas a considerar a exportagdo como uma estratégia atrativa. (TRIMECHE,
2002). Adicionalmente, a internet aumenta a possibilidade das empresas em
identificar lucrativas oportunidades no exterior com baixo custo de investimentos.
(GLAVAS; MATHEWS, 2014).

Em seu estudo, Leonidou et al. (2007) afirmam que decisdes favoraveis de
governos estrangeiros também podem ser consideradas estimulos as exportacoes.
Muitas PMEs evitam exportar por causa da imposicao de regulacdes severas pelos
governos estrangeiros, tais como barreiras de entrada, controles de precos, restricdes
de quantidade, além dos impostos de importacao, utilizados para proteger setores
internos. Entretanto, os autores argumentam que, com a crescente liberacdo do
comércio internacional que tem ocorrido nos ultimos anos, as tarifas alfandegarias tém
sido gradualmente reduzidas, assim como as regulacdes tém sido suspendidas ou até
mesmo abolidas em muitos paises, estimulando, desta forma, as exportacbes de
PMEs.

No que tange as acdes dos governos locais, 0s programas governamentais de
suporte as exportacées serdo abordados em secdo especifica neste trabalho,
considerando sua importancia para o inicio e para a expansao das exportacdes das
PMEs.

Mansfield e Reinhardt (2008) argumentam que o estabelecimento de acordos
comerciais reduz a volatilidade dos negécios internacionais, impulsionando as
exportacoes das empresas. Adicionalmente, estes autores explicam que os acordos
comerciais, além de reduzir a probabilidade de utilizacdo de novas politicas
protecionistas, promovem maior transparéncia e convergéncia relacionadas a
aplicacao de procedimentos, praticas e instrumentos regulatérios entre os paises-
membros.

Também como estimulo de fator externo, Leonidou et al. (2007) explicam que
as associacoes de industria e de comércio, tais quais camaras de comércio, tém um
papel influente no que tange a decisdo de exportar das PMEs. Estas associag¢des
podem funcionar como intermedidrias entre as PMEs e potenciais clientes
estrangeiros, promover semindrios e treinamentos sobre exportacdo e participacao
em missdes comerciais, entre outros servicos de suporte. Hollensen (2004) afirma que
a decisao de exportar da PME é largamente baseada na experiéncia coletiva da

industria a qual a empresa pertence.
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Competindo em diferentes e complexos mercados estrangeiros, as PMEs
podem aprender sobre novas praticas de negécios, desenvolver ideias de novos
produtos e ter acesso a novas fontes de recursos e capacidades. Portanto, se
apropriadamente conduzidas, as exportacées proporcionam uma valiosa vantagem
competitiva que pode beneficiar as opera¢des das empresas, tanto em mercados
internacionais como no mercado doméstico. (SULLIVAN; BAUERSCHMIDT, 1990;
LU; BEAMISH, 2001).

Muitos estudos empiricos apontam o recebimento de pedidos espontaneos de
compras do exterior como um fator importante de estimulo as exportagbes. (STOIAN
et al., 2011). Clientes estrangeiros normalmente encontram o nome e endereco da
empresa exportadora em revistas especializadas, publicidades, websites corporativos
e até mesmo por indicacao de outras empresas. (LEONIDOU et al., 2007).

Opostamente a natureza fortuita do recebimento de pedidos espontaneos de
compras do exterior, o recebimento de pedidos resultantes da participagédo em feiras
internacionais demonstra o comportamento proativo da empresa. Desta forma, a
empresa deliberadamente explora a possibilidade de exportacao através do
investimento de tempo, recursos e esforgcos em participacdo em feiras internacionais.
(LEONIDOU et al., 2007).

O Quadro 2 indica sinteticamente os fatores externos de estimulos as
exportacoes abordados nesta dissertacdo que mais apareceram na literatura
estudada.

Quadro 2 - Fatores externos de estimulos as exportacoes abordados neste

estudo
AMBIENTE FATORES EXTERNOS AUTORES
Saturacao ou recessao no mercado Francioni et al. (2016), Leonidou et
MERCADO doméstico al. (2007), Williams (2008)
DOMESTICO Reducéo da dependéncia do Albaum et al. (2004), Leonidou et
mercado interno al. (2007)
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Taxas de cambio favoraveis no Leonidou et al. (2007), Chaney
mercado interno (2016)
Taxas de cambio favoraveis no Leonidou et al. (2007), Chaney
exterior (2016)
MERCADOS Decisbes favoraveis de governos Leonidou et al. (2007)
EXTERNOS estrangeiros
Identificacdo de melhores Trimeche (2002), Glavas e
oportunidades no exterior Mathews (2014)
Estimulos das agéncias Shamsuddoha et al. (2009),
governamentais Martincus e Carballo (2012)
ngEEg%%O Existéncia de acordos comerciais Mansfield e Reinhardt (2008)
Incentivo e apoio das entidades de Leonidou et al. (2007), Hollensen
classe (2004)
Ganhos de experiéncia internacional . :
COMPETICAO | Melhoria da competitividade S‘g‘;‘;?:iseh%‘sgqs)‘:hm'dt e, Ly
doméstica
Recebimento de ordens aposa |} o nigo et al. (2007)
CLIENTES partlcpagao em fe|ra§ internacionais . .
Recebimento de pedidos Stoian et al. (2011), Leonidou et al.
espontaneos de compras do exterior | (2007), Williams (2008)

Fonte: Elaborado pelo autor.
2.3 Barreiras As Exportacoes

Leonidou (2004) explica que barreiras as exportagdes se referem a todas as
restricbes que dificultam a habilidade das empresas em iniciar, desenvolver e manter
operacdes nos mercados externos. O autor também explica que estas barreiras
podem ser classificadas em internas, que sdo aquelas associadas aos recursos e
capacidades organizacionais das empresas, e externas, que sao aquelas que
decorrem dos ambientes externos nos quais as empresas estao inseridas, tanto no
pais doméstico como nos paises de destino das exportacoes.

Embora as barreiras possuam um papel crucial no desenvolvimento dos
negécios de exportagao, isoladamente consideradas, as barreiras as exportagées nao
proibem nem inibem o progresso de internacionalizacdo de uma firma. Outros fatores
sao necessarios para fazer estas potenciais barreiras operativas, normalmente
associadas a falta de planejamento prévio, mobilizagdo de recursos e informagdes.
(KAHIYA, 2013).

Neste sentido, Paul et al. (2017) mencionam que a falta de experiéncia é um
fator interno que inibe o crescimento das exportacbes de uma PME. Estes autores
explicam, ainda, que as barreiras as exportacdes nao afetam as PMEs da mesma
maneira, sendo que aguelas menos experientes na atividade exportadora apresentam

uma quantidade maior de incidéncias em suas vendas do que aquelas mais
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experientes. Na mesma direcao, Kneller e Pisu (2011) concluem que experiéncia € o
fator essencial para o sucesso dos exportadores em superar 0s problemas e as
barreiras vinculadas as exportagées.

Narayanan (2015) destaca que a compreensao das barreiras as exportacdes
tornou-se importante atualmente, pois contribui significativamente para o ambiente de
negécios das empresas e proporciona vantagens nos negécios internacionais. Kahiya
(2018) menciona que é possivel encontrar, na literatura, diferentes formas de
classificacdo das barreiras as exportagdes, afirmando, entretanto, que ndo ha
nenhuma tipologia universal que sintetize o tema das barreiras as exportagdes. O
Quadro 3 indica algumas destas classificacoes, baseadas em investigacdes
empiricas, que foram analisadas neste trabalho.

Leonidou (2004) realizou uma sistematica revisao sobre 32 estudos empiricos
conduzidos sobre barreiras as exportagdes, no periodo de 1960 a 2000, e encontrou
49 barreiras. Esta lista inicial foi detalhadamente examinada e resultou em 39
barreiras as exportacdes, consideradas como as mais relevantes, significativas e
comuns. Ainda, o autor realizou uma criteriosa classificacdo destas barreiras de
acordo com 0 seu impacto agregado: impacto muito alto; impacto alto; impacto

moderado; baixo impacto; e muito baixo impacto.

Quadro 3 — Classificacao das barreiras as exportacoes em investigacoes
empiricas analisadas neste estudo

Autores Amostra de pesquisa Tipologia das barreiras

Barreiras Internas
Baseada na revisao de literatura de 32 estudos | 1. Informacionais
Leonidou (2004) empiricos, de 1960 a 2000, envolvendo dados | 2. Funcionais
de 438 empresas. 3. Marketing
Barreiras Externas
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1. Procedimentos
2. Governamentais

3. Clientes
4. Ambientais
Baseada na revisao de literatura de estudos Barreiras:
. prévios. Classificacao em quatro grupos, 1. Conhecimento
,(Azrgi%g))a-omz etal. principalmente em funcao da similaridade das | 2. Recurs_os
barreiras. Envolveu um total de 2.590 3. Procedimentos
questionarios enviados para PMEs espanholas. | 4. Exégenas
Barreiras:

Leonidou (1995)

Baseada na revisao de literatura sobre 35
pesquisas empiricas, incluidas em 33 artigos
cientificos.

1. Internas - domésticas
2. Internas - estrangeiras
3. Externas - domésticas

4. Externas — estrangeiras

Barreiras Internas

1. Barreiras das empresas

2. Barreiras de produtos
Barreiras Externas

1. Barreiras da industria

2. Barreiras de mercados

3. Barreiras do macroambiente

Baseada na revisao da literatura de 40 artigos,
de 1980 a 2004, referentes aos problemas de
marketing de PMEs em paises em
desenvolvimento.

Tesfom e Lutz
(2006)

Fonte: Adaptado de Narayanan (2015).
2.3.1 Barreiras Internas As Exportagdes

Barreiras informacionais estao relacionadas aos problemas de falta de
informacgdes, ao desconhecimento das PMEs sobre os aspectos basicos envolvidos
nas exportacoes, a falta de conhecimento sobre mercados externos e as dificuldades
para identificar e selecionar oportunidades de negocios no exterior. (ARTEAGA-
ORTIZ et al., 2010).

Informagé&o € muito importante para reduzir o alto grau de incertezas com
relagao a complexidade do ambiente de negécios internacionais. Nao obstante, muitas
PMEs nao tém familiaridade com fontes de informagdes nacionais e internacionais e,
mesmo quando conhecem e tém acesso as mesmas, ndo sabem como encontrar a
informacdo desejada. Como resultado, a progressdo das exportagdes da empresa
torna-se bastante arriscada, uma vez que € baseada na intuicdo e na experiéncia
pessoal dos administradores ao invés de um esforco organizado e pesquisa
amparada. (TESFOM; LUTZ, 2006).

Em seu estudo, Narayanan (2015) menciona que possuir conhecimento é um
requisito primordial para o sucesso da entrada das PMEs em mercados estrangeiros.
Em complemento, o autor relaciona o gradual crescimento do conhecimento da
atividade exportadora com o modelo de Uppsala, indicando que, com o conhecimento

obtido, as PMEs gradualmente incrementam seus nego6cios com o exterior.
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Bastante conectados com os problemas de pesquisa de informacdes, muitas
empresas enfrentam dificuldades para identificar oportunidades negociais no exterior.
(PINHO; MARTINS, 2010). Em muitos exemplos, estas oportunidades sao
identificadas de forma reativa, usualmente através dos pedidos espontaneos de
compras do exterior de clientes estrangeiros ou através de agentes externos, tais
como agéncias governamentais e camaras e associagdes de comércio, tornando as
pequenas empresas despreparadas e mal equipadas para enfrentar os desafios do
ambiente dos negécios internacionais. (LEONIDOU, 2004).

No mesmo sentido, identificar clientes em mercados estrangeiros constitui um
sério impedimento para PMEs. Leonidou (2004) menciona que esta dificuldade pode
ocorrer por trés principais fatores: a) as largas distancias geograficas separando
vendedores e compradores no mercado internacional; b) indecisas abordagens
adotadas por algumas PMEs quando da realizacao de pesquisas sistematicas nos
mercados internacionais; e, ¢) limitado acesso as fontes de potenciais clientes
externos. Entretanto, o autor cita que os avancgos verificados na tecnologia das bases
de dados devem reduzir o impacto deste problema.

As barreiras funcionais sdo aquelas relacionadas a ineficiéncias de varias
fungdes internas da empresa, tais como recursos humanos, producao e financas, com
referéncia a sua atividade exportadora. Esta categoria contém barreiras relacionadas
as limitacbes da administracdo, a inadequacao dos funcionarios que lidam com
exportacao e a escassez de recursos financeiros. (LEONIDOU, 2004; NARAYANAN,
2015).

A administracdo exerce um papel importante no desenvolvimento das
estratégias relacionadas a exportacdo e na conducdo dos negdécios com clientes
externos. (JULIAN; AHMED, 2005). Entretanto, estes autores explicam que, muitas
vezes, a administracéo direciona seus esforcos para o desenvolvimento dos mercados
domésticos e ndo explora as oportunidades de negécios nos mercados internacionais,
limitando, desta forma, o sucesso e crescimento das empresas. Nesta direcdo, Kahiya
e Dean (2016) mencionam que a administracdo também pode perceber as
exportacées com maiores niveis de risco se comparadas as operacoes realizadas no
mercado interno, inibindo o desenvolvimento da atividade exportadora de determinada
PME.

Os problemas de recursos humanos estdo relacionados a falta de

conhecimento especializado em lidar com tarefas de exportacéo, tais como manejo
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da documentacao, arranjos logisticos e comunicacao com clientes externos. Estes
fatores podem ser atribuidos a falta de planejamento, treinamento e desenvolvimento
adequado a formacdo da equipe de funcionarios envolvidos com assuntos
relacionados aos negécios de exportacao. (PAUL et al., 2017).

No mesmo sentido, a barreira do idioma estrangeiro é relacionada a inabilidade
dos administradores ou dos funcionarios no que se refere a comunicacao satisfatoria
com clientes no exterior, uma vez que, ao cruzar as fronteiras nacionais, a empresa
tende a se confrontar com a necessidade da comunicacao bilingue. A caréncia de
administradores ou de funciondrios habilitados para a comunicagdo em idiomas
estrangeiros torna o desenvolvimento da atividade exportadora da empresa incerto e
arriscado, configurando-se como uma importante barreira as exportagées. (PIEKKARI
et al., 2014).

Ayob et al. (2015) relatam que a falta de uma posicao financeira sélida € um
dos obstaculos para a insercdo de PMEs na atividade exportadora. Os autores
mencionam que muitas PMEs enfrentam problemas para obter financiamentos em
funcao da falta de adequado e tempestivo capital de giro, sendo que a hdo concessao
de crédito pelas instituicbes financeiras é explicada pela baixa lucratividade,
insuficiéncia de ativos e registros contabeis sem auditoria, normalmente verificados
nos registros financeiros das PMEs.

A falta de capacidade de producao para as vendas externas, normalmente
ocasionada pelo direcionamento da producdo para o mercado doméstico, age
como uma barreira as exportacdes das empresas. (ALBAUM et al., 2004). Leonidou
(2004) explica que a falta de capacidade produtiva ocorre em fungéo de que muitas
PMEs compreendem as exportagcdes como uma atividade de negécios periférica,
levada em consideragcao somente quando ha disponibilidade de recursos
produtivos.

As barreiras de marketing estao relacionadas a falta de conhecimento dos
mercados estrangeiros e as praticas de negdécios, bem como aquelas que contemplam
a competitividade das empresas, geralmente vinculadas aos produtos, precos,
distribuicdo, logistica e promocao dos produtos nas atividades de exportacao.
(TESFOM; LUTZ, 2006).

No que tange ao prego, um sério problema verificado pelas PMEs é referente
as suas inabilidades para oferecer satisfatorios precos a seus clientes estrangeiros.
Embora a definicdo de preco esteja entre as principais decisdées dos
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administradores, os precos de exportagdao incluem custos adicionais que nao
ocorrem nas operacdes do mercado doméstico, tais como despesas de transportes
€ seguros internacionais, taxas, despesas e tarifas extras impostas quando da
entrada das mercadorias no pais de destino, entre outros. (JULIAN; AHMED,
2005).

Também com relagdo ao preco, a dificuldade de adaptacdo aos precos dos
competidores nos mercados internacionais € considerada uma das mais importantes
barreiras enfrentadas pelas PMEs. (PAUL et al., 2017). Falta de competitividade em
termos de preco pode ser o resultado de razdes controlaveis, como a utilizacdo de
métodos internos de precgo, ou de razdes incontrolaveis, como a variacdo das taxas
de cambio. Ainda, podem ser o resultado das diferencas da estrutura de producao,
distribuicdo e logistica entre os paises e da adocao de praticas de dumping pelos
competidores ou de subsidios dos governos locais para proteger sua industria.
(DOOLE; LOWE, 2001; LEONIDOU, 2004).

A concessao de facilidade de crédito para os compradores estrangeiros pode
ocasionar problemas para as PMEs, por causa da falta de recursos para sustentar
este esforco ou pelo receio de que alguns clientes podem se tornar devedores.
(LEONIDQU, 2004). Nesta direcao, Alavi e Kerikmae (2018) explicam que a incerteza
com relagdo ao pagamento por parte dos importadores € um dos principais riscos
envolvidos nos negdcios internacionais.

Julian e Ahmed (2005) afirmam que o acesso aos canais de distribuicao é
considerado como a chave de sucesso dos negdcios no exterior. Entretanto, estes
autores explicam que, considerando a complexidade envolvida em alguns paises,
muitas PMEs ndo conseguem se integrar verticalmente na distribuicdo global, sendo
necessario contratar um distribuidor ou agente externo. Desta forma, o limitado e
complicado acesso aos canais de distribuicdo configura-se como uma barreira a
exportacao.

Outro importante desafio enfrentado pelos exportadores é encontrar uma
empresa de representacdo honesta e confiavel. Esta barreira € decorrente da
dificuldade de encontrar representantes estrangeiros que atendam aos requisitos do
exportador quanto a condicao estrutural (cobertura de territério, robustez financeira e
facilidades fisicas), a condicdo operacional (variedade de produtos, disposicao
logistica e armazenamento) e a condicado comportamental (reputagcdo de mercado,

relacionamento com governo e atitude de cooperagédo). Até mesmo quando estas
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condicdes sao atendidas, é muito provavel que a empresa de representacao ja esteja
engajada com algum competidor. (LEONIDOU, 2004).

As distancias entre mercados estrangeiros sdo normalmente maiores do que
nos casos de compradores domésticos, incorrendo, desta forma, em custos de
transportes e seguros mais elevados, que resultam, por sua vez, no aumento do preco
do produto. Este incremento do preco de exportacédo, decorrente dos custos extras
associados a transporte e seguro, torna o preco do produto menos atrativo nos
mercados estrangeiros. (JULIAN; AHMED, 2005).

Quanto a promocéao dos produtos, Leonidou (2004) indica que variagdes nas
motivacdes da compra, padrées de consumo e regulagcdes governamentais sao
responsaveis pela necessidade de ajustar as atividades de promocgao aos
requerimentos dos mercados externos. Em decorréncia, o autor explica que a
publicidade requer particular atencao, pois existem diversos problemas especificos
na propaganda de produtos no exterior: a) alteragées na composicao do publico-
alvo; b) inapropriado conteddo da mensagem da propaganda; c) indisponibilidade
ou diferentes usos de midias; d) restricbes quanto a frequéncia e duracdo da
propaganda; e, e) insuficientes meios de avaliar a efetividade das propagandas.

O Quadro 4 indica sinteticamente as barreiras internas as exportacdes

abordadas neste estudo que mais apareceram na literatura estudada.

Quadro 4 — Principais barreiras internas as exportacoes estudadas nesta
pesquisa

CLASSIFICAQI\O BARREIRAS INTERNAS AUTORES
Dificuldade de obter informacdes para Tesfom e Lutz (2006),
identificar e analisar mercados Narayanan (2015)
INFORMACIONAIS lelc,uIQade para |cjent|f|car oportunidades de Leonidou (2004)
negdécios no exterior
Problemas para prospectar clientes no Pinho e Martins (2010),
exterior Leonidou (2004)
Falta de comprometimento dos Julian e Ahmed (2005),
administradores/empreendedores Kahiya e Dean (2016)
Caréncias de conhecimento dos funcionarios | Paul et al. (2017), Tesfom
sobre conducao de negdécios com o exterior e Lutz (2006)
FUNCIORA Falta de dominio de linguas estrangeiras dos Piekkari et al. (2014)
administradores e funcionarios )
, . . Ayob et al. (2015),
Falta de adequado capital de giro financeiro Chaney (2016)
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Falta de produgao suficiente

Albaum et al. (2004),
Leonidou (2004)

MARKETING

Dificuldade para ofertar pregos satisfatorios
aos clientes externos

Julian e Ahmed (2005),
Uner et al. (2013)

Competitividade de pregcos nos mercados
internacionais

Doole e Lowe (2001),
Leonidou (2004), Paul et
al. (2017)

Problemas de concessao de crédito aos
clientes externos

Leonidou (2004), Alavi e
Kerikmae (2018)

Acesso aos canais de distribuicdo
internacionais

Julian e Ahmed (2005),
Tesfom e Lutz (2006)

Identificacdo de agente externo confiavel

Leonidou (2004)

Excessivos custos de transporte e seguro
internacionais

Julian e Ahmed (2005)

Complexidade para adaptar as atividades de
promogcao no exterior

Leonidou (2004),
Narayanan (2015)

Fonte: Elaborado pelo autor.
2.3.2 Barreiras Externas As Exportacdes

Barreiras de procedimentos referem-se aos fatores operacionais das
transacdes com clientes estrangeiros, geralmente relativos a eficiéncia dos aspectos
relacionados a procedimentos e documentos de exportacdo e a comunicacdo com
clientes. (KAHIYA; DEAN, 2016).

Adicionalmente, Narayanan (2015) explica que as barreiras processuais podem
ser classificadas em controlaveis e incontrolaveis. As barreiras controlaveis sao
aquelas que podem ser aprendidas e controladas através do tempo e da experiéncia
pela execugdo das tarefas rotineiras e podem, portanto, ser superadas pela
experiéncia gerencial. As barreiras incontrolaveis, por outro lado, sdo problemas que
precisam ser conduzidos e administrados caso a caso.

No que se refere a ndo familiaridade com os procedimentos e documentos de
exportagdo, muitas PMEs encontram dificuldades em gerenciar a documentagéo
necessaria para cumprir com as regulacoées dos mercados domésticos e estrangeiros.
Nao somente governos impdem requerimentos processuais, mas também instituicoes
particulares como bancos, empresas relacionadas ao transporte e companhias de
seguro possuem seus proprios procedimentos. (TESFOM; LUTZ, 2006).

A comunicacado com clientes externos é essencial para o acompanhamento
regular das operacdes de exportacdo de uma empresa. A barreira da comunicacao
probleméatica pode criar uma série de problemas para a empresa exportadora, tais

como mal-entendidos das informacdes trocadas como clientes estrangeiros, deficiente
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controle sobre as operacbes com o exterior, atrasos nas tomadas de decisdes
estratégicas e taticas e inadequado feedback sobre o desenvolvimento dos negocios
no exterior. (LEONIDOU, 2004).

Narayanan (2015) define barreiras governamentais como agdes ou inagdes dos
governos locais, com relacdo as suas empresas domésticas, exportadoras e nao-
exportadoras, referentes a limitacdo de assisténcia e incentivos e relacionadas a
imposicao de regulacdes restritivas.

Os exportadores frequentemente reclamam que nao recebem a devida
assisténcia governamental ou, quando recebem, a assisténcia é insuficiente.
(NARAYANAN, 2015). Nesta direcao, as politicas governamentais de promocéao as
exportacoes sdo muitas vezes inadequadas, como a incapacidade de reunir e prover
informacdes sobre mercados externos e a ineficiente promocgao do pais em paises
estrangeiros. Ainda, a falta de infraestrutura necessaria dentro do pais do exportador
também pode ser considerada como uma barreira as exportacdes. (TESFOM; LUTZ,
2006).

Julian e Ahmed (2005) afirmam que, sem assisténcia governamental, algumas
empresas terdo dificuldades para entrar em mercados externos, especialmente
quando governos estrangeiros protegem suas industrias locais. Desta forma, os
autores consideram que a falta de assisténcia governamental para superar o0s
obstaculos das exportagdes pode funcionar como uma barreira a exportagao.

Com relacao as desfavoraveis leis e regulagdes governamentais, Leonidou
(2004) explica que o papel do governo local também pode ser restritivo através da
imposicao de alguns controles sobre determinadas operagdes de exportacdes, como,
por exemplo, restricdes sobre as exportacdes de produtos de seguranca nacional. Em
seu estudo sobre barreiras as exportagdes em um pais emergente, Uner et al. (2013)
encontraram resultados apontando que desfavoraveis leis e regulagdes sao algumas
das principais razdes que inibem nao-exportadores a engajarem-se na atividade
exportadora.

No que tange a falta de acordos comerciais estabelecidos pelo governo
brasileiro, Canuto et al. (2015) argumentam que o Brasil carece de uma maior abertura
comercial, que possibilitaria uma integracdo mais profunda nas redes globais de
producdo. Em seu estudo, estes autores relacionam o pequeno niumero de empresas
exportadoras brasileiras a falta de competitividade, decorrente da timida abertura e
integracao do Brasil as cadeias globais de valor.
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As barreiras de clientes sdo consideradas aquelas relacionadas ao
comportamento dos clientes estrangeiros. (TESFOM; LUTZ, 2006). Estes autores
classificam como barreiras de clientes aquelas que derivam da percepc¢ao dos clientes
sobre as caracteristicas dos produtos e argumentam que os exportadores de paises
em desenvolvimento normalmente enfrentam, adicionalmente a problemas
especificos de qualidade, a reputagao ruim de seus paises no mercado internacional.

Diferentes atitudes e habitos de clientes estrangeiros sdo importantes barreiras
as exportacoes, uma vez que habitos de consumidores nao sao idénticos ao redor do
mundo. A cultura ndo somente estabelece os critérios para o comportamento de
negécios do dia a dia, como também forma padrbes gerais de motivacdes e atitudes.
Caso os administradores ndo sejam culturalmente sensitivos, eles podem ter
dificuldades para entender as praticas de negécios predominantes nos mercados
internacionais. (CHUNG, 2003; JULIAN; AHMED, 2005).

A qualidade é frequentemente indicada como uma das principais condicdes
para a entrada e permanéncia em mercados internacionais. Tesfom e Lutz (2006)
relacionam a qualidade a embalagem dos produtos, a adequacao aos padroes de
qualidade exigidos pelos importadores e o estabelecimento de adequados design e
imagem para os mercados de exportacao. Estes autores mencionam que muitos dos
problemas de qualidade sao resultados do inadequado conhecimento dos
requerimentos do mercado externo, das caracteristicas dos produtos e das
tecnologias de producéo, e argumentam, em seu estudo, que um produto que vende
de forma satisfatéria em um pais em desenvolvimento pode ndo vender da mesma
forma em um pais de economia avancgada.

Leonidou (2004) menciona que a forte competicao internacional é explicada em
funcdo de que, embora a firma apresente vantagem competitiva no mercado
doméstico, ao competir em mercados estrangeiros, além de provavelmente perder
esta vantagem, encontra situagdes competitivas mais intensas e complicadas. O autor
adicionalmente explica que isto ocorre porque nos mercados internacionais a
competicao pode originar de diversas fontes (mercado doméstico, mercado de destino
e mercado global), pode operar em diferentes bases (baixo custo, diferenciacdo do
produto e protecdo governamental), pode ter diferentes posicées em relagdo a
empresa (lider, desafiador, seguidor) e pode empregar diferentes estratégias de
marketing (nicho, defensivo ou agressivo). Desta forma, as limitac6es de recursos
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forcam muitas PMEs a adotar a estratégia de nicho de mercado para competir no
exterior. (DOOLE; LOWE, 2001).

Barreiras ambientais referem-se principalmente aos ambientes econémicos,
politico-legais e socioculturais dos mercados externos com 0s quais a empresa opera
ou planeja exportar. (WACH, 2015). Estas barreiras normalmente sao sujeitas a
rapidas mudancas e sdo muito dificeis de prever e controlar. (NARAYANAN, 2015).

Neste sentido, alguns mercados externos podem nao ser atrativos para 0s
exportadores devido a fracos ou deteriorados indicadores econémicos. Esta situagao
pode reduzir o real poder de compra e afetar o comportamento dos consumidores
negativamente. Desta forma, consumidores em paises que enfrentam dificuldades em
funcdo de déficit externo, altas taxas de inflagdo ou altos niveis de desemprego, por
exemplo, tendem a procurar produtos mais econémicos, realizar compras em
intervalos maiores e cautelosamente escolher o que comprar. (LEONIDOU, 2004).

As variacOes das taxas de cambio entre as moedas sao riscos associados aos
negocios internacionais. (LEONIDOU, 2004). O autor classifica esta problematica em
trés grupos: a) instabilidade das taxas de cambio, que ocasiona a flutuacao dos precos
no exterior; b) valorizacao da taxa de cambio do pais do exportador, que torna os
precos menos favoraveis para os compradores; €, ¢) nao-conversibilidade de moeda,
que dificulta o recebimento dos recursos do exterior.

Em linha com os problemas de instabilidade dos paises, alguns mercados
externos podem ser afligidos pela instabilidade politica decorrente de fatores
econdmicos, sociais e politicos. (KAPRALOVA, 2017). Leonidou (2004) explica que
estas instabilidades podem colocar seriamente em risco as operacdes do exportador
nestes mercados instaveis de diversas maneiras, tais como confiscando propriedades,
fechando ou suspendendo atividades ou até mesmo proibindo a repatriacdo dos
valores financeiros.

Além disto, para as empresas, as oportunidades de negocios internacionais
podem ser mais arriscadas do que as operacdes do mercado doméstico, pois
entrando em mercados globais as empresas encontram riscos que normalmente nao
observam nos mercados locais. (CHANEY, 2016). Neste sentido, as exportacdes
podem apresentar perdas decorrentes das acdes de governos de paises estrangeiros
que podem impor um conjunto de controles, através da promulgacdo de leis e
regulacdes, podendo atrasar ou restringir o fluxo dos produtos no mercado, como, por
exemplo, o estabelecimento de cotas de importacao. (JULIAN; AHMED, 2005).
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Neste sentido, as chamadas barreiras do comércio, barreiras tarifarias e
barreiras ndo-tarifarias, sdo consideradas importantes barreiras externas. Albaum et
al. (2004) explicam que as tarifas de importacao determinam um sério problema para
empresas exportadoras, uma vez que estes impostos elevam os custos de
importacao. Os autores mencionam ainda que, embora os entraves tarifarios sejam
publicamente conhecidos e possam ser gerenciados, existe uma quantidade
numerosa de barreiras nao-tarifarias, tais como sutilezas administrativas
(classificacao arbitraria de tarifas), restricbes quantitativas (quotas e embargos) e
barreiras alfandegarias (elevacao do valor da fatura), que resultam em uma série de
dificuldades para os exportadores.

No que se refere a barreiras socioculturais, Wach (2015) afirma que o contexto
cultural significativamente influencia a maneira de conduzir negécios. Neste sentido,
Leonidou (2004) destaca a nao familiaridade dos exportadores com as diferentes
praticas de negdcios no exterior, 0 que pode colocar um inexperiente exportador numa
situacao estressante. Como exemplo, o autor cita que: a) opostamente as sociedades
modernas, paises conservadores sao relutantes em tomar riscos e aceitar mudancas;
b) a falta de acao durante negociacbes € um sinal negativo para sociedades
ocidentais, enquanto que, nas culturas orientais, a inacao proporciona uma maneira
mais agradavel de encaminhar o fechamento de um negdcio; e, ¢) o estabelecimento
de relacionamentos pessoais € vital para a conducao de negécios em alguns paises,
enquanto que, em outros, procedimentos mais formais precisam ser seguidos.

Johanson e Vahine (1977) acreditam que a falta de conhecimento sobre as
diferencas entre paises, como, por exemplo, cultura e idioma, sao importantes
obstaculos para o desenvolvimento das operacdes internacionais. Nesta direcéo,
Javalgi et al. (2005) mencionam que diferencas em valores, religido, atitudes,
costumes e educacao constituem dificuldades sérias para a realizacdo da atividade
exportadora das empresas, uma vez que estas diferencas podem fortemente afetar o
comportamento do consumidor e os programas de marketing, causando forte impacto
sobre a aceitabilidade de novos produtos e servigos.

O Quadro 5 indica as principais barreiras externas as exportacdes abordadas

neste estudo que mais apareceram na literatura analisada.

Quadro 5 — Barreiras externas as exportacoes abordadas neste estudo

CLASSIFICACAO BARREIRAS EXTERNAS  AUTORES
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Nao-familiaridade com os
procedimentos e documentos

Tesfom e Lutz (2006), Paul et al.
(2017), Narayanan (2015)

PROCESSUAIS da exportagéo
Problematica comunicagao Leonidou (2004), Paul et al. (2017)
com o exterior
Falta de estimulos e Tesfom e Lutz (2006), Julian e Ahmed
assisténcia governamental (2005), Narayanan (2015)
Regulagdes do governo :
GOVERNAMENTAIS doméstico Leonidou (2004), Uner et al. (2013)
Pouca disponibilidade de
acordos comerciais Canmuio et el (201]
Diferentes habitos e atitudes Chung (2003), Julian e Ahmed (2005)
de clientes estrangeiros
CLIENTES Baixa qualidade dos produtos | Tesfom e Lutz (2006)
Forte competicao internacional | Doole e Lowe (2001), Leonidou (2004)
Deterioracao das condicoes
econ6micas em mercados Leonidou (2004)
externos
Risco de variagbes cambiais Leonidou (2004), Paul et al. (2017)
Instabilidade politica de a .
mercados estrangeiros Kapréalova (2017), Leonidou (2004)
AMBIENTAIS

Regulagdes estrangeiras
restritivas

Julian e Ahmed (2005)

Barreiras tarifarias e nao-
tarifarias

Albaum et al. (2004), Leonidou (2004)

Diferentes tratamentos
socioculturais no exterior

Leonidou (2004), Wach (2015)

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Figura 1 demonstra sinteticamente as principais barreiras as exportacoes,

encontradas na revisdo de literatura deste trabalho e baseadas na classificacao de

barreiras externas e internas, apresentada no estudo de Leonidou (2004).

Figura 1 — Principais barreiras internas e externas as exportacoes estudadas
neste trabalho



44

— —
“aréncias deinformag@es para localizar/analisar potenciais mercados
nformacional dificuldades paraidentificar oportunidades de negdcios no exterior
nabilidade para contatar clientes no exterior

-alta de envolvimento dos administradores/empreendedores

Caréncia de conhecimento dos funciondrios para conduzir o operacional
das exportagdes

-altade dominio delinguas estrangeiras por parte dos administradores

A

Funcional
efunciondrios

Internas = -altadeadequado capital degiro financeiro
-altade produgdo suficiente

Vi

dificuldade em ofertar pregos satisfatérios aos clientes estrangeiros
Dificuldade em competir internacionalmente em fungdo do prego
>roblemas de concessdo de crédito aos clientes externos

\

Varketing Acesso aos canais de distribuigdo para as exportagdes
dificuldade em obter um confiavel representante no exterior

Zustos excessivos de transporte e seguros internacionais

Barreiras == \ecessidade de ajustar as atividades de promog&o no exterior

—

5 \do familiaridade com os procedimentos de exportagdo/documentos
rocesso
>roblemdtica comunicagdo com clientes externos

calta ou insuficiente assisténcia/incentivo do governo local
3overno domésticc RegulagBes do governo doméstico

doucadisponibilidade de acordos comerciais

Diferentes habitos e costumes dos clientes estrangeiros
Externas == Clientes “ortissima competi¢do nos mercados internacionais

3aixa qualidade dos produtos

Deterioragdo das condigdes econdmicas no exterior
Risco devariagGes cambiais

. nstabilidade politica nos mercados estrangeiros
Ambiente externo = . o
Regulagdes estrangeiras restritivas

ncidéncia de altas barreiras tarifarias e barreiras ndo-tarifarias

— oy,

Diferentes tratamentos socioculturais no estrangeiro

Fonte: Leonidou (2004), adaptado pelo autor.

Ainda no que tange as barreiras de exportacdes, a literatura disponivel
apresenta divergentes dialogos sobre a relacao entre os estagios de desenvolvimento
das exportagdes e a influéncia das barreiras as exportagdes. (KAHIYA; DEAN, 2016).
Segundo estes autores, ha pouco consenso neste sentido, com alguns estudos
demonstrando que praticamente todas as barreiras as exportacées dependem do
estagio do desenvolvimento das exportacbes de uma empresa, € com outras
pesquisas ilustrando que a maioria das barreiras permanece constante, independente
do estagio de desenvolvimento das exportacées de determinada empresa.

Narayanan (2015) afirma que as empresas enfrentam barreiras as exportacoes
de acordo com o estagio de desenvolvimento de suas exportagcdes. O autor
exemplifica que empresas na fase pré-exportacao estardao preocupadas em identificar
oportunidades de negbcios no exterior, que empresas em seus estagios iniciais de

exportagdo estardo concentradas em aumentar a presenga nos mercados e que
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empresas em estagios avangados na atividade exportadora estardo interessadas em
estabelecer uma relagdo de longo prazo com seus clientes. Na mesma direcao, o
estudo de Uner et al. (2013) encontra resultados que indicam que as barreiras as
exportacdes variam de acordo com o estagio de internacionalizagdo da empresa.

2.4 Programas Governamentais de Apoio As Exportacdes

Programas nacionais de apoio as exportacdes sdao medidas governamentais
que auxiliam empresas domésticas a realizarem suas atividades de exportacao de
forma mais efetiva. Apesar da diversidade, o objetivo comum destes programas € agir
como um fator externo para as empresas, auxiliando-as a vencer as diversas barreiras
as exportacoes existentes. (LEONIDOU et al., 2011).

A filosofia por tras destes programas é que o incremento das exportacoes gera
empregos para a nagao, melhora a disponibilidade de reservas cambiais, oferece a
oportunidade para empresas buscarem economias de escala e proporciona melhorias na
transferéncia de tecnologias e conhecimento sobre mercados exteriores. Portanto, os
beneficios decorrentes justificardo os custos associados aos gastos governamentais com
os programas de exportacdes. (BREWER, 2009).

Normalmente os programas governamentais de estimulos as exportacées sao
divididos em duas formas: a) servigos de apoio as exportacdes, que compreendem a
realizacdo de semindrios para potenciais exportadores, assessoria aos exportadores
quanto aos procedimentos de exportacdo e aos financiamentos, entre outros tipos de
suporte; b) programas de desenvolvimento de mercados externos, que objetivam
disseminar informacdes sobre potenciais clientes, auxiliar na participacao de feiras
internacionais e disponibilizar anélises sobre mercados estrangeiros. (GENCTURK;
KOTABE, 2001; KOTABE; CZINKOTA, 1992).

Shamsuddoha et al. (2009) argumentam que o conhecimento dos
procedimentos de exportacao permite as empresas lidar, eficaz e eficientemente, com
os procedimentos de exportacao, tais como financiamentos, assuntos relacionados ao
embarque, documentacdo de exportacdo e recebimento dos pagamentos do
estrangeiro.

Brewer (2009) cita a importancia do conhecimento sobre mercados
internacionais, em termos de macro € microambientes, infraestrutura e

comportamento do consumidor. Neste sentido, o autor explica que o alcance das
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atividades de promocao as exportacdes reflete a imaginacdo da forma como estes
programas sao desenvolvidos, € menciona que as atividades normalmente incluem
organizacao para a participacdo em feiras de negécios e em missodes internacionais,
disponibilizacao de informacdées de mercados para as empresas, fornecimento de
detalhes de contatos de potenciais clientes externos, agentes ou distribuidores e
preparacao de publicacbes sobre exportagdo e mercados.

Martincus e Carballo (2012) afirmam que os paises em desenvolvimento ficam
para tras em termos de diversificacao da pauta exportadora. Em particular, segundo
0s autores, as exportacdes destes paises tendem a se concentrar em commodities,
sendo particularmente fato nos paises da América Latina. Estes autores ainda indicam
que diferenciar a pauta exportadora em produtos mais complexos representa um
importante desafio para estes paises e que muitos dos programas de promog¢ao as
exportacoes objetivam aperfeicoar esta situacao.

Embora os programas de apoio as exportacdes sejam desenvolvidos de forma
Unica, dependendo da idiossincrasia econémica, cultural e politica de cada pais
(LEONIDOU et al., 2011), podendo visar o auxilio a empresas em diferentes estagios
de internacionalizacdo (AYOB; FREIXANET, 2014), existem dificuldades em
determinar uma adequada mensuracdao da efetividade, do desempenho e dos
resultados destes programas. (BREWER, 2009).

2.4.1 Programas de Apoio As Exportacdes Brasileiras

No Brasil, atualmente, o Ministério da Economia coordena as atividades do
PNCE, que visa difundir a cultura exportadora e contribuir para ampliar o nimero de
empresas brasileiras exportadoras. O PNCE conta com diversas entidades federais,
estaduais e distrital parceiras para desenvolver este trabalho. (MDIC, 2019).

O PNCE ¢ desenvolvido em cinco etapas: sensibilizacdo, inteligéncia
comercial, adequagdo de produtos e processos, promocado comercial e
comercializagdo, que constituem a Trilha de Internacionalizacdo, ou seja, o caminho
para uma empresa exportar. Em cada uma das etapas, as entidades parceiras
oferecem um conjunto de acdes, as quais sao planejadas, monitoradas e avaliadas
pelos Comités Estaduais que integram o PNCE. (MDIC, 2019).

No que se refere a promogéao de produtos brasileiros, a Agéncia Brasileira de

Promocao de Exportacées e Investimentos (Apex-Brasil) atua para promover os



47

produtos e servigos brasileiros no exterior e atrair investimentos estrangeiros para
setores estratégicos da economia brasileira. Neste sentido, a Apex-Brasil realiza
diversas agdes relacionadas a promocao comercial dos produtos e servicos brasileiros
no exterior, tais como missdes prospectivas e comerciais e apoio a participacao de
empresas brasileiras em feiras internacionais (Apex-Brasil).

A Apex-Brasil também oferece o Programa de Qualificagdo para Exportacédo
(PEIEX) as empresas brasileiras interessadas em iniciar o processo de exportagao. O
programa € desenvolvido em todas as regides do Brasil por meio de Nucleos
Operacionais, que sao instituicdes de ensino ou federacdes de industria parceiros da
Apex-Brasil na aplicagdo da metodologia PEIEX, e visa qualificar as empresas
interessadas na conquista de mercados externos (Apex-Brasil).

No RS, destaca-se o Programa EXPORTA-RS, da Secretaria do
Desenvolvimento e Turismo do RS, que visa ampliar e consolidar a participacdo de
empresas gauchas no mercado internacional, em especial micro, pequenos e médios
empreendimentos. Entre os servicos oferecidos pelo EXPORTA-RS, estdao a
elaboracao de estudos sobre mercados em potencial, prospec¢ao de oportunidades e
a identificagéo de potenciais clientes (SEDETUR).
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3 METODO

Neste capitulo sdo apresentados os procedimentos metodolégicos que foram
utilizados como suporte para a realizagcdo da pesquisa, visando o alcance dos
objetivos geral e especificos propostos neste estudo. Inicia-se apresentando a
natureza da pesquisa, com o delineamento da mesma. Na sequéncia, sdo indicados
0 contexto abrangido pela pesquisa e as técnicas de coleta de dados. Na parte final

do capitulo, sdo indicadas as técnicas de analise dos dados coletados.

3.1 Delineamento e Estratégia da Pesquisa

Considerando o problema norteador da pesquisa e 0s objetivos propostos neste
estudo, foi realizada uma pesquisa de natureza mista, quantitativa e qualitativa, de
nivel exploratério e descritivo, dentro da logica indutiva, evitando, assim, que o
pesquisador imponha seu entendimento prévio sobre a situacdo pesquisada.
(SACCOL, 2009).

Gil (2010) explica que as pesquisas exploratérias tém como objetivo
proporcionar maior familiaridade com o problema, no sentido do aprimoramento de
ideias, tornando-o mais explicito, e que as pesquisas descritivas objetivam
primordialmente a descricdo de um fen6meno, assim como o estabelecimento de
relacdes entre variaveis.

As pesquisas de método misto procuram entregar melhores resultados do que as
pesquisas que se utilizam de técnicas qualitativas ou quantitativas de forma isolada.
(CRESWELL, 2010). Neste sentido, a estratégia adotada para o alcance do objetivo geral
proposto neste estudo foi 0 método da andlise qualitativa comparativa (Qualitative
Comparative Analysis - QCA). Este método permite utilizar ambas as abordagens

qualitativa e quantitativa conjuntamente, evitando-se dicotomias. (DIAS, 2015).

3.2 O Método QCA

Introduzido por Charles Ragin em 1987, o método QCA ¢é utilizado para analisar
casos de forma comparada, sem desconsiderar seus aspectos qualitativos. (RIHOUX;

RAGIN, 2009). A metodologia QCA é fundamentada na teoria de conjuntos e em



49

operacdes da algebra booleana (BETARELLI JUNIOR; FERREIRA, 2018) que, dadas
as variaveis, podem assumir um numero finito de valores entre 0 e 1. (RAGIN, 1987).

Como principais caracteristicas, os métodos baseados na teoria de conjuntos
permitem avaliar o pertencimento dos casos de uma estrutura de dados em
determinados conjuntos, identificar as relacdes presentes entre certos conjuntos, que
descrevem fendmenos teoricamente definidos, bem como interpretar essas relacdes
em termos de propriedades de suficiéncia e de necessidade. (SCHNEIDER,;
WAGEMANN, 2012). Neste sentido, Betarelli Junior e Ferreira (2018, p.15) explicam
que

A partir do pertencimento dos casos, o método QCA identifica como
certos conjuntos, combinados ou ndo, estdo presentes ou ausentes
quando um f(_anémeno de interesse existe ou nao, também tratado
como um conjunto.

Uma das principais contribuicées do método QCA é identificar situagdes onde
exista causalidade complexa ou causalidade conjuntural multipla, considerando que
cada caso individual € uma combinacdo complexa de propriedades, um todo
especifico que ndo pode ser perdido em desmembramentos de variaveis. (RIHOUX;
RAGIN, 2009). Estas situagdes ocorrem na trajetéria das PMEs gauchas, onde se
identificam determinadas PMEs que persistem nas exportacdes, motivadas por fatores
de estimulos internos e externos, mesmo enfrentando barreiras internas e externas as
suas exportacdes, ou seja, apresentando causalidade complexa ou conjuntural
multipla que recomenda o uso do método QCA.

No que tange a causalidade assimétrica, a presuncao da assimetria causal €
uma das esséncias do método QCA e existe quando a ocorréncia de um fenébmeno, e
também a ndo ocorréncia, requisitam analises separadas e explicacdes diversas.
(RAGIN, 2008).

O método QCA nao considera que as relagdes sejam lineares, como ocorre nas
analises de correlagdo. Como as relagdes sao constitutivas, um fator ndo tem o
mesmo efeito incremental entre casos para a ocorréncia de um fendémeno. Considera-
se que as condicdes nao sejam variaveis independentes e que a intensidade de seu
efeito dependa de outras variaveis relevantes. (RIHOUX; RAGIN, 2009).

Segundo Rihoux e Ragin (2009), o método QCA é uma técnica que pode ser
utilizada quando ha a premissa da equifinalidade, ou seja, quando ha casos onde

diferentes combinacées de fatores podem gerar o mesmo fenédmeno. Assim, a
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combinacado de condigdes € suficiente mas ndo necessaria a existéncia de um
fendbmeno, ja que padrdes alternativos podem ter os mesmos resultados. Neste
sentido, as exportacbes das PMEs galuchas sdo motivadas por diferentes
combinacoes de fatores internos e externos de estimulos as exportacées. Da mesma
forma, a combinagdo de diferentes barreiras internas e externas entravam as
exportacoes das PMEs exportadoras gadchas.

O método QCA possui terminologias préprias, que se diferenciam das técnicas
estatisticas. Como exemplo, tem-se que as variaveis explicativas sao retratadas como
condicbes, a variavel dependente é denominada resultado, as observagcdes sao
definidas como casos e as equacgdes sao rotuladas como solugdes. A combinacao das
condicbes causais ou conjuntos individuais de um caso é referida como uma
configuragéo especifica. (BETARELLI JUNIOR; FERREIRA, 2018).

Para fins de comparacdo com o método quantitativo, o Quadro 6 demonstra as
principais diferencas do método QCA e das técnicas quantitativas tradicionais.

Quadro 6 — Principais diferencas da QCA e das técnicas quantitativas

tradicionais

TECNICAS QUANTITATIVAS QCA
Exige robustez teédrica Exige robustez teédrica
Variaveis Conjuntos
Variavel dependente Resultado
Variaveis independentes Condicoes
Correlacdes Relacbes entre conjuntos
Matriz de correlagéo Tabela Verdade

Efeitos liquidos das variaveis

Caminhos causais

Evita explicacdes individuais

Evita explicacdes individuais

Amostra aleatoria

Selecdo intencional dos casos, para
casos tipicos, excecdes e/ou outliers

Generalizacao estatistica

Generalizagdo modesta, limitada no
tempo e no espaco

Causalidade unica ou multipla

Causalidade conjuntural maltipla

Universalidade ou equifinalidade

Equifinalidade

Unifinalidade

Multifinalidade

Relagdes lineares causais e aditividade

Relagbes constitutivas e ndo aditivas

Causalidade simétrica

Causalidade assimétrica

Desmembra os casos em um conjunto
de variaveis independentes

Desmembra os casos em um conjunto
de atributos inter-relacionados

Foco nas variaveis e nas relagdes entre
variaveis causais e dependentes.

Foco em configuragdes de variaveis
que resultem em diferentes resultados

Analise dos efeitos das variaveis

Analise dos efeitos das configuracdes

Fonte: Adaptado de Gurgel (2011); Rihoux e Ragin (2009); Betarelli Junior e Ferreira (2018).
As vantagens de se utilizar o método QCA sé&o indicadas por Betarelli Junior e
Ferreira (2018, p. 22) quando afirmam que
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A QCA confere ao pesquisador a possibilidade de encontrar distintas
combinagbes de condi¢cdes que, por seu turno, geram diferentes
caminhos teoricos para um determinado resultado.

Segundo Rihoux e Ragin (2009), o método QCA foi desenvolvido para ser
aplicado em uma quantidade pequena de observacbes e para fornecer uma
abordagem macro comparativa, sendo adequado para estudos que envolvam entre
trés a 250 casos. Betarelli Junior e Ferreira (2018) indicam que uma pequena situacao
abrange até 15 observacoes.

Ha duas principais variantes de conjunto para operacionalizar o método
QCA: os conjuntos crisp (crisp set - csQCA) e conjuntos fuzzy (fuzzy set - fsQCA).
Segundo Fiss (2007), a variante csQCA transforma as varidveis em unidades
dicotdbmicas, indicando seu pertencimento ou ndao a um conjunto, seguindo as
premissas da algebra booleana de falso (0) ou verdadeiro (1). No modelo fsQCA,
as variaveis possuem graus de pertencimento intervalares, variando entre 0 e 1.

Neste estudo, foi utilizada a técnica csQCA para a aplicagdo do método, pelo
fato de ser a variante originalmente desenvolvida quando da criagdo do método QCA
por Ragin (2007) e também por ser a variante mais apropriada em estudos com
pequeno numero de casos. (SANDES-FREITAS; BIZZARRO-NETO, 2015). As
variaveis foram transformadas em unidades dicotdmicas que indicaram sua presenca
(1) ou sua auséncia (0) a um conjunto, conforme as proposicoes da algebra booleana.

A algebra booleana envolve trés operagdes basicas entre conjuntos:
interseccéao [E (*)], que é a operacao usada para avaliar a pontuacdo de um caso em
uma combinacao de condi¢des; unidao [Ou (+)], que é a operacgao utilizada para avaliar
a pontuacao da associacao em condicdes alternativas; e negacao [Nao (~)], utilizada
para incluir a auséncia de uma condi¢do. (LEGEWIE, 2013).

A Figura 2 apresenta uma visdo geral sobre essas operagdes para dois
conjuntos hipotéticos, A e B, como as mesmas sao tratadas na algebra booleana e as
suas utilidades no método QCA propriamente dito (as areas cinzas nas ilustracdes
indicam o conjunto resultante das respectivas operacoes).

Figura 2 — Visao geral sobre operacoes basicas entre conjuntos
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Conjunta intersecto {Idégica E)

- Refere-se a parte que é compartilhada pelos conjuntos A e B.

- Denotado como A*B

- Uso principal em QCA: combinagbes de condicdes que
formam condigéo suficiente para um resultado. A e B juntos
levam ao resultado Y.

2

Conjunto unido (légica OU)

- Refere-se & combinagdo dos conjuntos A e B

- Denotado como A+B

- Uso principal em QCA: alternativas (isto &, combinagges de
condigdes) para um resultado. Caminhos X ou Z que pode levar
ao resultado Y.

Conjunto negaciio (légica NAO)

- Refere-se a parte excluida de um conjunto.

- Denotado como ™A.

- Uso principal em QCA: refere-se 3 auséncia ou oposto de um
conjunto, funciona como uma condigdo ou resultado.

Fonte: Adaptado de Legewie (2013)

Para a operacionalizacdo do método QCA é necessario utilizar um programa
computacional especifico, que pode ser obtido a partir do sitio eletrénico

Www.compasss.org, onde também é possivel 0 acesso aos manuais e as informacoes

sobre os comandos dos programas computacionais pertinentes. (BETARELLI
JUNIOR; FERREIRA, 2018).

Nesta pesquisa foi utilizada a versao fsQCA 3.0 Mac (RAGIN; DAVEY, 2017),
que permite a utilizacdo da técnica csQCA, obtida a partir do sitio eletrénico

www.compasss.org. Betarelli Junior e Ferreira (2018, p.12) afirmam que “o programa

fsQCA 3.0 apresenta uma plataforma amigavel para as variaveis csQCA e fsQCA”.
Segundo Ragin (2008), o software apresenta trés possibilidades de analises:
complexa (que exclui linhas sem casos contrafactuais), intermediaria (que inclui
somente 0s casos que permanecem apos a andlise contrafactual) e parcimoniosa
(inclui os contrafactuais mais simples). A solugao intermediéria, considerada a melhor

solucdo em termos substantivos e teoricos (RAGIN, 2008), foi utilizada nesta
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pesquisa. Gil-Barragan e Palacios-Chacon (2018) também utilizaram a solugao
intermediaria em seu estudo.

Embora bastante desenvolvido na literatura internacional, a utilizagdo do
método QCA no Brasil é considerada como incipiente. (BETARELLI JUNIOR,;
FERREIRA, 2018). Entretanto, foram identificadas pesquisas no Brasil que utilizaram
o método QCA, sendo possivel citar a tese de doutorado de Gurgel (2011), que teve
como objetivos identificar quais sdo as imperfeicbes de mercado exploradas por
empresas brasileiras de capital aberto e de alto desempenho contabil e como essas
imperfeigbes se configuram.

O trabalho de Silva (2013), que procurou analisar a combinacao de recursos e
processos utilizados no desenvolvimento de novos cursos de educacdo executiva,
modalidade /ato sensu, nas escolas de negdcios da regidao sudeste do Brasil, € a
dissertacao de Mello (2017), que buscou avaliar os efeitos do Programa Nacional de
Fortalecimento da Agricultura Familiar (PRONAF) nas condi¢des de vida e de trabalho

das beneficiarias, também utilizaram o método QCA para o alcance de seus objetivos.
3.3 Selecao dos Casos e Sujeitos da Pesquisa

No Brasil, a Secretaria Especial de Comércio Exterior e Assuntos Internacionais
(SECEX), vinculada ao Ministério da Economia, é a entidade federal responséavel pela
organizacdo e compilacdo das estatisticas do comércio exterior. No sitio do
MDIC/SECEX na internet constam os dados cadastrais das empresas que realizaram
exportacoes em determinado periodo, normalmente apresentados por ano. Sao
disponibilizadas as informacgbes referentes ao nome da empresa, o co6digo no
Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas (CNPJ), endereco completo, natureza
juridica e o enquadramento na Classificacdo Nacional de Atividades Econdémicas
(CNAE).

Para que fosse possivel responder ao problema de pesquisa desta dissertagao,
compuseram o publico-alvo as PMEs gauchas do segmento da industria, enquadradas
na SECAO C da CNAE 2.0 (industrias de transformacdo), que exportaram
ininterruptamente entre os anos de 2003 a 2017.

Para a definicdo de PME, procurou-se primeiramente utilizar a Metodologia da
Exportacdo para Porte de Empresa do MDIC. Entretanto, a informagéo do porte

individualizado por empresa nao foi fornecida por aquele Ministério. Assim, esta
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pesquisa utilizou o critério do numero de empregados para o setor da industria,
adotado pelo Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE)
para a classificagao do porte de empresas. No setor da industria, 0 SEBRAE considera
estabelecimentos que possuem entre 20 a 99 empregados como empresa de pequeno
porte e estabelecimentos que possuem entre 100 a 499 empregados como empresa
de porte médio.

A escolha pelo periodo de 2003 a 2017 foi decorrente do propédsito de
selecionar PMEs que, em funcao da longa persisténcia em processos de exportacao,
vivenciando diferentes conjunturas relacionadas aos negoécios internacionais,
supostamente estariam melhor habilitadas para indicar seus fatores de estimulos as
exportacdes, bem como os entraves enfrentados em suas exportacoes.

No intuito de identificar quais PMEs gauchas do setor da industria
permaneceram exportando ininterruptamente entre os anos de 2003 a 2017, foram
utilizados os dados disponiveis no sitio do MDIC/SECEX na internet. Primeiramente,
foi realizado o download dos arquivos, com os dados dos exportadores que realizaram
exportacées em cada ano abrangido por este estudo. Na sequéncia, os dados destes
arquivos foram convertidos para um banco de dados com o objetivo de identificar quais
empresas gauchas apareceriam em todos os anos compreendidos entre 2003 a 2017.

Apés esta fase, foi gerada uma lista com 665 empresas gauchas que
mantiveram atividade exportadora anual entre os anos de 2003 a 2017. Na sequéncia,
foram excluidas aquelas empresas nao classificadas no setor C da CNAE (industria
da transformacéo). Apos esta etapa, restaram 577 empresas.

Com base nesta lista de empresas, o pesquisador procurou identificar as
empresas que estariam dispostas a participar da pesquisa. Neste sentido, foram
realizados contatos telefénicos com as empresas, escolhidas de forma aleatéria. O
pesquisador contatava a empresa, explicava a pesquisa e perguntava se havia o
interesse em participar. Quando a empresa manifestava a concordancia em participar
do estudo, o pesquisador confirmava a quantidade de empregados, para se certificar
quanto ao porte da mesma, e a forma de como ocorreria a entrevista (presencial, por
telefone ou comunicacéao pela internet).

Neste sentido, foram contatadas 22 empresas, das quais 06 nao tiveram
interesse ou disponibilidade para participar da pesquisa. Uma grande empresa
concordou, entretanto, nao foi possivel sua participagdo pois ndo se enquadrava no
publico-alvo deste trabalho. Assim, restaram 15 empresas que concordaram em fazer
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parte deste estudo. Considerando a limitagdo temporal para realizagdo deste trabalho
e que estudos com pequeno numero de casos sao apontados como mais apropriados
para a aplicagdo da variante ¢csQCA no método QCA (SANDES-FREITAS;
BIZZARRO-NETO, 2015), entendeu-se como satisfatéria a participagéao de 15 PMEs
nesta dissertagéao.

Entretanto, foram consideradas somente as pesquisas que permitiram o
contato presencial ou telefénico do pesquisador com os entrevistados. Desta forma,
uma pesquisa realizada através de correio eletronico, com manifestacao formal do
administrador da empresa indicando que a Gerente de Exportagdo nao poderia
contatar o pesquisador, presencialmente ou por telefone, foi descartada. Por
consequéncia, 14 PMEs constituiram os casos estudados nesta disserta¢do, sendo
esta quantidade também compreendida como satisfatéria para a realizagao deste
trabalho.

O Quadro 7 apresenta dados sobre as PMEs gauchas que participaram da
pesquisa. O nome das empresas estd descrito na forma como as empresas sao
normalmente conhecidas no mercado, nem sempre coincidindo com as marcas
usadas por estas PMEs exportadoras gauchas. Nos casos em que o pesquisador ndo
recebeu autorizacao para divulgar o nome da empresa, o termo “Empre”, seguido de
um numero que indica a ordem cronolégica na qual a empresa participou da pesquisa,

foi utilizado.

Quadro 7 — Dados sobre as empresas que participaram da pesquisa

» S o (1]
g3 8o 8¢ §£% o
o O s 8 °e5 SE t 3
EQ €¢c Q o 8_ © Q.5
S & 58 £z §5 E2
= 0 L > qE, ° :‘-!- $ =
1 01/10/2018 | Bia Brazil Porto Alegre Presencial 38 90% | Téxtil
2 | 04/10/2018 | Empre 2 Salvador do Sul Presencial | 350 | 25% | Embalagens
3 | 05/10/2018 | Xalingo Santa Cruz do Sul | Presencial | 390 3% Brinquedos
Matrizaria . Matrizes para
4 | 10/10/2018 Polako Novo Hamburgo Presencial 71 80% calcados
5 | 10/10/2018 | Empre 5 Novo Hamburgo | Presencial | 80 1'55'132 Componentes para
P 9 20;’/0 calcados e tecidos
~ . . Equipamentos de
18/10/2018 | JGB Sao Jerdénimo Presencial 150 5% protecao individual
23/10/2018 | Empre 7 Nova Prata Telefone 370 | 84% | Mbveis
Comunica-
cao pela )
8 | 29/10/2018 | Empre 8 Bento Gongalves internet 125 3% Vinhos
(Skype)




. . . o Maquinas e
9 | 30/10/2018 | GPaniz Caxias do Sul Presencial | 230 8% equipamentos
10 | 31/10/2018 Efu“;]"esnauer Portao Presencial | 125 | 95% | Coureiro
Calgados Corr(?lo_ .
11 | 09/11/2018 H Canela eletrébnicoe | 146 | 20% | Calcadista
offles
telephone
ER Correio Espingardas para
12 | 12/11/2018 A.m:;mtino Veranopolis eletrénicoe | 390 | 90% | caga, esportes e
telephone seguranca
Correio
13 | 20/11/2018 | Empre 13 Cachoeirinha eletrénico e | 340 1% Alimentos
telephone
Jimo o Corrgio_ _
14 | 30/11/2018 Quimica Cachoeirinha eletrébnicoe | 95 7,5% | Quimico
presencial

administradores que conhecem com profundidade a atividade exportadora das
empresas entrevistadas. Todos os profissionais que participaram desta pesquisa séo
tomadores de decisdo e possuem relevancia na estrutura organizacional de suas
empresas. Desta forma, mesmo aqueles administradores que possuem pouco tempo
de empresa, notoriamente demonstraram conhecer os fatores de estimulos as
exportacoes e as barreiras as exportagdes vivenciadas por suas empresas. O Quadro
8 apresenta, de forma consolidada, os cargos, nivel de formacéao e tempo de empresa

Este estudo baseou-se em informacdes obtidas por meio de entrevistas com

Fonte: Elaborado pelo autor.

dos administradores entrevistados.

Quadro 8 — Caracterizacao dos administradores entrevistados

Empresa Tempode Graude Cédigo nesta
P empresa Instrugao dissertacao
Bia Brazil Diretora-Presidente 24 Superior DPBB
Empre 2 Gerente Comercial 13 Pds-graduado GCE2
Xalingo Supervisor Comex 02 Superior SCXA
Matrizaria : Superior
Polako e - incompleto DS
. . Superior
Empre 5 Diretor Comercial 27 incompleto DCE5
Gerente de Marketing e e
JGB Vendas 05 Pés-graduada GMVJ
Empre 7 Gerente Comercial 23 Superior GCE7
Diretor 2
Empre 8 Comercial/lmportago 10 Pés-graduado DCES8
Gpaniz Gerente Financeiro 21 Superior GFGP
Couros : ; : .
Krumenauer Diretor Financeiro 48 Superior DFCK
Calcados Diretor-Presidente 19 Pés-graduado DPCH
Hoffles
. Gerente de .
E.R. Amantino Exportacao/importacio 40 Pés-graduada GEIB
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Gerente .
Empre 13 Administrativo/Financeiro 07 Pos-graduado GF13
Jimo Quimica Diretor 09 Pés-graduado DJIM

Fonte: Elaborado pelo autor.

3.4 Procedimentos de Coletas de Dados

Para a realizacao desta pesquisa, foram coletados dados primarios, por meio
de um questionario e de um roteiro de entrevista e, complementarmente, dados
secundarios constituidos de informagdes disponibilizadas no sitio da internet de
orgaos governamentais, de entidades de classe e das empresas que participaram
desta pesquisa, assim como em revistas especializadas na area de negécios.

Previamente a etapa da coleta de dados, um especialista da area de comércio
exterior foi entrevistado com o intuito de verificar se os fatores de estimulos as
exportacées e as barreiras as exportacoes, descritos no referencial tedrico desta
dissertacdo, estavam aderentes a realidade vivenciada pelas PMEs exportadoras
gauchas.

Desta forma, o Gerente de Comércio Exterior e de Relagdes Internacionais da
Federacao das Industrias do Rio Grande do Sul (FIERGS), codificado nesta pesquisa
como GECE, foi selecionado e aceitou participar deste estudo. A escolha de GECE
ocorreu em funcao da posicao estratégica que ocupa na FIERGS, entidade que
congrega todas as industrias do RS, e de sua larga experiéncia na area de comércio
exterior, campo no qual atua ha 25 anos, sendo 23 anos como funcionario da FIERGS.

Em uma entrevista em profundidade, transcrita, realizada em 09 de agosto de
2018, o gerente GECE ratificou os fatores de estimulos as exportacdes e as barreiras
as exportagdes constantes do capitulo 2 deste estudo, sugeriu a inclusdo das
barreiras internas as exportacdes denominadas “barreira de comunicacao em idiomas
estrangeiros” e “falta de escala de producao”, e discorreu sobre os principais temas
atuais relacionados as exportagdes de PMEs gauchas.

Apébs a etapa do juri técnico, a pesquisa teve sequéncia com a aplicagao do
questionario (Apéndice A) que, com perguntas fechadas, visou identificar a ocorréncia
ou a nao ocorréncia das variaveis que interferem como fatores de estimulos as
exportacées e das variaveis que interferem como barreiras as exportacdes. O
questionario foi composto por questdes objetivas cujas respostas foram baseadas na
escala Likert, com pontuacao variando de 1 a 5.
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Conforme Ragin (2008), para a utilizacdo do método QCA, considera-se o
pressuposto da logica binaria na abordagem csQCA, com valor 0 (zero), indicando
auséncia, ou 1 (um), indicando presenca. Para atender a esse pressuposto, tendo em
vista que no presente estudo o questionario foi construido baseado na escala Likert,
considerou-se concordo parcialmente ou totalmente (4 e 5) como condicao presente
(1) e discordo parcialmente ou totalmente (1 e 2) como condi¢cao ausente (0), tendo
sido eliminada a opc¢ao indiferente (3).

A escolha pela utilizagéo da escala Likert foi decorrente da necessidade de se
fazer uso de um meio bastante fidedigno que melhor captasse a complexidade que
envolve os fatores internos e externos abrangidos por este estudo, que interferem na
atividade exportadora das PMEs gaulchas e que sao vivenciados por cada empresa
através de diversas causalidades, em diferentes niveis de frequéncia e intensidade.
O estudo de Mello (2017) também utilizou a escala Likert para aplicar a metodologia
QCA.

As entrevistas para a aplicacdo dos questionarios, visando atender as
proposicoes do método QCA, foram realizadas no periodo de 01 de outubro de 2018
a 30 de novembro de 2018 em PMEs gauchas que mantiveram ininterruptamente suas
atividades exportadoras no periodo de 2003 a 2017, indicadas no Quadro 7. Estas
entrevistas tiveram uma duragédo média de 50 minutos.

Quando das aplicacbes do questionario, enquanto as questdes eram
respondidas, os entrevistados naturalmente explicavam os fatores de estimulos as
exportacées e as barreiras as exportagcdes que mais se destacam na atividade
exportadora de suas empresas. Estes relatos foram explorados e registrados pelo
pesquisador e refletem uma das vantagens de se utilizar o método QCA.

Adicionalmente, com o intuito de ampliar as evidéncias e enriquecer o
conhecimento sobre como os fatores de estimulos as exportagdes e como as barreiras
as exportagdes interferem na atividade exportadora das PMEs gauchas, foi aplicado
o roteiro de entrevista (Apéndice B). Para a realizacdo desta entrevista, foi
considerado selecionar a PME com o menor nimero de empregados entre as
empresas que participaram desta pesquisa.

Desta forma, a executiva DPBB da empresa Bia Brazil aceitou conceder uma
entrevista em profundidade, em 14 de dezembro de 2018, tendo sido a mesma
transcrita. A entrevistada DPBB, fundadora de sua empresa, é uma lideranca que
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conduziu diretamente toda a trajetéria de exportacdo da Bia Brazil, vivenciando
proximamente toda a complexidade inerente aos processos de exportacao.

O roteiro de entrevista foi apresentado de forma semiestruturada com questdes
abertas visando coletar as informagdes necessarias para atingir o objetivo da
pesquisa. Entretanto, de acordo com a necessidade, novas perguntas foram
acrescentadas durante o decorrer da entrevista, conforme indicado por Martins e
Théophilo (2009).

3.5 Procedimentos de Analises dos Dados

A operacionalizacdo do método QCA necessita ser realizada em etapas.
Primeiramente, é necessario definir quais sao os resultados que se esta interessado
em encontrar e quais sao as variaveis que exemplificam este resultado, baseadas no
argumento tedrico. (SCHNEIDER; WAGEMANN, 2012). Na sequéncia, & preciso
construir a Tabela Verdade (Truth Table), representada por meio das informacgdes
binarias colhidas por meio do questionario. Por fim, deve-se analisar os resultados
encontrados.

Para a definicdo dos construtos e das variaveis referentes aos estimulos as
exportacoes, este estudo baseou-se, de forma adaptada, no esquema definido por
Leonidou et al. (2007), por abranger uma gama diversificada dos fatores de estimulos
as exportacdes, tanto internos como externos. Os estudos de Williams (2008) e
Francioni et al. (2016) também utilizaram o esquema de Leonidou et al. (2007) como
base em suas pesquisas.

No que tange a definicdo dos construtos e das variaveis referentes as barreiras
as exportacdes, este estudo utilizou como base a classificacdo introduzida por
Leonidou (2004), pois abrange, de forma explicativa, uma grande gama de barreiras
as exportacdes. O estudo de Narayanan (2015) também utilizou a classificacao de
Leonidou (2004) como base para sua pesquisa.

Todos os fatores de estimulos as exportagdes indicados no estudo de Leonidou
et al. (2007) e todas as barreiras as exportacoes categorizadas por Leonidou (2004)
como de impacto muito alto e de impacto alto foram abordados neste estudo.
Adicionalmente, outros fatores de estimulos as exportacdées e outras barreiras as
exportagbes foram mencionados nesta dissertagdo, de forma explicativa,

considerando as peculiaridades de paises emergentes e as sugestdes oriundas dos
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juris académico e técnico. O Quadro 9 apresenta o0s construtos e as varidveis

utilizadas para a aplicacao da metodologia QCA.

Quadro 9 — Construtos e as variaveis utilizadas para a aplicacao da
metodologia QCA

Recursos humanos

Nesta dimensao buscou-se entender

. Financeiro N
Fatores internos de Producao como as competéncias internas das
estimulos as exportagdes Inovagao empresas auxiliaram como fatores
; de estimulos a atividade exportadora
Marketing

Fatores externos de
estimulos as exportagdes

Mercado doméstico
Mercados externos
Governo doméstico
Competicao
Clientes

Nesta dimensao buscou-se
compreender como os fatores
externos as empresas estimularam
as exportacoes

Barreiras internas as

Informacionais

Nesta dimensao procurou-se
entender como as dificuldades

exportacdes Funcionais inerentes as empresas se
portag Marketing apresentaram como barreiras
internas as exportacdes
. Nesta dimensao procurou-se
Processuais pro R
. R - entender como motivos externos as
Barreiras externas as Governo doméstico X
~ . empresas atuaram como barreiras
exportacoes Clientes

as exportacoes, dificultando a

Ambiente externo atividade exportadora

Fonte: Elaborado pelo autor.

Visando a formacgao da Tabela Verdade (Truth Table), que é uma ferramenta
integrante do software fsQCA 3.0, imprescindivel para quaisquer técnicas do método
QCA (BETARELLI JUNIOR; FERREIRA, 2018), todos os dados coletados nas
entrevistas por meio do questionario foram registrados numa planilha eletrénica.

Na medida em que se progredia com a elaboracdo da planilha eletrbnica,
procedeu-se a analise dos dados quantitativos para cada variavel. Nesta etapa,
quando as respostas oriundas do questionario ndo confirmavam a presencga ou a
auséncia de determinada variavel, novos contatos com os entrevistados — ora por
telefone, ora por correio eletrébnico — foram realizados, visando dirimir duvidas. A
aplicagao inicial da pesquisa por meio do questionario, visando obter os dados para a
metodologia QCA, aproximou o pesquisador dos entrevistados — fato que muito
facilitou a busca complementar de informacoes.

A operacionalizagdo do software fsQCA 3.0 pode ser considerada como
bastante simples. Entretanto, sdo necessarios dois passos. O primeiro passo é a
criacdo da Tabela Verdade, refletindo a presenca ou a auséncia das condicdes
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causais e os resultados observados. No segundo passo, € preciso preparar a Tabela
Verdade para analise, considerando a frequéncia e a consisténcia dos dados
apresentados e identificando, no software, quais sao as variaveis independentes
(condicdes causais) e qual o resultado esperado, que é a variavel dependente.

Ap6és a criacdo da Tabela Verdade, os dados foram separados pelos construtos
abrangidos nesta pesquisa e lancados no software fsQCA 3.0. A operacionalizacao
das etapas do método QCA, inclusive com o detalhamento do processamento do
software fsQCA 3.0, consta no Apéndice C desta dissertacao.

Conjuntamente com o método QCA, analisou-se o conteudo qualitativo
coletado quando da aplicacdo do questionario, da entrevista do juri técnico e da
entrevista em profundidade por meio do método de analise de contetdo, onde buscou-
se descrever o conteudo emitido no processo de comunicagcdo, de forma
sistematizada, a fim de permitir a inferéncia dos conhecimentos levantados nas
pesquisas.

A analise de conteudo consiste em um método de investigagdo por intermédio
de uma descricao obijetiva, sistematica e quantitativa do contetido de todas as formas
de comunicacao registradas, e sua finalidade € a interpretacao, pois fundamental nao
€ aquilo que a mensagem diz num primeiro momento, mas 0 que a mensagem veicula
em seu contexto. (BAILEY, 1994).

Para operacionalizar a analise de conteudo, esta pesquisa seguiu as fases
indicadas por Bardin (2009):

a) pré-andlise, que €& a fase da organizacdo, operacionalizacdo e
sistematizacdo das informacdes obtidas através das entrevistas;

b) a exploracédo ou analise do material, que consiste na exploracao do material
com a definicdo de categorias e codificagdes;

c) tratamento dos resultados, inferéncia e interpretacao, que € a condensacéao
e o destaque das informacgdes para analise, resultando nas interpretacdes inferenciais.

Na etapa de preparacédo do material a ser analisado, realizou-se o processo de
codificacao, isto é, a separacado dos dados em pequenas categorias de informacéo,
buscando-se evidéncias a partir dos dados coletados, atribuindo-lhes um rétulo.
(CRESWELL, 2014). Nesta pesquisa, as categorias de analise empregadas na andlise
de conteldo seguiram a mesma denominacao utilizada para as variaveis, oriundas da

revisdo da literatura, indicadas no Quadro 9.
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Entretanto, este estudo ficou atento a categorias adicionais que poderiam surgir
quando da analise do conteudo. Neste sentido, foi identificada uma categoria
emergente, ou seja, a posteriori, que foi identificada neste estudo como planejamento
estratégico.

No capitulo a seguir sdo apresentados como a analise de dados quantitativos
e qualitativos foi realizada, além da apresentacéo e discussao dos resultados, com o
objetivo de compreender como os fatores internos e externos interferem na

persisténcia das PMEs galchas na atividade exportadora.
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4 ANALISE DOS RESULTADOS

Neste capitulo sdo apresentados e analisados os resultados observados na
pesquisa, tanto aqueles decorrentes da utilizacdo do método QCA, como os
resultados das informacdes qualitativas obtidas quando das entrevistas realizadas nas
empresas estudadas.

A apresentacdo e analise dos resultados esta dividida em quatro tépicos:
fatores internos de estimulos as exportacoes, fatores externos de estimulos as
exportagdes, barreiras internas as exportagdes e barreiras externas as
exportagoes.

Para uma melhor elucidacao, sdo apresentados quadros com as principais
solucoes relacionadas ao método QCA para os quatro tépicos compreendidos
nesta dissertacao. Também sao utilizados quadros para demonstrar os resultados
obtidos por meio da aplicacdo do questionario, para cada variavel considerada
neste estudo.

Para determinados fatores, os resultados decorrentes das respostas das
empresas sao descritos no texto, encontrando-se as perguntas pertinentes do
questionario no Apéndice A e as respostas consolidadas por cada fator detalhadas no
Apéndice D desta dissertagéo.

Procurou-se por meio do método QCA conhecer as principais combinacdes das
variaveis utilizadas para explicar a ocorréncia dos construtos e a proporcao que esta
presente nos casos estudados.

4.1 Fatores Internos de Estimulos as Exportacoes

Neste topico, buscou-se compreender como as competéncias internas
relacionadas as PMEs auxiliaram como fatores de estimulos a atividade exportadora,
considerando as variaveis denominadas como recursos humanos, financeiro,
producéo, inovacao e marketing.

O Quadro 10 apresenta os resultados consolidados de cada variavel, no que
se refere a presencga ou a auséncia dos fatores internos de estimulos as exportacdes
considerados neste estudo, relativos as quatorze entrevistas realizadas.
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Quadro 10 — Fatores internos de estimulos as exportacoes — resultados
consolidados por variavel

Recursos Humanos 12 02
Financeiro 12 02
Producéao 09 05
Inovacao 13 01
Marketing 11 03

Fonte: Elaborado pelo autor.

O resultado apresentado por meio da solucao do software fsSQCA 3.0 (Quadro
11) indica que a combinagao das variaveis recursos humanos, financeiro, inovacao e
marketing estao presentes em 73% dos casos para o construto fatores internos de
estimulos as exportagdes.

O Quadro 11 também mostra que a combinacdo da presenca das variaveis
recursos humanos, financeiro e inovagdo, com a auséncia da variavel producao,
representa 27% dos casos estudados para o construto fatores internos de estimulos
as exportagoes.

Quadro 11 — Principais solucoes do software fsQCA 3.0 — fatores internos de
estimulos as exportacoes

Variaveis Casos ‘ Consisténcia
RH*FINAN*INOVA*MKT 73% 100%
RH*FINAN*~PRODU*INOVA 27% 100%

Fonte: Elaborado pelo autor.

Os resultados desta pesquisa indicaram que o desenvolvimento da atividade
exportadora de uma PME pode estar relacionado a prévia decisao de exportar, através
de um processo planejado e sistematico (WILLIAMS, 2008), e diretamente conectado
a disponibilizacdo de vantagens competitivas atreladas a fatores internos
motivacionais. (LEONIDOU et al., 2007).

Neste sentido, o diretor DIMP explica a importancia do planejamento para o
desenvolvimento das exportacées, em consonancia como o estudo de Williams
(2008):
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“Na exportacdo, tudo comeca com o planejamento. As exportacbes
precisam estar no planejamento estratégico da empresa, indicando o
percentual do faturamento que a empresa pretende atingir com as
exportagées e 0s recursos necessarios para esta finalidade”.

4.1.1 Os Recursos Humanos como Fatores de Estimulos As Exportacées

A decisao de formalizar a atividade exportadora no planejamento de uma PME,
entretanto, decorre principalmente da orientacdo internacional dos administradores
que, como fator de estimulos as exportacdes, ficou evidenciada neste estudo: doze
das quatorze empresas que participaram desta pesquisa indicaram presenca de
proatividade e compromisso por parte dos administradores com as exportagdes.

Destaca-se a fala da ex-atleta e campea brasileira de ginastica artistica, DPBB,
fundadora e diretora-presidente da empresa Bia Brazil, que exporta desde 1996, esta
presente em mais de 60 paises e possui uma trajetoria exportadora reconhecidamente

premiada:

“[...] com as exportagbes a gente tem um certo incentivo, pequeno, mas
tem, de impostos para que consiga exportar. E isso me levou a pensar que
eu ndo posso ter um negocio s6 no Brasil. [...] naquele tempo, 1996, eu ndo
pensei que eu fosse a unica empresa que estaria com este pensamento.
[...] entdo eu me derrapei com uma série de problemas [...] por que exportar
US$ 350,00, tanto faz vocé exportar uma caixinha ou um container naquela
época’. [...] e quando eu pedi para o prestador fazer aquele site para mim
em trés idiomas, ele olhou com uma cara de espanto, pois a internet era
discada no Brasil, enquanto em outros paises ja estava desenvolvida.”

O diretor comercial DCE5 complementa:

“..0 importador quer ter a certeza do envolvimento do administrador em
suas exportacoes. [...] o administrador precisa ir la, mostrar seu produto,
sua empresa. [...] sem isto as exportagcbées ndo se desenvolvem.”

No que se refere a performance premiada da empresa Bia Brazil, a mesma foi
reconhecida oito vezes pelo Prémio Exportacdo RS (PE), que foi criado em 1973,
numa iniciativa da Associacao dos Dirigentes de Vendas do Brasil do Rio Grande do
Sul (ADVB/RS), e que conta com um conselho consultivo representado por 17

entidades ligadas a comunidade exportadora brasileira.

' Naquela época, os procedimentos burocraticos eram os mesmos para todos os processos de exportagao,
independente do valor exportado.
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Navarro-Garcia et al. (2017) destacam que o compromisso dos administradores
com as exportagdes reduz os riscos e as barreiras vivenciadas pelas PMEs em suas
atividades exportadoras. Na mesma dire¢cao, Machado et al. (2016) indicam que um
maior direcionamento de recursos a atividade exportadora tem impactos positivos na
performance dos mercados externos das empresas.

A importdncia do compromisso exportador, definido como a vontade dos
administradores em dedicar adequados recursos para a atividade exportadora no
estudo de Navarro-Garcia et al. (2017), também é reforcada na fala de GECE, da
Fiergs:

‘[...] o fator interno que eu destaco muito é o fator de recursos humanos. E
acho que é o fator determinante para uma empresa se engajar na atividade
exportadora. Sabemos que as PMEs possuem uma estrutura hierarquica
enxuta, geralmente familiar, onde o prdprio diretor ou o gerente, muitas
vezes, tem a atribuicdo do mercado interno, que é geralmente considerado
de maior importédncia e aquele que gera o faturamento para pagar as contas
da empresa. [...] entédo, se ele ndo mudar este compromisso, ndo gerar as
habilidades dos administradores, empreendedores, e ndo formar as

competéncias, e ndo gerar rede de relacionamento, ndo desenvolvera suas
exportacées”.

4.1.2 O Aspecto Financeiro como Fator de Estimulo As Exportacdes

Neste estudo, as PMEs que possuem um percentual consideravel de seu
faturamento oriundo das exportacées ou que evidentemente estdo motivadas em
ampliar suas exportacdes sdo aquelas que consideram a atividade exportadora como
um fator potencial para o desenvolvimento e crescimento da empresa. Este resultado
esta em conformidade com o estudo de Moen et al. (2016) que indica que a orientacao
internacional das PMEs esta diretamente interrelacionada com a motivacdo do
crescimento.

A gerente GMVJ da empresa JGB, cujas exportacoes representam atualmente
aproximadamente 5% de seu faturamento, relatou a importdncia da atividade
exportadora como fator para crescimento do tamanho de sua empresa, que pretende
aumentar suas vendas também por meio das exportagdes, tendo projetado que, nos
préximos anos, 15% das vendas anuais sejam provenientes da comercializacdo em
mercados estrangeiros.

Nesta direcdo, € possivel afirmar que a compreensdao das vantagens

competitivas proporcionadas pelas exportacbes, tais como aumentar a
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competitividade, adquirir novas e avangadas tecnologias e diversificar os mercados
de atuacao, esta diretamente relacionada ao desenvolvimento das vendas externas
das PMEs, quando motivadas pelo crescimento da empresa por meio das
exportagoes.

A estagnacao ou declinio nas vendas e lucros no mercado doméstico, como
fator de estimulo as exportacdes, ndo apresentou relevancia nos casos estudados
neste trabalho: somente sete das quatorze empresas entrevistadas afirmaram
presenca deste fator como estimulo as suas exportacdes. O fato das PMEs estudadas
terem exportado ininterruptamente, entre os anos de 2003 a 2017, pode ter
proporcionado o continuo desenvolvimento de uma cultura exportadora nestas
empresas, que direcionam parte de sua producgao ao exterior independentemente das
condi¢cdes de vendas do mercado interno.

4.1.3 A Producdo como Fator de Estimulos As Exportacées

Neste estudo, nove das quatorze PMEs entrevistadas in