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RESUMO

As exportagdes de pequenas e médias empresas (PMEs) tém se constituido
em importante alternativa para o incremento da balanca comercial dos paises,
principalmente aqueles em desenvolvimento. No entanto, ndo raro, as PMEs né&o
conseguem prosperar, descontinuando a atividade exportadora tempos depois de seu
inicio. Submetidos as mesmas condicbes daquelas que prosperam com as
exportacdes, compreender o porqué de resultados diferentes € importante para
reduzir o percentualde PMEs que abandonama atividade exportadora. Portanto, esta
dissertagao se propds a identificare compreender os fatores de estimulos quelevaram
as PMEs a exportar e as barreiras que contribuiram para sua descontinuidade. Fez-
se pesquisa com 12 PMEs exportadoras gauchas, dos mais variados segmentos, que
iniciaramsuas exportagdes nos ultimos 24 anos, mas que n&do exportaram nos ultimos
5 anos. Efetuou-se também entrevista com seus gestores, responsaveis pelas
decisdes envolvendo a area de exportacdo. Os dados coletados foram analisados
através do método QCA, metodologia que possibilita analises quantitativas e
qualitativasem conjunto. Os resultados sugerem como principais fatores presentes na
descontinuidade das exportagcbes a “falta de planejamento para a atividade
exportadora”, a “inexisténcia de orientagéo internacional dos gestores das PMEs”, a
“falta de conhecimento sobre como prospectar clientes e negdécios no exterior”, a “falta

de apoio do Governo Federal” e a “variagédo cambial”.

Palavras-chave: Descontinuidade das exportagdes. Internacionalizacido de PMEs.
Exportacdo de PMEs. Fatores de estimulos as exportagdes. Barreiras as exportagoes.



ABSTRACT

Exports by small and medium-sized enterprises (SMEs) have been an important
alternative forincreasingthe countries'trade balance, especiallythose in development
However, it is not uncommon for SMEs to fail to prosper, discontinuing export activity
long after it started. Subject to the same conditions as those that thrive on exports,
understanding why differentresults are important to reduce the percentage of SMEs
that abandon export activity. Therefore, this dissertation aims to identify and
understandthe stimulusfactorsthatled SMEs to export and as barriers that contributed
to theirdiscontinuity. Research was carried outwith 12 exporting SMEs from the state
of Rio Grande do Sul, from the most varied segments, who started exportingin the last
24 years, but who did not export in the last 5 years. An interview was also conducted
with their managers, responsible for decisions involving the export area. The data
collected through the QCA method, a methodology that allows quantitative and
qualitative analyzes together. The results as the main factors present in the
discontinuity of exports, the “lack of planning for export activity”, the “lack of
international guidance from SME managers”, the “lack of knowledge on how to

prospect customers and businesses abroad”, “Lack of support from the Federal

Government” and the “exchange rate variation”.

Keywords: Export discontinuity. Internationalization of SMEs. Exports of SMEs.

Factors to stimulate exports. Barriers to exports.
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1 INTRODUCAO

Nas ultimas décadas, tem-se verificadoumaabertura e integragédo da economia
global que combinada com grandes mudancas tecnoldgicas, permitiu a elevagao do
padrao de vida de bilhdes de pessoas ao redor do mundo. Essa integracéo crescente
dos mercados em escala mundial, seja ela de bens, servigos, financeiros ou de capital
€ denominada globalizagdo, que através de inumeros acordos comerciais entre as
nagdes, dos avangos nos transportes, comunicagao e tecnologias teve participagao
fundamental para o comércio mundial atingiro valor aproximado de USD 25 trilhdes
em 2019. (OMC, 2019, 2020).

Para as empresas, esse processo significa acesso a uma gama maior de
mercados, mas em contrapartida, enfrentar uma concorréncia mais forte. Para
permanecerem competitivas nos mercados globais, cabe as empresas ter capacidade
de adaptacdo, engajando-se em inovacdo, desenvolvendo novos produtos,
atualizando-se tecnologicamente e adaptando sua forga de trabalho ao novo ambiente
corporativo, permitindo assim sua sobrevivéncia e crescimento (OMC, 2020). Isso
pode ser obtido através da exportacdo. Com ela é possivel que as empresas
obtenhaminumeros beneficios, tais como: ganhosde inovagao, melhora na qualidade
dos produtos, melhora na produtividade, diluigao do risco entre mercados, ampliagao
do mercado consumidor e adogao de novas tecnologias. (LEONIDOU, 2004; LOVE;
MANEZ, 2019).

Além disso, ha ganhos também para o pais exportador, pois as exportacdes
constituem-se em importante meio para seu desenvolvimento econémico e social, pois
impulsionam a geragdo de empregos, melhoram a produtividade, oferecem ganhos
tecnolégicos e aumentam o ingresso de divisas externas (LEONIDOU et al., 2007;
MALCA; PENA-VINCES; ACEDO, 2020), como reforcado pelo Trade and
Development Report 2019 (UNCTAD, 2019, p.54), que afirma:

[...] As exportacGes apoiam o desenvolvimento econémico por meio de dois
canais principais: expandindo a demanda agregada, com melhorias
associadas na produtividade devido a economias de escala e escopo, além
de inovagao; e fornecendo uma fonte de cAmbio, que possibilitaa compra de
bens de capital, matérias-primas e insumos intermediarios do exterior que, de
outra forma, poderiam ser a causa de gargalos no investimento [...].

Nesse cenario, as pequenas e médias empresas (PMEs) se revestem de maior

importancia. Conforme observou Paul (2020), as PMEs séo criticas para todos os
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paises pois contribuem substancialmente para as suas economias. Para Bianchi e
Wickramasekera (2016), a promog&o dos negdcios internacionais gerados pelas
PMEs constitui-se numa estratégia fundamental para atingir o desenvolvimento e a
competitividade nacional em mercados emergentes.

Os principais paises exportadores apresentam uma parcela substancial de
PMEs atuando fortemente nesse mercado, trazendo dinamismo a sua pauta
exportadora. Nos Estados Unidos as PMEs representavam 99,9% de todas as
empresas em 2018. Do total de exportadores, 98% eram PMEs em 2016, sendo
responsaveis por 33% do volume exportado, conforme a United States International
Trade Commision,em relatorio produzido em setembro de 2019. (USITC, 2019). Em
2017, naUniao Europeia as PMEs representaram aproximadamente 87% de todos os
exportadores, sendo responsaveis por 28% do volume total das exportacbes do
conjunto de paises que formam aquela comunidade. (CERNAT; JAKUBIAK;
PREILLON, 2020).

No Brasil a realidade que se apresenta é diferente. Em 2016, apenas 5,8% do
volume exportado foi responsabilidade das PMEs, apesar delas representarem
aproximadamente 74% das empresas que exportaram naquele ano. (MIN ECON,
2020).

Essa conjuntura contribuiu para que as PMEs despertassem um maior
interesse nos pesquisadores académicos ao redor do mundo. No entanto, esses
estudos se concentram em sua grande maioria na realidade dos paises desenvolvidos
(ASHNA; JUSTIN; MEENA, 2020; GIL-BARRAGAN; PALACIOS-CHACON, 2018), e
ha poucos estudos sobre a sua persisténcia na atividade exportadora. (SANDBERG;
SUIl; BAUM, 2018; VISSAK; FRANCIONI, 2013). Alguns priorizam o processo de
desinternacionalizagao, que é a saida total da empresa de todas as suas operagdes
no exterior (fechamento de subsidiarias, escritérios, lojas, etc.). (WELCH; WELCH,
2009). Outros tratam exclusivamente de empresas exportadoras e a desisténcia de
operar com esse tipo de operacgao. (CRICK, 2004). Em ambos os casos as empresas
voltam-se exclusivamente para o mercado interno.

Considerada a 92 economia do mundo em 2019, o Brasil vem apresentando
quedas em seu desempenho exportador. De 2018 para 2019, houve redugao de 6%
nas exportagdes, ja em 2020 a queda verificada em relagao a 2019 foi de 6,9%. Esta
situagdo torna-se mais grave quando observa-se também as acentuadas quedas nas

exportacdes de produtos manufaturados (-10,5% em 2019 e -22% em 2020), n&o
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compensadas pelo incremento nas exportacbes de produtos basicos e
semimanufaturados. (FUNCEX, 2020, 2021). Conforme Canuto, Fleicshhaker e
Schellekens (2015), pouquissimas empresas brasileiras exportam. Ainda segundo
esses autores, a parcela de exportadores entre todas as empresas do setor formal é
inferiora 0,5%. Do valor exportado, aproximadamente 95% ¢é de responsabilidade das
grandes empresas. (MIN ECON, 2020).

No periodo de 2010-2017 algo em torno de 1.200 a 1.800 micro e pequenas
empresas desistiram de exportar a cada ano. S6 em 2017, as pequenas empresas
apresentaram um percentual de descontinuidade nas exportagdes da ordem de
26,2%. Ja nas médias e grandes empresas esse percentual foi de 15,5%. No sentido
inverso, as empresas estreantes foram de 23,1% nas pequenas e 8,3% nas médias e
grandesempresas. (RBCE, 2018). Esses dados confirmam as proposigdes de Canuto,
Fleischhaker e Schellekens (2015) de que observa-se ainda baixo dinamismo entre
os exportadores brasileiros, sendo a taxa de entrada de novos exportadores muito
baixa. E entre os que iniciam na atividade exportadora, parcela consideravel
interrompe essa atividade.

Isso se reflete na participagdo do Brasil nas exportagbes mundiais de
mercadorias: 1,19% de participagdo em 2019 e 1,23% em 2018 (OMC, 2021),
ocupando a 272 posi¢ao entre os maiores paises exportadores.

Portanto, necessitandoincrementarsua participacdo no mercado internacional,
além de diversificara pautaexportadora aindaconcentradaem commodities,as PMEs
surgem com uma alternativa viavel. (BIANCHI; WICKRAMASEKERA, 2016; COMI;
RESMINI, 2019; VAILLANT; LAFUENTE; BAYON, 2019).

Assim, dentro deste contexto, entender as razbes que contribuem para as
PMEs n&o persistirem na atividade exportadora tornou-se bastante relevante, razédo
pela qual optou-se por estudar as PMEs exportadoras sob a otica exclusiva da

descontinuidade de sua atuagao na atividade exportadora.

1.1 Definigao do problema de pesquisa

As PMEs sao reconhecidas por apresentarem muita flexibilidade, conseguindo
se adaptar de forma rapida as mudangasnoambiente,com estruturaenxuta ttm como
caracteristica a tomada de decisbes de forma agil, apresentam muitas vezes produtos

inovadores e detém muito know-how em sua area de atuacgao. Por outro lado, tém
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caréncia de recursos financeiros e pouca experiéncia com o mercado externo.
(BAGHERI et al., 2019; FERNANDEZ-ORTIZ; LOMBARDO, 2009; LOVE; ROPER;
ZHOU, 2016; LU; BEAMISH, 2001; PAUL, 2020; WELCH; LUOSTARINEN, 1988).

Enfrentando a concorréncia de grandes players, perspectivas de crescimento
reduzido do mercado interno, necessidade de aprimoramento tecnoldgico e redugao
da ociosidade de produc¢ao, a adogao de uma estratégia de crescimento através do
mercado externo tornou-se fundamental para as PMEs, sendo a exportacdo o
caminho de entrada mais comum. (LU; BEAMISH, 2001; PAUL, 2020; PISANI,
CALDART; HOPMA, 2017).

Segundo Gjekanovikj, Bizmpiroulas e Rotsios (2015) as exportagdes
contribuem para incrementar as receitas, diversificar os mercados, melhorar a
qualidade dos produtos e aumentar a competitividade das PMEs, além de propiciar
melhorias em seu desempenho no mercado interno. No entanto, barreiras aos
negocios internacionais, sejam elas internas ou externas, tem contribuido para que as
PMEs ou ndo se engajem na exportagao ou descontinuem a atividade exportadora, o
que é comprovado por inumeros estudos internacionais. (ARTEAGA-ORTIZ, JESUS;
FERNANDEZ-ORTIZ, 2010; CAHEN; LAHIRI; BORINI, 2016; JULIAN; AHMED, 2005;
LEONIDOU, 2004; NARAYANAN, 2015; TESFOM; LUTZ, 2006).

Para Johanson e Kalinic (2016) o processo de internacionalizagéo nao é suave
nem tampouco uniforme. O comprometimento das empresas com a
internacionalizagao sofre variagdes em sua velocidade. Por periodos é constante, em
outros sofre aceleracdo ou desaceleragao. Para os autores isso tem relagdao com o
reconhecimento de oportunidades, integracdo do conhecimento e coordenagao
dessas oportunidades. Quando elas representam um énus muito grande para a PME,
atendéncia é ela desacelerar a atividade internacional.

Vissak e Francioni(2013)conduziramestudo que identificou que existemvarios
fatores internos e também externos que contribuempara umainternacionalizagao néo
linear (aquela que apresenta diminui¢des substanciais, seguidas de aumentos ou
outras flutuagdes no envolvimento internacional). Desde alteragdo da percepgao da
empresa sobre a importdncia dos mercados-alvos, passando por mudancgas no
ambiente econOmico e de negdcios, problemas com agentes e/ou parceiros, até
dependéncia de pedidos de exportacdo nao solicitados.

Diante do exposto e buscando entender o que estimula a entrada das PMEs

gauchasnaatividade exportadora e também que barreiras estao presentes nadecisao
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de descontinuar essa atividade, é proposto o seguinte problema de pesquisa: Quais
fatores e barreiras, internas e externas, estdo presentes na descontinuidade das

exportagdes das PMEs gauchas?

1.2 Objetivos

Com o propdsito de responder a questao de pesquisaforam estabelecidos os
objetivos a seguirrelacionados.

1.2.1 Objetivo Geral

Analisar quais fatores e barreiras, internas e/ou externas, estdo presentes na

descontinuidade das exportagdes das PMEs gauchas.

1.2.2 Objetivos Especificos

a) identificar a presencga e a combinagao de fatores de estimulos internos e
externos em empresas gauchas que descontinuaram a atividade
exportadora;

b) identificara presenca e a combinagao de barreiras internas e externas em
empresas gauchas que descontinuaram a atividade exportadora;

c) comparar os resultados de outros estudos sobre as PMEs que persistiram
na atividade exportadora com aquelas que descontinuaram;

d) propor acdes para os formuladores de politicas e programas de apoio as
exportacdes, relacionadas aos fatores/barreiras internos que levam as
PMEs a descontinuarem a atuagao na atividade exportadora;

e) sugerir alternativas as PMEs que atuam com comércio exterior para

persistirem na atividade exportadora.

1.3 Justificativa

O Brasil tem apresentado dificuldades em sedimentar a atuagéo das PMEs na
atividade exportadora. Dentro do universo de PMEs que se aventuram no mercado

exportador, numero consideravel acaba interrompendo sua jornada.
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Varios autores concordam que a persisténcia na atividade exportadora é
fundamental paraadquirirexperiéncia e conhecimento e dessa maneiracontribuirpara
a longevidade e intensidade das exportagdes. (BAGHERI et al., 2019; JOHANSON,;
VAHLNE, 1977; LOVE; MANEZ, 2019). Como afirmam Meschi, Ricard e Tapia Moore
(2017) ainternacionalizagao é uma sucessao de estados e mudancgas impulsionadas
pelo aprendizado experiencial.

Para Cavusgil (1980) as empresas exportadoras apresentam trés estagios:
primeiro se tornam exportadores experimentais (o share das exportagdes € pequeno,
geralmente abaixo de 5 a 10%); apds normalmente se tornam ativos (share de
exportagao elevado, entre 40 a 50%) e finalmente, exportadores comprometidos (N&o
ha consenso sobre o share de exportagao). No entanto, sem a persisténcia nao ha
como sair do estagio experimental. Sem conseguir obter o conhecimento e
experiéncia necessarios para atingir os proximos estagios, as empresas permanecem
num eterno ciclo de inicio/interrupg¢ao do processo de exportacio.

Os estudos sobre internacionalizacdo de empresas, notadamente sobre a
atuacao da PMEs na atividade exportadora tém crescido nos ultimos anos. No
entanto, esses estudos concentram-se nos casos de sucesso: porque as PMEs
passam a exportar e quais fatores colaboram para que persistam nessa atividade.
(BAGHER!I et al., 2019; GIL-BARRAGAN; PALACIOS-CHACON, 2018). Ha poucos
estudos substanciais sobre as PMEs que descontinuaram a atividade exportadora e
0os poucos estudos existentes concentram-se na realidade das economias
desenvolvidas. (CIRAVEGNA; LOPEZ; KUNDU, 2014; GUNARATNE; HEIJDEN,
2014; JOHANSON; KALINIC, 2016; KAPRALOVA, 2017; SANDBERG; SUI; BAUM,
2018; VISSAK; FRANCIONI, 2013). Assim como também pouco se sabe sobre
empresas que tentaram entrar no mercado externo ou ja atuavam com exportagao,
mas descontinuaram sua atuagéo com essa atividade. (WASOWSKA, 2016).

Em relagdo a realidade brasileira, e especificamente a gaucha, os estudos
atuais sdo ainda mais escassos (MACHADO; BISCHOFF; NIQUE, 2018; MILAN,
2019), ndo obstante a grande producédo de pesquisas sobre exportagdo e suas
barreiras no Brasil, notadamente nos anos 1980 e 1990. Um estudo recente sobre os
fatores de estimulos presentes na decisao de persistir com a atividade exportadora foi
conduzida por Milan e Machado (2020), cujo publico-alvo foram PMEs exportadoras

gauchas.
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O que se propde neste estudo € uma pesquisa junto aquelas PMEs que
iniciaram na atividade exportadora, mas descontinuaram-na, com vistas a identificar
as causas dessa decisdo. Do ponto de vista profissional, busca-se indicar quais
fatores e barreiras sdo os mais criticos na decisdo de descontinuar as exportacdes,
propondo alternativas para auxiliar as PMEs exportadoras a persistirem nessa
atividade.

Nas ultimas décadas, pesquisas tém demonstrado a importancia crescente dos
estudos relacionados a exportagdo. Dessa forma, essa pesquisa, do ponto de vista
tedrico, contribuira para preencherumalacunaexistente nos estudos sobre os motivos
que levam as PMEs a descontinuaremsuas exportagoes, especificamente aquelasde
paises em desenvolvimento.

Finalmente, do ponto de vista pratico, espera-se auxiliar os orgéaos
governamentais a melhor identificar os obstaculos que impedem a continuidade da
atividade exportadora por parte das PMEs e assim colaborar para o desenvolvimento
de politicas de apoio a exportacdo e otimizacdo dos programas de apoio as

exportagdes (PPE).
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2 FUNDAMENTAGCAO TEORICA

Este capitulo apresenta uma reviséo tedrica dos conceitos que embasaram o
presente trabalho, visando contemplar os principais estudos que dao sustentagao a
pesquisa e fundamentar a discussdo que permitira atingir os objetivos geral e
especificos. O capitulo foi dividido em quatro partes. Inicia-se conceituando
internacionalizagdo de empresas, em seguida aborda-se os fatores de estimulo a
exportagdo, as barreiras e finalmente os programas governamentais de apoio a

exportacao.
2.1 Internacionalizagao de empresas

Nos ultimos anos, tem-se observado no meio académico crescente interesse
no estudo da internacionalizagdo das empresas (0 quadro 1 apresenta alguns
exemplos de estudos sobre os processos de internacionalizagao). Isso gerou multiplas
defini¢cdes para o termo. Para Welch e Luostarinen (1988, p. 36) internacionalizagao
€ “o processo de crescente envolvimento em operagdes internacionais”. Johanson e
Vahlne (1977) entendem internacionalizagdo das empresas como um processo em
que a empresa, através de decisdes incrementais, aumenta paulatinamente seu
envolvimento internacional. J& Ruzzier, Hisrich e Antoncic (2006) percebem a
internacionalizagdo como expansao geograficadas atividades econdmicas para além-

fronteiras de um pais.

Quadro 1 - Exemplos de estudos referentes a internacionalizagao de PMEs
TEMA DO ESTUDO AUTORES

Estratéqias de int ionalizacs Bagheri et al (2019), Coudounaris (2018),
stratégias de internacionalizagdo Johanson e Vahine (2015)

Impacto da experiéncia dos administradores na

exportacao Love et al (2016)

Impacto das redes na internacionalizagao Sedziniauskiene et al (2019)

Desinternacionalizagéo e reinternacionalizagéo Welch e Welch (2009)

Exportadores intermitentes Vassik e Francioni (2013)

Descontinuidade das exportacdes Crick (2004)

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Uma vez que a internacionalizacido de uma empresa pode-se dar de diferentes
maneiras, varios modelos de internacionalizacdo foram desenvolvidos para explicar
como ela ocorre, com alguns mais voltados para as PMEs. O quadro 2 apresenta um

breve resumo de algumas dessas teorias comportamentais.

Quadro 2 — Exemplos de teorias comportamentais
TEORIA CARACTERISTICAS

Para Johanson e Vahine (1977), nesse modelo a internacionalizagdo se
da de maneira gradual, inicialmente através de exportacéo pura e simples
de mercadorias, avangando aos poucos para um maior comprometimento
com o mercado externo, como a constituicdo de um agente no exterior.
Modelo de Uppsala Outra caracteristica desse modelo é a priorizagdo de mercados
estrangeiros préoximos em termos de distancia psiquica (mercados com
idioma, costumes e sistema politico semelhantes ao pais de origem das
empresas). Apos consolidada sua entrada nesses mercados, buscam os
mercados psiquicamente mais distantes.

Segundo Knight e Liesch (2016), as empresas enquadradas como Born
Globals ou “Nascidas Globais” geralmente sdo pequenas, jovens, com
recursos tangiveis limitados e tiveram sua internacionalizagdo logo apés
sua fundagao ou, o que € mais comum, em até trés anos apds inicio de
suas atividades. Sdo empresas que fogem do padréo tradicional de
internacionalizagdo gradual.

Conforme Hsieh et al. (2019), trata-se de uma visdo centrada no
empreendedor e em suas caracteristicas. Mais especificamente, sua
experiéncia comercial internacional, suas razdes para entrar no mercado
externo e suas estratégias de inovagdo. O empreendedor caracteriza-se
por ter compromisso com a inovagao, percepgado de que o mercado
externo oferece oportunidades de crescimento e é orientado para a
diferenciagdo em relacdo aos concorrentes.

Fonte: Elaborado pelo Autor.

Born Globals

Empreendedorismo
Internacional

No entanto, nem sempre a internacionalizagdo de uma empresa segue a risca
um dos modelos propostos, consequentemente, este estudo alia-se a proposta de
Morais e Ferreira (2020) de que novas abordagens explicativas do processo de
internacionalizagdo da PMEs devam ser desenvolvidas e testadas, levando em conta

os varios padrdes existentes.

2.2 Fatores de estimulos a exportagcao

Os estimulos a exportacao podem ser caracterizados como todos os motivos
que levam uma empresa a iniciar e/ou manter-se na atividade exportadora.
(LEONIDOU et al., 2007). Esses estimulos, de acordo com a literatura, dividem-se em
dois grupos: a) internos — relacionados as caracteristicas da empresa e de seus

gestores, como desejo de crescimento, posse de um produto com caracteristicas
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unicas, estoques elevados, empreendedorismo dos dirigentes, etc.; e b) externos —
relacionados ao ambiente onde a empresa opera, como pedidos do exterior,
incentivos governamentais, taxas de cambio, etc. (GIL-BARRAGAN; PALACIOS-
CHACON, 2018; LEONIDOU et al., 2007; NAVARRO-GARCIA; REY-MORENO;
BARRERA-BARRERA, 2017).

Para Tan, Brewer e Liesch (2018), esses estimulos sao responsaveis por dar
inicio ao processo de decisdo que levara os gestores da empresa a identificar
potenciais beneficios ou oportunidades advindos daexportacdo. Ha inumeros estudos
com diferentes pontos de vista a respeito dos estimulos a exportagdo. Uns
identificaram os fatores que s&o responsaveis pelas empresas que estdo iniciando a
atividade exportadora (SIMPSON; KUJAWA, 1974), outros identificaram os fatores
que motivam os exportadores a permanecer exportando (KATSIKEAS, 1996) e ha
também aqueles responsaveis por motivar ndo-exportadores a iniciar exportagoes.
(LEONIDOU, 1995a). No entanto, ha de se considerar que os mesmos estimulos que
levam as empresas a exportar também contribuem para que elas permanegcam na
atividade exportadora. (LEONIDOU, 2011; TAN; BREWER; LIESCH, 2018).
Finalmente, a decisdo de iniciar as exportagdes ¢é fruto de multiplos estimulos e ndo
apenas de um unico, com influéncias variadas no processo de tomada de decisao.
(GJEKANOVIKJ; BIZMPIROULAS; ROTSIOS, 2015; WILLIAMS, 2008).

Importante mencionar que a existéncia pura e simples de estimulos a
exportacdo nao garante que a empresa passe a atuar com o mercado externo. Por
vezes, segundo Tan, Brewer e Liesch (2018), os gestores podem ter uma percepgao
limitada sobre as oportunidades no exterior ou podem estar presos a rigidez lateral,
que, conforme estes autores, € a tendéncia da geréncia da empresa de focar-se
apenas nas atividades ja planejadas, n&o abrindo possibilidades para desvios n&o
planejados, ou seja, a decisdo inicial para comegar a exportar.

Aparentemente contraditério, a analise de fatores de estimulo a exportagcdo em
um estudo que avalia os motivos que levam empresas a nao persistirem com sua
atuacao no mercado externo se faz importante para identificar o que contribuiu para
essas PMEs se langarem a exportagao.

O quadro 3 apresenta alguns estudos de fatores de estimulos as exportagoes,

com seus respectivos autores e ano de publicagao.
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Quadro 3 - Amostra de estudos de fatores de estimulos as exportagdes

AUTOR

Leonidou

Fracioni,
Pagano e
Castelli

Morais e
Ferreira

ANO

2007

2016

2020

AMOSTRA DA PESQUISA

Reviséo de literatura de 32 estudos
empiricos, englobando o periodo de

1974

a 2005, identificando 40

estimulos distintos.

Complemento a pesquisade
Leonidou (2007). Reviséo de 69
estudos publicados entre 2006 e

2015

Revisdo de 366 estudos publicados
entre 1995 e 2017.

Fonte: Elaborado pelo Autor.

2.2.1 Fatores internos de estimulos a exportacao

Navarro-Garcia,

TIPOLOGIA ADOTADA PARA
OS FATORES DE ESTIMULO

Estimulos Internos, divididos em
recursos humanos, financeiro,
pesquisa e desenvolvimento,
produgao e marketing

Estimulos Externos, divididos
em mercado (interno e externo),
governo (nacional ou
estrangeiro), concorréncia e
clientes

Estimulos Internos, divididos em
recursos humanos,
P&D/Inovagao e Produtividade,
Marketing/Vendas

Estimulos Externos, divididos
em pais de origem, pais de
destino, redes

Divide os estimulos as
exportagbes em:

Drivers (caracteristicas
especificas) - capital humano,
estrutura de propriedade e
inovacdao e tecnologia

Motivadores - aumento nas
vendas, expansao de mercado
existéncia de vantagem
competitiva e gestor com
orientag&o internacional.

Rey-Moreno e Barrera-Barrera (2017) conceituam o

compromisso da administragdo com a exportagdo como a vontade de comprometer

recursos humanos, financeiros e gerenciais a atividade exportadora. Estudo efetuado

por Bianchie Wickramasekera (2016), concluiuque o compromisso com a exportagao

dos empresarios ou gerentes das PMEs tem relagao direta com o grau de intensidade

de exportacdo da empresa, pois o tempo comprometido para planejar, gerenciar e

alocar recursos ao mercado externo e ao processo de exportacdo aumenta o nivel de

intensidade das exportacdes, isso em termos de incremento nas vendas, amplitude

de paises com o0s quais possui operagdes e nivel geral de desenvolvimento das

exportacoes.
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Para Machado, Fehse e Nique (2009), o comprometimento com a atividade
exportadora incluiduas dimensdes: uma atitudinal, que € uma disposi¢ao duradoura
e favoravel para com a exportagéo e outra comportamental, relacionadaa intensidade
com que recursos e esfor¢os sao realmente dirigidos para dar suporte a exportadora.

As habilidades e talentos manifestados pelos administradores das PMEs
configuram outro importante fator de estimulo para a exportagdo. Habilidades como
proficiéncia em lingua estrangeira e conhecimento internacional de negdcios tem
grande influéncia para o sucesso na exportagédo. (STOIAN; RIALP; RIALP, 2011).

Em linha com uma administragcdo comprometida e habilitada ao comércio
exterior, também faz-se necessariorecursos humanos capacitados. As caracteristicas
do capital humano afetam a capacidade das PME de por em pratica os projetos de
expansdo nos mercados externos. (FRANCIONI; PAGANO; CASTELLANI, 2016).
Para Paul, Parthasarathy e Gupta (2017) as habilidades de recursos humanos sao
imprescindiveis para o crescimento e a internacionalizagdo das PME.

A questao envolvendo o capital humano € um fator complexo as PMEs. Para
Ganotakis e Love (2012) as habilidades de capital humanonecessarios paraingressar
nos mercados de exportacdo sao diferentes daquelas necessarias para sustentar o
sucesso na exportacado, sendo incomumque as PMEs tenham os ativos necessarios
para atuar bem em ambas as fungdes.

As redes estabelecidas pelas PMEs também sdao um fator de estimulo a
exportagao. Varios autores defendem que as PMEs atuem em rede para facilitar as
exportagdes. Para a superacédo da escassez de recursos e a geragao de capacidade,
as redes internacionais tornam-se fundamentais. (MUDALIGE; ISMAIL; MALEK, 2019;
PINHO, 2011). Através das redes as PMEs conseguem estabelecer uma relacéo de
confianga com os clientes e familiarizar-se com parceiros, 6rgaos governamentais e
reguladores no mercado externo. (PAUL; PARTHASARATHY; GUPTA, 2017). Ao
desenvolver relacionamentos com grandes clientes e distribuidores multinacionais &
possivel as PMEs obter o conhecimento tecnoldgico e de mercado, além de acesso
a outras redes internacionais. (BRADLEY; MEYER; GAO, 2006; FRANCIONI;
PAGANO; CASTELLANI, 2016).

Por vezes, dificuldades no mercado interno, como vendas ou lucros abaixo do
esperado, atuam como um estimulo reativo para uma empresa buscar o mercado
externo. Reativo por que esse interesse se manifesta apenas por dificuldades

financeiras domésticas, cessando tdo logo a situagcdo interna se normalize
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(LEONIDOU et al., 2007), sendo uma estratégia de curto prazo. Por outro lado, a
busca planejada pelo crescimento dos negocios e do lucro servem como forte indutor
para a empresa lancar-se a exportagdo, configurando-se numa agao proativa
(STOIAN; RIALP; RIALP, 2011; WILLIAMS, 2008) e de longo prazo.

Ainda emrelagao a estimulos financeiros para a exportagdo, Moen, Heggeseth
e Lome (2016) constataram a existéncia de uma relagéo positiva entre a motivagéo
para o crescimento de receita e a orientagao para internacionalizagao da empresa. As
empresas com forte motivacao internacional apresentam maior crescimento que as
empresas mais voltadas para o mercado interno.

Ter uma boa disponibilidade financeira constitui-se em importante vantagem
competitiva. A disponibilidade financeira atua como um indutor para as empresas na
decisao de operar no comércio internacional. (LEONIDOU et al., 2007). As fontes de
recursos financeiros podem ser tanto internas, através de linhas de crédito de
instituicdes domésticas, quanto externas. O fato de atuarem com exportagao e de
manterem boas relagdes com bancos serve como um facilitador na hora de obter
linhasde crédito. (AYOB; RAMLEE; ABDUL RAHMAN, 2015; LEONIDOU etal., 2007).

A existénciade capacidade de produgaonao utilizadapode incentivaras PMEs
a exportar. Por vezes o mercado internonaotem demanda suficiente paraocupartoda
a capacidade instalada da empresa. Nesse caso, como forma de ocupar essa
ociosidade, as PMEs podem passar a produzir produtos para exportagao utilizando a
capacidade instalada que se encontrava sem uso. Isso resultara também em ganhos
de produtividade e economias de escala. (LEONIDOU et al., 2007).

Cassiman e Golovko (2011) argumentam que a inovagao bem-sucedida de
produtos leva as PMEs a optarem por entrar no mercado exportador. A capacidade
de inovacao tem papel fundamental na intensidade de exportagcdo das PMEs, sendo
essencial para a internacionalizagdo. (PAUL; PARTHASARATHY; GUPTA, 2017,
SARIDAKIS et al., 2019). Dispor em seu portfélio de produtos novos e competitivos
auxiliaas PMEs a superar seus concorrentes domésticos nos mercados estrangeiros.
(LOVE; ROPER; ZHOU, 2016). Para Bagheri et al. (2019), as PMEs que se envolvem
em mais técnicas de inovagao terao vantagem competitiva e desempenho
internacional melhor. Para sustentar essa vantagem competitiva, os administradores
das PMEs precisam dar atenc¢éao a estratégias de inovagao exploratérias com vistas a
aprimorar a capacidade de inovagaoda empresa, que é valiosa e mais cara de replicar

pelos concorrentes. (HSIEH et al., 2019).
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A internet tem se constituido em excelente ferramenta para apoiar e estimular
a internacionalizagdo das PMEs. Para Rosson (2004) ela permite que as PMEs
oferegam seus produtos e servigos para 0 mundo todo. Através dela as PMEs podem
compensar suas fraquezas em areas como acesso a hovos mercados, pesquisa e
promocgao. Nesse sentido, conforme Samiee (2020), ela permite obter informacdes
das mais diversas, como demograficas, de mercado ou dos concorrentes. Afirma
ainda que se o0 uso da internet ndo gera uma vantagem competitiva por si so, néo
utiliza-lagera uma desvantagem competitiva. Estar on-line também facilitaa inovagéo,
melhorando os processos, comunicagdo e o modelo de negdcios, com reflexos na
competitividade e desempenho das PMEs. (BEYNON; JONES; PICKERNELL, 2020).

A capacidade de adaptar os produtos as demandas do mercado externo é um
importante indutor a exportacdo. Em estudo realizado com PMEs sul coreanas, Se-
Hwa (2017), concluiu que a capacidade de adaptacao das estratégias de marketing,
ai incluidas as questbes referentes a produtos, afeta positivamente o desempenho na
exportacao.

O quadro4 sintetiza os fatores internos de estimulos as exportagdes abordados

neste trabalho e os relaciona com os autores pesquisados.

Quadro 4 - Fatores internos de estimulos a exportagdo abordados neste estudo

AREA DA
~ FATORES INTERNOS AUTORES
ORGANIZACAO
Navarro-Garcia, Rey-Moreno
. e Barrera-Barrera (2017),
Comlp_rom|sso exportador dos Bianchi e Wickramasekera
administradores/empreendedores (2016), Machado, Fehse e
Nigue (2009)
Habilidades e talentos expressados pelos | Stoian, Rialp e Rialp (2011),
RECURSOS Administradores Leonidou et al (2007)
HUMANOS Paul, Parthasarathy e Gupta
Competéncias dos Recursos Humanos (2017), Francioni, Pagano &
Castellani (2016), Ganotakis e
Love (2012)
Mudalige, Ismail e Malek
Rede de relacionamentos (Network) (2019), Paul, Parthasarathy e
Gupta (2017)
Estagnacéo e declinio nas .vendas e Leonidou et al (2007)
lucros do mercado domeéstico
FINANCEIRO Stoian, Rialp e Rialp (2011),
Potencial para aumentar faturamento, Willians (2008), Leonidou et al
lucros e crescimento da empresa (2007), Moen, Heggeseth e
Lome (2016)
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Disponibilidade de vantagem competitiva
financeira

Ayob, Ramlee e Abdul
Rahmanl (2015), Leonidou et
al (2007)

Ganhos de produtividade/economias de

PRODUCAO escala e disponibilidade de capacidade Leonidou et al (2007)
ociosa
Hsieh et al (2019), Bagheri et
Dominio de propriedade técnica de al (2019), Paul, Parthasarathy
INOVAGAO conhecimento, capacidade de inovagéo e | e Gupta (2017), Cassiman e
produtos com qualidade técnica superior | Golovko (2011), Saridakis et al
ou caracteristica unica (2019), Leonidou et al (2007),
Love et al. (2016)
cl?(l)sr’rr:p?:tli?il\lll:: ZZ (rjnea\rll?:ttiigegiapacidade Paul, Parthasarathy e Gupta
~ (2017), Leonidou et al (2007),
de adaptagédo dos produtos parao Se-Wha (2017)
MARKETING mercado externo

Utilizagdo das ferramentas da
web/internet

Rossom (2020), Samiee
(2020), Beynon, Jones e

Pickernell (2020)

Fonte: Elaborado pelo autor.

2.2.2 Fatores externos de estimulos a exportacao

Novos concorrentes, mudancgas das condicdes econémicas, diminuicdo de
receitas e alteracdo nos habitos de consumo no mercado interno tornam a
diversificacdo de mercados importante para reducéo dos riscos a sobrevivéncia da
PME. (CAMPOS; AXINN; FREEMAN, SUSANSUDER,2018; LANGSETH; ODWYER,;
ARPA, 2016; LEONIDOU et al., 2007).

A busca pela diferenciagdo dos demais concorrentes domésticos obtendo a
aceitagcao internacional e o status de exportador e ganhos provenientes daexperiéncia
internacional também estimulam a busca por novos mercados. (CHANDRA; PAUL;
CHAVAN, 2020; HSIEH et al., 2019).

Ha um componente do comércio exterior que atua tanto como um incentivoa
exportagcdo como uma barreira, a depender da relagdo de preco entre a moeda do
pais de origem do exportador e a moeda estrangeira utilizada no pagamento da
exportagdo. Trata-se dataxa de cambio e suas flutuagdes. Quando a moeda nacional
perde valor em relagcdo a moeda estrangeira, as PMEs sentem-se motivadas a
ingressar no mercado de exportagao, pois terdo maiores ganhos na conversao da
moeda estrangeira para a nacional. No entanto, havendo uma valorizagdo da moeda
nacional ocorre o inverso. O custo da mercadoria exportada tem aumento de prego e
pode perder competitividade no exterior, levando a PME a optar por permanecer

atuando apenas no mercado interno. (CHANEY, 2016).
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Regras, regulamentos e leis existentes em mercados estrangeiros também
podem figurar tanto como incentivo quanto como barreira a exportagdo. Se a
existéncia de muitas regras e regulamentos se constitui um inibidor para a PME
exportar, a flexibilizagdo das mesmas pelos governos estrangeiros serve como um
incentivo a PME iniciar suas atividades no comércio exterior. Da mesma forma, a
reducao de tarifas, restricbes quantitativas e outras barreiras comerciais impostas
pelos paises a vendedores estrangeiros, seja por sua propria iniciativa ou por atuagao
da OMC, leva a umareducao do preco final e aum aumentoda demanda por produtos
importados, configurando-se como excelente oportunidade para a exportagao.
(LEONIDOU et al., 2007).

A existéncia de acordos comerciais entre os paises e a atuagao de entidades
de comércio internacional comoa OMC, contribuemsignificativamente para a redugao
da volatilidade das exportagdes, haja vista que aumentam a previsibilidade das
politicas econOmicas adotadas pelos paises. Essa estabilidade contribui para as
PMEs se lancarem na exportagao. (MANSFIELD; REINHARDT, 2008).

O apoio das entidades de classe, associagdes e federagcdes de empregadores,
camaras de comercio e conselhos de exportadores tem papel importante no estimulo
a exportacdo das PMEs. Essas entidades podem, entre outros, auxiliarna prospeccao
de novos mercados, treinamentos sobre exportacdo, consultoria especializada,
desenvolvimento de missdes comerciais e exposi¢cdes e prestar referéncias positivas
a instituicdes financeiras e clientes no exterior. (LEONIDOU et al., 2007;
SEDZINIAUSKIENE; SEKLIUCKIENE; ZUCCHELLA, 2019). Acesso a conhecimento
técnico relevante e ajuda financeira em apoio a entrada nos mercados externos
também pode ser ofertados por essas entidades. (HSIEH et al., 2019).

Uma PME pode apresentar comportamento reativo ou proativo em relagao a
exportagdo. Para Campos, Axinn, Freeman e Susansuder (2018), uma PME pode ser
levada a exportar unicamente porque esta respondendo a um pedido n&o solicitado,
no que pode ser considerado uma oportunidade imprevista. Ja para Leonidou et al.
(2007), ao contrario dessas vendas fortuitas, o recebimento de pedidos apos
participagdo em feiras indica um comportamento proativo das PMEs em relagao a
exportacido. Nesse caso, a PME demonstra o interesse em exportar.

As acbes dos governos locais no estimulo a exportagao, por sua importancia
para o inicio e expansio das exportacdes das PMEs, serdo analisadas em topico

especifico deste trabalho.



O quadro 05 sintetiza os fatores externos de estimulo as exportacbes

abordados neste trabalho e os relaciona com os autores pesquisados.

Quadro 5 - Fatores externos de estimulo a exportacdo abordados neste estudo
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AREA DA
- FATORES EXTERNOS AUTORES
ORGANIZACAO
Saturagdo ourecessado no mercado Hsieh et al. (2019), Campos et al.
doméstico e redugao de sua (2018), Langseth et al. (2016),
MERCADO dependéncia Leonidou et al. (2007)
DOMESTICO Taxas de cambio favoraveis no Chaney (2016), Dhiman et al
mercado doméstico (2020)
Taxas de cambio favoraveis no Chaney (2016)
MERCADO mercado externo
EXTERN is® avei
o) Demsoeg favoraveis de governos Leonidou et al. (2007)
estrangeiros
Estimulos das agéncias Freixanet e Churakova (2018),
GOVERNO governamentais Comi e Resmini (2019)
DOMESTICO Existéncia de acordos comerciais Mainsfield e Reinhardt
(2008), Bacha (2014)
. . . Sedziniauskiene et al. (2019),
noentivo e apolo das entidades de | Ghig et al (2017), Leonidou et al
COMPETICAO — - (2007)
Ganhos de experiéncia internacional .
) e Chandra et al (2020), Hsieh et al.
e melhorias na competitividade
T (2019)
doméstica
Recebimento de ordens apds a .
participagao em feiras internacionais Leonidou et al (2007)
CLIENTES

Recebimento de pedidos
espontaneos de compra do exterior

Campos et al. (2018), Langseth
et al. (2016)

Fonte: Elaborado pelo autor.

2.3 Barreiras a exportacao

Um tema recorrente entre os pesquisadores € o estudo das barreiras a

exportagdo. Bilkeye Tesar (1977), noslonginquosanos 1970, em seus estudos sobre

barreiras de exportagado ja apontavam algumas que ainda persistem, quase 50 anos

depois. Entre elas podemos citar as dificuldades em localizar um distribuidor no

exterior, falta de capital para iniciar as exportagcoes e dificuldades em adaptar os

produtos para o mercado externo.

A importancia das barreiras de exportagao é percebida pela sua influéncia na

decisdo das empresas de iniciar ou mesmo manter-se na atividade exportadora.

(CAHEN; LAHIRI; BORINI, 2016; LEONIDOU, 1995a; NARAYANAN, 2015). Para
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Arteaga-Ortiz e Fernandez-Ortiz (2010) o impacto inibidor dessas barreiras € maior
entre as empresas menores, razao pela qual o estudo das PMEs assume maior
relevancia.

No entanto, alguns estudos entendem que essas barreiras, sozinhas, ndo séo
razao suficiente para impedir o envolvimento ou a progressdo da empresa em sua
jornada de internacionalizagdo. Atuardo sempre em conjunto com outras forgas.
(KAPRALOVA,2017; LEONIDOU, 1995b). Além disso, as barreiras se manifestamem
diferentes estagios do processo de exportacdo e as empresas apresentam
percepcbes distintas sobre estas, mesmo quando sdo do mesmo segmento.
(BARRET; WILKINSON, 1995; BILKEY; TESAR, 1977; KNELLER; PISU, 2011;
LEONIDOU, 2004; UNER et al., 2013)

A literatura apresenta inumeras classificagbes diferentes de barreiras a
exportagdo. Nao ha consenso.(KAHIYA,2018). O quadro6 relacionaalgumas dessas

classificagdes, com base em investigagdo empirica realizada para este trabalho.

Quadro 6 - Amostra de classificagcdes de barreiras as exportacdes
TIPOLOGIA ADOTADA PARA

AS BARREIRAS

AUTOR ANO AMOSTRA DA PESQUISA

Barreiras Internas, divididas em
informacionais, funcionais e
Revisdo de literatura de 32 estudos marketing
Leonidou 2004 empiricos, englobando o periodo de
1960 a 2000 Barreiras Externas, divididas em
procedimentos, governamentais,
clientes e ambientais

Barreiras Internas, divididas em

Revisao de literatura de 40 estudos, das empresas e de produtos

englobando o periodo de 1980 a

Tesfome
Lutz 2006 2004,rtcor~n fgcc;:/loEs pdrobler’nas de Barreiras Externas, divididas em
exportacao de S depaises em da industria, de mercado e de
desenvolvimento .
macro ambiente
gﬁ?;gea' Revisao de literatura de estudos Barreiras de conhecimento, de
Fernandez- 2010 anteriores e pesquisacom 478 PMEs | recursos, de procedimentos e
Ortiz espanholas exdgenas

Fonte: Elaborado pelo Autor.

Para Arteaga-Ortiz e Fernandez-Ortiz (2010), uma barreira a exportagédo €
qualquerfator, seja ele interno ou externo, que impega ou desencoraje uma empresa
de operar com exportacédo. Os autores dividem as barreiras em quatro categorias: de

conhecimento, de recursos, de procedimentos e exdgenas.
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Ja Leonidou (1995a, 2004) defende que as barreiras a exportagcéo se referem
a todas as restrigdes que impedem a capacidade da empresa de iniciar, desenvolver
ou manter operagdes comerciais em mercados estrangeiros. Essas barreiras podem
ser classificadas como internas (recursos/capacidades organizacionais da empresa)
e externas (decorrentes do ambiente externo onde a empresa esta inserida).

Para o presente trabalho adotou-se a classificagdo utilizada por Leonidou
(2004), que divide as barreiras em internas, que por sua vez sado subdivididas em
informacionais, funcionais e de marketing e externas que se subdividem em

procedimentos, governamentais, clientes e ambientais.
2.3.1 Barreiras Internas a exportagao

Segundo Leonidou (2004), os problemas na identificacdo de potenciais
mercados e negocios internacionais, assim como selecdo, analise e contato com
clientes no exterior, enquadram-se como barreiras informacionais. Em muitos casos,
PMEs despreparadas e mal equipadas para enfrentar os desafios do comércio
internacional deparam-se com uma oportunidade inesperada, através de pedidos de
compras naosolicitados de clientes estrangeiros ou de consultas de agentes externos,
como camaras de comércio e associagdes comerciais, podendo ter dificuldades em
atendé-los.

As PMEs, de maneira geral, apresentam dificuldades para identificar eventuais
fontes de informagdes sobre negdcios no exterior. Os altos custos envolvidos para
obtencdo dessas informagdes muitas vezes inviabilizam o processo. Quando
conseguem a informagao, ndo raro nao tem capacidade para trata-la. (ARTEAGA-
ORTiZ; FERNANDEZ-ORTiZ, 2010; TESFOM; LUTZ, 2006). Essa quest&o
envolvendo a falta de informagao sobre os potenciais mercados externos tem sido
apontado por inumeros estudos como sendo um dos problemas mais sérios
enfrentados pelas PMEs em paises em desenvolvimento, com potencial para arruinar
o processo de internacionalizacdo. (KAPRALOVA, 2017; LIESCH; KNIGHT, 1999;
NARAYANAN, 2015).

Outra subdivisado das barreiras internas, as funcionais sdo aquelas vinculadas
as fungdesdaempresa que tem impacto na atividade exportadora, tais como recursos

humanos, produc¢ao e finangas, aqui incluidas barreiras relacionadas a capacidade
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gerencial, capacidade de producéao e escassez de recursos financeiros. (LEONIDOU,
2004).

Inserida em recursos humanos, a falta de comprometimento dos
administradores com a exportagcado tem sido apontada de forma recorrente em varios
estudos como uma das mais importantes barreiras a ser superada pelas PMEs que
buscam a internacionalizagdo. (JULIAN; AHMED, 2005). A falta de uma visdo
internacional da geréncia, de metas consistentes de exportagdo, a ma organizagao
dos departamentos de exportagcdo e a falta de pessoal competente na PME para
administrar as atividades de exportagao tornam improvavel que ela obtenha sucesso
como exportadora. (FREEMAN; STYLES, 2014; TESFOM; LUTZ, 2006).

Outro obstaculo importante é a falta de dominio de lingua estrangeira por
funcionarios e administradores. De acordo com Piekkari, Welch e Welch (2014) o
idioma pode facilitar ou impedir a comunicacao e precisa se considerado como um
elemento-chave das operacgdes internacionais das empresas, favorecendo, inclusive,
a criagao de capital social ou redes, aproximando o exportador de seu comprador.
Cabe aos gestores da empresa garantir treinamento adequado para os funcionarios
envolvidos com a exportacdo. O conjunto de conhecimentos desses funcionarios € a
chave para uma vantagem competitiva sustentavel. (PAUL; PARTHASARATHY;
GUPTA, 2017).

Recursosfinanceirosinsuficientes também emergem como barreira, impedindo
as empresas de se aventurarem na exportacao, pois elas sao incapazes de financiar
as despesas adicionais incorridas ou de garantirem uma capacidade produtiva
adequada, colocando em risco a operacéo de produgdo. (AYOB; RAMLEE; ABDUL
RAHMAN, 2015; KAHIYA, 2013). Para suprir essa demanda financeira, comumente
as PMEs recorrem a recursos de terceiros. (ST-PIERRE; SAKKA; BAHRI, 2018).

As barreiras de marketing englobam basicamente preco, produto, distribuicéo
e promogao, tendo relacdo direta com o0 sucesso nas exportagoes.

Considerada uma importante variavel, a falta de competitividade de precos em
relagcao aos concorrentesinternacionais pode resultar em perda de mercado. As PMEs
localizadas em paises em desenvolvimento tém muita dificuldade em apresentar
precos competitivos, pois sofrem forte impacto do cambio, dumping, custos de
distribuicéo, custos com publicidade, além da distancia dos mercados compradores

(LEONIDOU, 2004). Alguns custos extras, como transporte internacional e segurodas



35

mercadorias exportadas, também poderdo ter impacto significativo nos pregos.
(JULIAN; AHMED, 2005).

Além do prego, a promogao também representa um importante obstaculo ao
sucesso no competitivo mercado externo. Para Leonidou (2004), a atividade
promocional devera ser ajustada as exigéncias individuais do mercado alvo,
considerando as variagcbes nos motivos de compra, padroes de consumo e
regulamentacdes governamentais.

Para o exportador, o pagamento da venda realizada € um dos aspectos mais
arriscados ao se negociar com outros paises. Em geral, as PMEs nao dispdéem de
fundos suficientes para sustentar esse esfor¢co e o risco de inadimpléncia assusta.
Esse risco pode ser atenuado com a escolha de métodos de pagamento menos
arriscados ou assisténcia governamental. (ALAVI; KERIKMAE, 2018; LEONIDOU,
2004).

Outra barreira importante na percepcao das PMEs ¢é a indisponibilidade de um
agente ou representante confiavel no exterior e de acesso a canais de distribuigo.
(GHOUSE, 2020; TESFOM; LUTZ, 2006). Para Julian e Ahmed (2005), o sucesso na
exportacdo depende do acesso aos canais de distribuigao.

Os avancgos na tecnologia podem ajudar a reduzir as barreiras informacionais
e de marketing, notadamente dificuldades na prospeccao de negdcios no exterior,
informacdes sobre mercados consumidores e adaptacdes de produtos ao perfil do
pais importador. Pesquisas indicam que os sistemas de informacéao, ao facilitarem o
comércio eletrbnico e as praticas comerciais, diminuem a severidade das barreiras a
exportagdo percebidas pelas PMEs e fornecem vantagens operacionais e
estratégicas. (HOSSEINI et al., 2019; RAJENDRAN, 2019).

O quadro 7 apresentaas barreiras internas abordadas este estudo e os autores

que embasaram a pesquisa.

Quadro 7 - Barreiras internas a exportacdo abordadas neste estudo

AUTORES QUE

CLASSIFICAGAO BARREIRAS INTERNAS
SUBSIDIARAM O ESTUDO

Kapralova (2017), Liesch e
Night (1999), Narayanan
(2015), Tesfom e Lutz (2006)

Dificuldade de obterinformagdes para
identificar e analisar mercados

INFORMACIONAIS . . . . Arteaga-Ortiz e Fernandez-
Dificuldade para identificar oportunidade Ortiz (2010), Leonidou (2004),

celftgﬁg;)mos e prospectar clientes no Tesfom e Lutz (2006), Hosseini
et al (2019), Rajendran (2019)




36

Falta de comprometimento dos
administradores/empreendedores

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

Caréncia de conhecimento dos
funcionarios sobre condugéao de
negocios com o exterior

Tesfom e Lutz (2006), Paul,
Parthasarathy e Gupta (2017)

Falta de dominio de linguas

FUNCIONAIS estrangeiras dos administradores e é%rf‘j)a'a (1999), Piekkari et al
funcionarios
. . St-Pierre et al. (2018), Ayob,
Eitideiradeq uado capital de giro Ramlee e Abdul Rahman
anceiro (2015)
Falta de produgéo suficiente Kahiyva (2013)
Dificuldade para ofertar pregos
satisfatérios aos clientes externos e os Leonidou (2004), Julian e
excessivos custos de transporte e Ahmed (2005)
seguros internacionais
Competitividade de pregos nos Leonidou (2004), Arteaga-Ortiz
mercados internacionais e Fernandez-Ortiz (2010)
MARKETING Problemas de concesséao de crédito aos | Alavi e Kerikmae (2018),

clientes externos

Leonidou (2004)

Acesso aos canais de distribuigao
internacionais e identificacdo de agente
externo confiavel

Karakaya e Harcar (1999),
Julian e Ahmed (2005),
Tesfom e Lutz (2006), Ghouse
(2020)

Complexidade para adaptar as
atividades de promogao no exterior

Tesfom e Lutz (2006), Julian e
Ahmed (2005), Karakaya e
Harcar (1999)

Fonte: Elaborado pelo autor.

2.3.2 Barreiras externas a exportagao

As barreira externas abordadas neste estudo dividem-se em processuais,

governamentais, clientes e ambientais.

As barreiras processuais sdo aquelas que dizem respeito aos procedimentos

de exportacdo relacionados aos aspectos operacionais com clientes no exterior,

notadamente falta de transparéncia com técnicas/procedimentos, falhas de

comunicagao e cobrancga lenta de pagamentos (LEONIDOU, 2004), que podem afetar

significativamente as exportagoes.

Uma comunicacgédo eficiente com o cliente estrangeiro é vital para o bom

andamento das operagdes de exportagdo. No entanto, ndo raro essa comunicagao é

insuficiente e pouco frequente. O resultado pode gerar varios problemas, tais como
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mal-entendidos, atrasos natomada de decisdes estratégicas e feedback inadequado
dos desenvolvimentos de negdcios no exterior. (LEONIDOU, 2004).

Uma categoria de barreira externa frequentemente citada nos estudos é
denominada de governamental. (JULIAN; AHMED, 2005; PAUL; PARTHASARATHY;
GUPTA, 2017; PINHO; MARTINS, 2010). Esse tipo de barreira refere-se a existéncia
ou nédo de apoio do governo aos exportadores. (NARAYANAN, 2015). Por
apresentarem recursos e capacidades para aquisi¢ao de informagdes mais limitados
que as grandes empresas, as PMEs sdo menos propensas a se aventurarem na
exportagao sem apoio de programas governamentais. Portanto, a atuagao do governo
na promogao do perfil comercial de suas empresas por meio de varios programas,
como feiras comerciais, missbes comerciais e correspondéncia comercial é de suma
importancia. (AYOB; FREIXANET, 2014).

Apesar da importancia comprovada por varios estudos (NARAYANAN, 2015;
UNER et al., 2013), os programas de assisténcia governamentais ainda falham em
sua missao de apoiar as empresas exportadoras. Keesing e Singer (1991) ja
apontavam em 1991 que em paises em desenvolvimento as atividades de promocéao
a exportagdo apoiadas pelo governo acabam gerando resultados insatisfatérios na
exportacao.

Outra questdao relevante quando analisamos as barreiras de origem
governamental é a pouca disponibilidade de acordos comerciais com outras nagoes.
Para Bacha (2014) os acordos de preferéncia comercial (APCs) tornaram-se
importantes na politica comercial dos paises, a ponto de serem considerados uma
caracteristica irreversivel da regulagdo do comércio internacional.

As barreiras de clientes estdo concentradas na percepg¢ao do cliente
estrangeiro sobre a qualidade do produto importado. Essa percepgao pode ser
resultado da ma reputacao do pais vendedor junto ao pais comprador ou problemas
decorrentes de conhecimento inadequado sobre os requisitos de mercado, as
caracteristicas do produto e as tecnologias de producgdo. Quando se exporta, a
qualidade do produto vendido é fator fundamental para entrada e manutengdo emum
mercado estrangeiro. (TESFOM; LUTZ, 2006). Faz-se necessario adaptar os produtos
as preferéncias dos clientes estrangeiros. (JULIAN; AHMED, 2005).

Ao exportar as PMEs podem encontrar situagdes competitivas complicas e

intensas. Muitas vezes usufruindo de uma posicao de destaque no mercado
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domeéstico, a empresa pode se deparar com uma situagaoinversaao atuar noexterior.
(DOOLE; LOWE, 2008; GHOUSE, 2020).

As questbes associadas ao ambiente econdmico, politico, juridico e
sociocultural do mercado externo em que a empresa esta operando ou pretende
operar sao classificadas como barreiras ambientais. (LEONIDOU, 2004;
NARAYANAN, 2015; WACH, 2015).

Um risco bastante comum enfrentado pelas empresas exportadoras € aquele
vinculado a taxa de cambio. (JULIAN; AHMED, 2005). Os riscos cambiais podem
resultar de uma moeda valorizada ou depreciada ou de uma reavaliagdo ou
desvalorizagdo de uma moeda por um banco central. (CZINKOTA; RONKAINEN,
2007).

Outro dificultador com bastante impacto é a instabilidade politica e
socioeconémica que pode ocorrer nos mercados externos, uma vez que pode levar
ao encerramento de relagdes comerciais consolidadas. (KAPRALOVA, 2017). Para
Terpstra e Sarathy (1996), o impacto no exportador sera proporcional ao seu
envolvimento com aquele mercado.

Citado por varios autores como um obstaculo bastante importante, as
regulagdes estrangeiras restritivas afetam especialmente as empresas de paises em
desenvolvimento. Medidas de protecdo, como tarifas, cotas, barreiras monetarias e
barreiras nao tarifarias impostas pelos governos dos paises nos quais desejam
comercializar seus produtos, afetam seu desempenho e podem resultar em perdas,
uma vez que acabam por aumentaros custos daimportacdo. Se as barreiras tarifarias
sao facilmente perceptiveis, isso ndo ocorre com aquelas denominadas de néo-
tarifarias. (ALBAUM; STRANDSKOV; DUERR, 2001; JULIAN; AHMED, 2005;
KAPRALOVA, 2017).

Nos negébcios internacionais o contexto cultural desempenha papel
fundamental na conducéo das negociagdes. As diferengas culturais precisam ser
observadas pelo exportador quando em negociagao com representantes de outros
paises. (WACH, 2015). Além do impacto na negociagdo com o comprador estrangeiro,
Leonidou (2004) também aponta que os diferentes tragos socioculturais, como
diferencas de valores, atitudes, costumes, organizagao social ou mesmo religiéo,
podem gerar dificuldades junto ao consumidorfinal do produto.

A seguir, o quadro 8 apresenta as barreiras externas abordadas neste estudo

e 0s autores que embasaram a pesquisa.
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Quadro 8 - Barreiras externas a exportacao abordadas neste estudo

CLASSIFICACAO

BARREIRAS EXTERNAS

AUTORES QUE
SUBSIDIARAM O ESTUDO

Nao-familiaridade com os
procedimentos e documentos de
exportagao

Tesfom e Lutz (2006),
Leonidou (2004)

PROCESSUAIS

Prob!emas na comunicagdo como Leonidou (2004)

exterior
Ayob e Freixanet (2014),
Czinkota e Ronkainem (2007),

Falta de estimulos e assisténcia Shamsuddoha, Ali e Ndubisi

governamentais (2009), Uner et al (2013),
Narayanan (2015), Keesing e

GOVERNAMENTAIS Singer (1991)

Regulagdes do governo doméstico Leonidou (2004)

Pouca Q|§ponlbllldade de acordos Bacha (2014

comerciais

D!ferentes hablto.s e atitudes de Julian e Ahmed (2005)

clientes estrangeiros

. . Tesfom e Lutz (2006), Julian e
CLIENTES Baixa qualidade dos produtos Ahmed (2005)
Do . Doole e Lowe (2008),

Forte competigao internacional Ghouse (2020)

Deterioragédo das condigdes Kapralova (2017), Leonidou

econdmicas e instabilidade politica (2004), Terpstra e Sarathy

em mercados externos (1996)
Dhiman et al (2020), Czinkota

Risco de variagdes cambiais et al (2007), Leonidou (2004),
Julian e Ahmed (2005)

AMBIENTAIS

Regulagdes estrangeiras restritivas e
barreiras tarifarias e nao-tarifarias

Album, Strandskov e Duerr
(2001), Julian e Ahmed (2005),
Kapralova (2017)

Diferentes tratamentos socioculturais
no exterior

Wach (2015), Leonidou (2004)

Fonte: Elaborado pelo autor.

2.4 Programas governamentais de apoio as exportagoes (PPEs)

O crescente interesse na atuagao das PMEs na exportacédo e a importancia de

apoio governamental tem contribuido para o aumento de estudos nessa area, com o0s

mais variados temas. O quadro 9 apresenta uma relagao de alguns focos abordados

pelos estudos sobre os programas governamentais de apoio as exportacbes (PPEs)

e seus autores.
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Quadro 9 — Exemplos de focos de estudo dos PPE abordados pela literatura

FOCO DE ESTUDO AUTOR
Co ~ Comi e Resmini (2019), Freixanet e
Eficacia dos PPE para as exportagdes das PMEs Churakova (2018), Brewer (2009)

Canais de identificagao, frequéncia de uso e percepgao
de utilidade dos PPE Ahmed et al (2002)

Uso do PPE para otimizar as redes de relacionamento

das PMEs Haddoud, Jones e Newbery (2017)

Influéncia das PPE para a internacionalizagdo precoce

das PMEs Ahmed e Brennan (2019)

Desempenho dos PPE em relagdo ao tamanho da

. Martincus, Carballo e Garcia (2012)
empresa atendida

Apoio dos PPE para alavancar as vantagens Landau et al (2016), Coudounaris
comparativas das PMEs (2018)

Catanzaro, Messeghem e Sammut

Apoio financeiro dos PPE para as PMEs (2015)

Fonte: Elaborado pelo autor.

Os PPEs sdo medidas do governo que visam auxiliaras empresas a realizar
suas atividades vinculadas a exportagdo de forma mais eficiente. Entre as principais
funcdes desempenhadas pelos PPEs estdo a motivacdo de empresas a se
internacionalizar, reducdao ou eliminacdo de barreiras a exportagcdo, auxilio no
planejamento e preparagédo para a exportagao e fornecimento de apoio financeiro e
nao financeiro. (AHMED et al., 2002; AYOB; FREIXANET, 2014; WILKINSON;
BROUTHERS, 2006). Freixanete Churakova (2018) incluementre as fun¢cdesdo PPE
o fornecimento de informagdes sobre mercados estrangeiros, assisténcia logistica
para estabelecer novos acordos de parceria, criagdo de uma rede de vendas ou
realizacdo de pesquisas localizadas de mercado. Em suma, de acordo com
Shamsuddoha, Ali e Ndubisi (2009) os programas de assisténcia a exportagcao se
referem a todas as medidas publicas projetadas para auxiliar a atividade de
exportacido das empresas.

A assisténcia governamental atuacomo um agente externo, que ajuda as PMEs
a superar suas deficiéncias organizacionais e desenvolver suas competéncias para
explorar as oportunidades que a internacionalizagao traz. (LEONIDOU, 2011b;
SHAMSUDDOHA; ALI; NDUBISI, 2009). Como afirmam Landau et al. (2016) as

empresas que buscam internacionalizar-se nao podem contar apenas com seus
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proprios recursos, mas precisam de recursos externos para adquirir uma vantagem
competitiva.

Especificamente sobre as formas de apoio dos PPEs as PMEs, Ayob e
Freixanet (2014) destacam a importancia da assisténcia financeira. Segundo eles, a
disponibilidade de financiamento a exportagao é vital para as PMEs no inicio da
internacionalizac&do. Além do financiamento a exportacdo, esse auxilio pode vir na
forma de subsidios diretos e indiretos, taxa de cambio, incentivos fiscais e isen¢ao de
impostos sobre valor agregado.

As ofertas proporcionadas por esses programas sdo semelhantes emtodos os
paises, com diferencas de prioridades e participacdo orcamentaria, a depender das
necessidades especificas das empresa locais. (FREIXANET; CHURAKOVA, 2018).
De acordo com Brewer (2009) o interesse dos governos na criagdo dos PPEs ocorre
porque 0 aumento das exportagcdes consequentemente aumentara o emprego,
melhorara a disponibilidade de divisas, oferecera as empresas locais a oportunidade
de gerar economia de escala e produzir efeitos derivados, como a transferéncia de
tecnologia e conhecimento de gerenciamento de destinos de exportagéo.

Apesar desses programas estarem disponiveis para qualquer empresa do pais
que tenhainteresse ou ja atue com exportagéo, independente de seu tamanho, eles
tém como objetivo prioritario apoiar as PMEs. (MARTINCUS; CARBALLO; GARCIA,
2012). Isto porque as PMEs s&o mais vulneraveis as barreiras existentes no mercado
internacional devido a inexperiéncia e tamanho reduzido em comparagdo com as
grandes empresas (COMI; RESMINI, 2019), o que as torna menos propensas a
internacionalizagdo sem o apoio governamental. (AYOB; FREIXANET, 2014,
WILKINSON; BROUTHERS, 2006).

Uma questaoimportante em relacdo aos PPEs refere-se a necessidade desses
programas serem estruturados de forma a oferecerem diferentes tipos de auxilio aos
exportadores conforme o estagio de internacionalizagdo em que se encontram (pré-
internacionalizagao, exportadores iniciantes, exportadores experientes, etc.) (AYOB;
FREIXANET, 2014; BREWER, 2009; FREIXANET; CHURAKOVA, 2018;
JOHANSON; VAHLNE, 1977).

No entanto, ndo basta a existéncia de PPEs. Para alavancar os beneficios
institucionais alcancados pelo pais de origem e explora-los no exterior, ha
necessidade de um maior envolvimento das empresas com as instituicdes e que elas

estejam aptas a agregar os beneficios a sua base de recursos e transforma-los em
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vantagens competitivas especificas da empresa, o que nem todas conseguem.
(LANDAU et al., 2016).

No presente capitulo discorreu-se sobre os fundamentos tedricos que
embasaram este estudo. Foram abordados temas relacionados a exportagédo, como
internacionalizagdo de empresas, barreiras, fatores de estimulo e programas
governamentais de apoio. No capitulo seguinte sera abordada a metodologia que deu

suporte a pesquisa.



43

3 METODO

Este capitulo tem por objetivo apresentar os procedimentos metodoldgicos
utilizados na pesquisa, a fim de permitir alcancar os objetivos geral e especificos
tracados para este estudo. Inicia-se apresentando o delineamento e estratégia da
pesquisa.Na sequéncia,discorre-se sobre a selegao dos casos e sujeitos da pesquisa
e em seguida os procedimentos de coleta de dados. Na parte final aborda-se os

procedimentos de analise dos dados.

3.1 Delineamento e estratégia da pesquisa

A atividade exportadora e os motivos que levam ao sucesso ou fracasso tém
instigado pesquisadores portodo o mundo. Como exemplos tém-se Leonidou (1995b,
2004, 2011a), que estudou os impactos dos fatores de estimulo e as barreiras nas
exportagdes das PMEs, Johanson e Kalinic(2016), cuja pesquisa abordou o processo
de aceleragao e desaceleragao nas exportagées e Vaillant, Fuente e Bayon (2019),
que estudaram a persisténcia na exportacdo. No Brasil pode-se citar, entre outros,
estudo sobre a performance exportadora das PMEs, efetuado por Oura, Zilbere Lopes
(2015) e outro, de Milan e Machado (2020), sobre os fatores de sucesso que
impulsionaram a atividade exportadora de PMEs gauchas que apresentaram
exportagdo de forma ininterrupta no periodo de 2003 a 2017. Mais raros sdo 0s
estudos sobre os motivos que levam as PMEs, especificamente as gauchas, a
descontinuarem as exportacdes, razdo pela qual se efetuou este estudo.

Em vista dos objetivos propostos, optou-se por adotar uma pesquisa de
natureza mista, quantitativa e qualitativa, de nivel exploratério e descritiva. A
estratégia de pesquisa adotada foi o Estudo Multiplo de Casos com analise qualitativa
comparativa (QCA - Qualitative Comparative Analysis).

Amparando as escolhas, Gil (2010) esclarece que pesquisas de natureza
exploratoria permitem maior familiaridade com o problema objeto do estudo, ao cabo
que pesquisas descritivas tém como objetivo principal a descricdo de um problema,
permitindo também a relagdo entre as variaveis que o compde. Ja a opgao pela
pesquisa mista se deu porque este método busca entregar resultados melhores do
que aquelas que fazem uso isoladamente das pesquisas qualitativas e quantitativas.
(CRESWELL, 2010).
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Para atender a escolha pela pesquisa mista, optou-se pelo método QCA. Este
método foi desenvolvido para ser aplicado em uma quantidade pequena de
observagdes, sendo adequado para estudos com uma amostra entre 3 e 250 casos
(RIHOUX; RAGIN, 2009), muito abaixo dos necessarios para a analise de regressao
padrao. (FAINSHMIDT et al., 2020). Ele permite a analise comparativa levando em
conta a associagédo entre um conjunto de variaveis e ndo apenas a agao de uma
variavel isolada. (FREITAS; BIZZARRO NETO, 2016). Além disso, uma unica
condicdo causal raramente é suficiente para explicar a presenca de um determinado
resultado. (FAINSHMIDT et al., 2020). Isto torna-o adequado para o presente estudo,
umavez que podem ser inumeros os fatores que se manifestaram para que as PMEs
gauchas objeto deste estudo ndo persistissem na atividade exportadora, sendo que
0os mesmos podem apresentar intensidade e complexidade distintas para cada
empresa, resultando em uma causalidade complexa’ ou conjuntural complexa. Como
exemplo de fatores que podem ter contribuido para essa situagdo, tem-se a
dificuldade em obter informacdes o sobre 0 mercado externo (KAPRALOVA, 2017),
dificuldades na prospecgéao de clientes no exterior (RAJENDRAN, 2019), funcionarios
com parcos conhecimentos sobre os processos de exportacdo (PAUL;
PARTHASARATHY; GUPTA, 2017) e diferentes tratamentos socioculturais no exterior
(WACH, 2015).

O método QCA é bastante trabalhoso, englobando varias etapas para a
geracao dos resultados. Inicialmente deve-se definir quais sao os resultados que se
busca encontrar e, baseadas no argumento tedrico, quais as variaveis que
exemplificamesse resultado. (SCHNEIDER; WAGEMANN, 2012). Em seguida, parte-
se para a construgdo da Tabela Verdade2 (Truth Table), representada pelas
informagdes binarias colhidas através dos questionarios. Finalmente, deve-se analisar

os resultados.

' Causalidade é a relagdo entre um evento A (a causa) e um segundo evento B (o efeito), onde o
segundo evento € uma consequéncia do primeiro. Ja na causalidade complexa o efeito B pode néo ser
consequéncia exclusiva de A, isto é, ele pode simultaneamente interagir com outros efeitos.

2 A tabela verdade constitui-se no nicleo de qualquer técnica de QCA. Uma vez que métodos baseados
em conjuntos buscamdesvendar padrées de relagdes (subconjuntos) entre conjuntos, a tabela verdade

nos permite descobrir tais padrdes. (BETARELLI JUNIOR; FERREIRA, 2018)
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Para identificar as expressdes ou combinag¢des que melhor explicam o objeto
da pesquisa, o QCA efetua uma série de minimizagdes dos termos. Durante esse
processo, chega-se a um ponto onde os termos nao podem ser mais reduzidos, sendo
denominadosimplicantes primarios. Para uma solugdo de minimizagao de uma tabela
verdade ser completa, é preciso que os implicantes primarios identificados cubram
todas as expressdes primitivas. Por vezes, esse processo de minimizacao resultaem
mais implicantes primarios do que 0 necessario para cobrir todas as expressoes
primitivas, resultando em redundancia. Nesse caso, cabe ao usuario, através do
emprego do conhecimento sobre o assunto em analise, definir quais implicantes
primarios usar. (LEGEWIE, 2013; SCHNEIDER; WAGEMANN, 2012).

Tanto para a definicdo dos construtos e das variaveis referentes aos estimulos
as exportacdes quanto aqueles referentes as barreiras as exportacdes, este estudo
baseou-se no esquema definido por Leonidou (2004, 2007), que também foi usado
por Milan e Machado (2020) O Quadro 10 apresenta os construtos e as variaveis

utilizadas para a aplicagao da metodologia QCA.

Quadro 10 - Construtos e variaveis utilizadas na aplicacdo da metodologia QCA
VARIAVEIS QUE

COMPOEM O
CONSTRUTO

CONSTRUTO

DESCRICAO DO CONSTRUTO
UTILIZADO

Fatores internos de
estimulos a
exportacao

Recursos Humanos,
Financeiro, Produgéo,
Inovagao e Marketing

O objetivo do construto foi entender como as
competéncias internas das empresas atuaram
para estimular a atividade exportadora

Fatores externos de
estimulos a
exportacao

Mercado Domeéstico,
Mercado Externo,
Governo Doméstico,
Competicao e Clientes

Neste construto buscou-se entender como
fatores externos as empresas estimularam as
exportagoes

Barreiras internas a
exportacao

Informacionais,
Funcionais e Marketing

Buscou entender como as dificuldades
inerentes as empresas atuaram como barreiras
internas as exportagdes

Barreiras externas a
exportacao

Processuais, Governo
Domeéstico, Clientes e
Ambiente externo

Teve porobjetivo entender como motivos
externos as empresas atuaram como barreiras
as exportagoes

Fonte: Elaborado pelo Autor.

A figura 1 apresenta um desenho da pesquisa empreendida, em cinco passos.
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Figura 1 - Desenho da pesquisa

eDefinicdo do problema de pesquisa
1. Definigdo
do problema

*Revisdoda literatura queembasou o estudo
2. Revisdo de

literatura

*Selegao das PMEs participantes do estudo

3. Selegdo do

publico-alvo

*Aplicagao de questionario e entrevistas com os gestores responsaweis pela area de
& exportagdo de cada PME participante do estudo

Levantamento
dos dados

} *Analise dos resultados apresentados pelo QCA
el *Andlise do conteldo das entrevistas

Fonte: Elaborado pelo Autor.

3.2 Selecao dos casos e sujeitos da pesquisa

Para responder ao problema de pesquisa desta dissertagao, foi necessario
identificar PMEs gauchas, enquadradas na se¢ao C na Classificagdo Nacional de
Atividades Econdmicas (CNAE) 2.0 - industrias de transformagao, que houvessem
exportado pelo menos em dois anos, consecutivos ou ndo, numintervalode 19 anos
(janeiro/1997 a dezembro/2015). A escolha deste periodo se deu por dois motivos, a
saber:

a) a Secretaria Especial de Comércio Exterior e Assuntos Internacionais
(SECEX), vinculada ao Ministério da Economia, responsavel pela
compilagédo das estatisticas do comércio exterior brasileiro, apresenta
dados apenas para o intervalo entre 1997 e 2020; e

b) definiu-se que a inexisténcia de exportagdes nos ultimos cinco anos (a
partir de 2016, inclusive) configurava desisténcia da atividade
exportadora. (Nao ha consenso na literatura sobre a quantidade minima

de anos que uma PME deve ficar afastada da atividade exportadora para
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ser consideradadesistente (LOVE; MANEZ, 2019), razéo pelaqual, para
este estudo, definiu-se o periodo de 5 anos).

Aqui faz-se importante clarificar os conceitos que envolvem a descontinuidade,
interrupcao e desisténciade uma PME em relacédo a suaatuagao com as exportagoes.
A literatura sobre as empresa que optam por descontinuar suas atividades com o
exterior, embora reduzida, € diversificada. Majoritariamente, existem trés grandes
linhas de estudo. Uma que aborda a desinternacionalizagdo e posterior
reinternacionalizagdo das empresas (WELCH; WELCH, 2009), outra que se dedica a
analisar os exportadores intermitentes (VISSAK; FRANCIONI, 2013) e ha também
estudos sobre a interrupgéo pura e simples das exportagbes (CRICK, 2004), esta
ultima sendo o foco deste trabalho.

Embora esses temas paregam abordar o mesmo assunto, tratam de situacdes
diferentes. A desinternacionalizagcdo e posterior reinternacionalizagao, refere-se a
operagao de retirada total ou parcial dos mercados estrangeiros, como por exemplo o
fechamento de escritorios de representacdo, agentes, lojas, redugdo do quadro
funcional dedicado ao desenvolvimento internacional, entre outros. (DOMINGUEZ,
2016; WELCH; WELCH, 2009), com posterior retomada das atividades com o exterior.

A intermiténcia na exportagdo foi abordada por Love e Mafnez ((2019) que
afirmam que numero consideravel de empresas que entram no mercado exportador
nao persistem, sendo que muitas desistem rapidamente. Varias se tornam
exportadores intermitentes, atuando normalmente quando demandados por pedidos
de exportacdo nao solicitados. Essas saidas com posterior reentrada sao facilitadas
pelo baixo custo envolvido nesse tipo de exportagao, principalmente se o mercado for
pequeno e com poucos clientes. (VISSAK; FRANCIONI, 2013).

Finalmente, ha os exportadores que simplesmente desistem de atuar com o
mercado externo e voltam sua atengao exclusivamente ao mercado interno (aquinéo
sdo consideradas empresas inativas). Wasowska (2016) conceitua os exportadores
que tentaram entrar no mercado externo ou exportavam mas desistiram dessa
atividade como “exportadores fracassados”, indo de encontro ao posicionamento de
Vissak e Francioni(2013) para quem uma saida do mercado externo pode ser normal,
nao sinal de falha, uma vez que varios fatores fora do controle direto da empresa
podem influenciarnadecisédo de saida e, por vezes, a saida do mercado externo pode

melhorar o desempenho no mercado interno.
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Outro pesquisador que também se debrugou sobre este tema foi Crick (2004).
Em pesquisa realizada com empresas do Reino Unido, ele identificou dois grupos
distintos entre aquelas que nao exportavam mais. Um grupo composto por empresas
que interromperam suas exportagdes, mas tem a intencédo de retoma-las no curto
prazo, denominadas pelo autor como empresas decepcionadas. Outro englobado por
empresas queinterromperam suas exportagdes e nao tem mais a intencdode retoma-
las, as empresas desinteressadas. Segundo o autor, as empresas tém estimulos
diferentes para as varias barreiras que enfrentam, o que influenciara sua motivacao
com a atividade exportadora e justifica a existéncia desses dois grupos distintos. No
presente estudo optou-se por adotar, com adaptagdes, o conceito proposto por esse
autor, tomando como publico-alvo as empresas ativas que descontinuaram suas
exportagdes, aqui denominadas de desiludidas e aquelas que almejam exportar
novamente no futuro, as de ocasiao. Registre-se aqui, que a intengao inicial da
pesquisa era se debrucar apenas sobre aquelas empresas denominadas desiludidas.
No entanto, nas entrevistas identificou-se que a maioria das empresas participantes
do estudo ndo descartavam a hipdtese de voltar a exportar no futuro, se surgisse
alguma boa oportunidade (por exemplo o desaquecimento do mercado interno ou alta

expressiva do délar). A figura 2 mostra as PMEs objeto deste estudo.
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Figura 2 - Empresas que constituem o foco deste estudo

A PME esta exportando

Sim Néao
(Desconsiderar)

Ja Nunca Exportou
Exportou (Desconsiderar)
Descontinuado como uma Descontinuado como uma
Estratégia de Curto Prazo - Estratégia de Longo Prazo -
Tem Interesse em Exportar no N&o tem mais Interesse na
Futl_Jro Exportacéo
Denominadas Denominadas Desiludidas
De Ocasiao (Publico-Alvo)

(Publico-Alvo)

Fonte: Adaptado de Crick (2004)

Para a definicdo do que é uma PME adotou-se o critério utilizado pela
Organizacéo pela Cooperagdo e Desenvolvimento Econdmico (OCDE). De acordo
com esse organismo, enquadra-se como PME as empresas com até 249 empregados,
sendo aquelas que apresentam entre 10 e 49 empregados classificadas como
pequenas empresas e aquelas com 50 até 249, médias empresas. (OCDE, 2020).

Para a obtengao dos casos da pesquisa, fez-se uso dos dados disponiveis no
sitio da SECEX na interet. Ali é possivel obter-se dados cadastrais das empresas
que realizaram exportacbes, ano a ano. Sao disponibilizadas as informacoes
referentes ao nome da empresa, o codigo no Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas

(CNPJ), enderecgo, natureza juridica e o enquadramento na CNAE.
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Inicialmente, foi realizado o download dos arquivos, com os dados das
empresas que realizaram alguma exportagcdo entre 1997 e 2020. Um arquivo para
cada ano. Em seguida, combinaram-se todos esses arquivos em um banco de dados

unico, em Excel, e procedeu-se a sele¢cdo daquelas empresas que atendiam os pré-

requisitos estabelecidos para a pesquisa, conforme quadro 11:

Quadro 11 - Pré-requisitos para participar da pesquisa

PRE-REQUISITO

DESCRIGAO

Ter capital brasileiro

Empresas brasileiras, com controle total de suas
agdes, sem ingeréncia estrangeira

Ser gaucha

Por atuarem sob amesma legislacdo e condi¢des
politicas, geograficamente proximas, numa regido do
Brasil com tradigao exportadora

N&o ser trading company ou comercial
exportadora

Obrigatoriedade das empresas produzirem os produtos
exportados, ndo apenas revendé-los

Ter exportado em dois ou mais anos
dentro do periodo de 1997 a 2015

Evitar empresas que tenham tido apenas uma
exportagao pontual

Nao ter exportado apds 2015

Considerou-se, para fins deste estudo, que empresas
que nao exportaram mais ap6s 2015 abandonaram a
atividade exportadora

Possuirentre 10 e 249 empregados

Para se enquadrar como pequena ou média empresa,
conforme critério da OCDE

Estar enquadrada na segao C da CNAE
2.0

Engloba as indUstrias de transformacgéo, aquelas que
transformam material primario em um produto final ou
intermediario destinado a outra industria de
transformagao

Estar em funcionamento

Estar na ativa, operando normalmente

Nao estar em processo falimentar ou
recuperacéao judicial

Continuar operando sob controle de seus proprietarios,
sem ingeréncia de administrador judicial ou assembleia
de credores

Ter condi¢gdes de retomar as
exportacdes se lhe fosse conveniente

Estar estruturada de forma a ser possivel voltara
exportar a qualquer momento se assim decidisse

N&o ser cooperativa

Em funcéo de sua forma de administragdo, uma vez
que é uma sociedade de pessoas, com formae
natureza juridica proprias, de ordem civil, ndo sujeita a
faléncia, constituida para prestar servigos aos
associados

Fonte: Elaborado pelo autor.

Da populacéaoinicial de 13.404 empresas gauchas que exportaram no periodo
de 1997/2020, apds aplicagao dos filtros acima, restaram 685 PMEs. A aplicacao dos

filtros foi bastante trabalhosa. A titulo de exemplo, para verificar as empresas que
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ainda estavam ativas foi necessario consulta manual ao sitio da Receita Federal na
internet para 1.856 empresas, individualmente.

Com esta listagem de 685 PMEs, o pesquisador procurou identificaras PMEs
que estariam dispostas a participar da entrevista. Por meio do apoio de 6érgédos com
relacionamento com essas empresas, como a Geréncia de Comércio Exterior e
agéncias de varejo do Banco do Brasil, foram realizados 30 contatos com as PMEs,
escolhidasde forma aleatéria. Ao contatar a PME, o pesquisadorexplicava o contexto
da pesquisa e perguntava se havia o interesse em participar. Havendo a
concordancia, combinava-se a forma como se daria a entrevista (presencial, por
telefone ou comunicacao por internet). Houve também outros 25 contatos via e-mail,
mas sem resposta.

Das 30 empresas que responderam aos contatos, 13 nao tiveram condicdesde

participar da pesquisa, pelos mais diversos motivos, entre eles:

a) reiniciaram as exportagdes apos o periodo de coleta das informacdes;

b) reducdo do quadro funcional para menos de 10 funcionarios;

c) mudancado ramo de atuacgao, deixando de ser industria;

d) continuaram exportando, mas através de outro CNPJ;

e) foram adquiridas por grandes grupos;

f) suspenderam as atividades em fungao da pandemia (COVID-19), com

desligamento temporario dos funcionarios.

Outras 5 empresas concordaram em participar da pesquisa, no entanto n&o
retornaram os questionarios respondidos, mesmo apos varias reiteragcdes. Restaram,
assim, 12 empresas aptas a participar do estudo. Haja vista a limitagdo temporal para
realizacdo da pesquisa e que o método QCA se comporta bem com pequenas
amostras, entendeu-se que esse numero de PMEs atendiam os objetivos deste
estudo.

No quadro 12 encontram-se relacionadas as PMEs gauchas que participaram
da pesquisa. O nome das empresas esta descrito na forma como sdo mais
conhecidas. Nos casos em que n&o houve autorizagéo para divulgagédo do nome da
empresa, utilizou-se o termo “Empr”, seguido de um numero representando a ordem

cronoldgica em que ocorreu a entrevista.



Quadro 12 - Dados sobre as empresas que participaram da pesquisa
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1 |Miraguaia | Alimentos | Santo Antonio 13 | 14/08/2020 | Telefone 30
da Patrulha
2 | Cometa Embalagens |Lajeado 90 [ 25/08/2020 [ Telefone 10
3 [Empr3 Joias Guaporé 35 [ 25/08/2020 [ Telefone 10
4 |Empr4 Joias Guaporé 19 | 25/08/2020 | Telefone 100
5 | LT Vaires Elétrico Venancio Aires 33 | 27/08/2020 | Telefone 3
. Esquadrias
6 | Schein de Madeira Taquara 70 [ 27/08/2020 [ Telefone 10 a 15
7 |Empr7 Moveis Lajeado 70 [ 27/08/2020 [ Telefone 1
8 | New Horizont | Calgadista Teutdnia 29 | 28/08/2020 | Telefone 100
9 [ Haenssgen Alimentos Cruzeiro do Sul 77 | 31/08/2020 | Presencial 20
10 |VivaVida | AM9OSpara | 10 am, 45 | 02/09/2020 | Telefone 1
Piscinas
11 | Empr 11 Calgadista Arroio do Meio 138 | 18/09/2020 | Telefone 20
12 | Coradi Vestuario Guaporé 47 | 02/10/2020 | Telefone 15

Fonte: Elaborado pelo autor.

O quadro 13 relaciona as empresas e 0sS anos em que apresentaram

exportagdes. Percebe-se que, com excegao de trés empresas que exportaram por

apenas dois anos, as demais apresentaram maior constancia em sua atividade

exportadora.
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Quadro 13 - Relagdo de anos em que a empresa exportou

Quantidade
Ordem Empresa de A::: em Anos em que a Empresa Exportou
Exportou
1 Miraguaia 4 2011 | 2012 | 2013 | 2014
2 Cometa 4 1998 | 1999 | 2000 | 2001
3 Empr 3 7 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010
4 Empr 4 11 1997 a 2001 2005 a 2010
5 LT Vaires 6 2006 | 2007 | 2008 | 2012 | 2013 | 2015
6 Schein 2 2007 | 2009
7 Empr7 2 2014 | 2015
8 New Horizont 3 2001 | 2012 | 2014
9 Haenssgen 14 1998 a 2007 2009 a 2012
10 Viva Vida 9 1997 | 2001 | 2006 | 2007 | 2008 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014
11 Empr 11 2 2014 | 2015
12 Coradi 5 2003 | 2004 | 2005 | 2010 | 2012

Fonte: Elaborado pelo autor.

O presente estudo assenta-se em informacgdes obtidas por meio de entrevistas
com administradores com amplo conhecimento do historico da atividade exportadora
da empresa. Todos os entrevistados sdo tomadores de decisdo e com conhecimento
dos fatores de estimulo, barreiras e decisées envolvendo a atividade exportadora na
empresa.

Houve apenas uma excegao. O diretor da PME Cometa ainda nao trabalhava
naempresa no periodo em que esta exportava. No entanto, de posse do questionario
e da pauta da entrevista, conversou com os funcionarios responsaveis pela atividade
de exportacdo na época e tornou-se apto a participar da pesquisa. No momento da
entrevista, havendoduvidas sobre algumquestionamento, recorria a funcionarios com
conhecimento de causa.

O quadro 14 faz a caracterizagao dos entrevistados por empresa, informando

cargo, tempo de atuagdo naempresa e o grau de instrugao.



Quadro 14 - Caracterizagao dos administradores entrevistados
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Tempo de
Ordem Empresa Cargo Grau de Instrucao

Empresa

1 Miraguaia Sécia-Diretora 10 Superior

2 Cometa Diretor 6 Superior

3 Empr 3 Diretor 35 Ensino Médio

4 Empr 4 Sécio-Gerente 28 Superior

5 LT Vaires Sécio-Gerente 18 Superior

6 Schein Diretor 42 Ensino Médio

7 Empr7 Gerente Comercial 14 Pés-Graduagdo Incompleta

8 New Horizont Sécio-Gerente 19 Ensino Médio

9 Haenssgen Diretor-Presidente 31 Pés-Graduagdo

10 Viva Vida Socio-Diretor 28 Superior

11 Empr 11 Diretor 10 Pds-Graduagdo

12 Coradi Sécia-Gerente 24 Superior

Fonte: Elaborado pelo autor.

3.3 Procedimentos de coletas de dados

Para esta pesquisa, os dados primarios foram obtidos por meio de aplicagao
de um questionario e de uma entrevista. Ja os dados secundarios, através de coleta
de informagdes disponibilizados no sitio da internet das empresas entrevistadas, de
orgaos governamentais, de entidades de classe e revistas especializadas na area de
negocios.

Inicialmente, aplicou-se o questionario (Apéndice A) que objetivou identificara
ocorréncia ou nao das variaveis que levaram a empresa a exportar (os fatores de
estimulo as exportagdes) e a ocorréncia ou nao das variaveis que atuaram como
dificultador ao processo exportador (barreiras as exportagdes). A escolha por esse
instrumento de pesquisa se deu porque o0 mesmo ja foi validado em outro estudo,
conduzido por Milan e Machado (2020), abarcando tanto as variaveis de estimulo
quanto as barreiras as exportacdes contempladas nesta dissertagcao. O questionario
foi composto por questdes fechadas e objetivas cujas respostas foram baseadas na
escala Likert, com pontuacao variando entre 1 e 5.

O método QCA, em sua abordagem csQCA, adota o uso de légica binaria, com
valor O (zero) indicado ausénciae 1 (um), indicando presenca. No entanto, como as

variaveis em estudo podem se manifestar com frequéncia e intensidades diferentes
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em cada empresa, entendeu-se que a adogcdo de uma escala que permita captar
esses variados graus de intensidade melhor se aplicaria a este estudo, pois haviao
risco, por exemplo, de algumrespondente identificar como ausente alguma condigéo
com poucaintensidade. Porisso a decisido pela adogao da escala Likert.

O uso dessa escala tornou necessario converter as respostas para o cédigo
binario. Assim, definiu-se que o concordo parcialmente ou totalmente (4 e 5) como
condicao presente (1) e discordo parcialmente ou totalmente (1 e 2) como condigao
ausente (0). Eliminou-se a opgédo 3 — indiferente. Como exemplo de estudos que
fizeram uso da escala Likert para aplicar a metodologia QCA temos Haddoud, Jones
e Newbery (2017), Milan e Machado (2020), Ahamed e Pappas (2020) e Kaya et al.
(2020).

A aplicacdodo questionario e do roteiro de entrevistas (Apéndice C) ocorreu no
periodo de 10 de agosto de 2020 a 02 de outubrode 2020, nas empresas relacionadas
no quadro 12. A duragdo média das entrevistas foi de 40 minutos. A entrevista tinha
como finalidade esclarecer pontos constantes do questionario, bem como entender
melhor como os fatores de estimulo e barreiras a exportagao interferiram na atividade
exportadora da empresa.

Para validar o roteiro de entrevistas foi selecionada a empresa Miraguaia, que
através da suasodcia-diretora, concordou em concederuma entrevista em 14/08/2020.
A mesma é socia-fundadora da empresa, tendo participado de todo processo de
exportacdo, bem como da deciséo de interrompé-lo.

Em relacdo ao roteiro de entrevistas, este foi elaborado de forma
semiestruturada, composto de questbes abertas que visavam propiciar um melhor
entendimento de todo processo de tomada de decisdo na exportacdo, desde o

ingresso até a decis&o de encerrar essa atividade.

3.4 Procedimentos de analises dos dados

Para a constru¢cdo da Tabela Verdade, que € uma ferramenta integrante do
software fsQCA' 3.0 Mac, todos os dados coletados através do questionario foram

convertidos para a logica binaria (conforme explicitado no item 3.3 - Procedimentos

10 nome do software utilizado para fazerasandlises dos dados é fSQCA 3.0 Mac. Através deste software pode-
se processar os dadostanto na variante csQCA (crisp set — csQCA), utilizada neste estudo, quanto na variante
fsQCA (fuzzy set — QCA).



56

de Coleta de Dados), e armazenadosem uma planilhaeletrénica. Concomitantemente
a este processo, procedeu-se a analise dos dados quantitativos para cada variavel.
Aqui, caso a resposta ndo confirmasse a auséncia ou presencga da variavel, novo
contato, via e-mail, era feito com o entrevistado, buscando esclarecera duvida.

O passo seguinte foi a operacionalizacdo do software fsQCA 3.0 Mac
propriamente dito. Inicialmente fez-se a inclusao dos dados binarios armazenados na
planilha eletrbnica na base do soffiware fsQCA 3.0 Mac. Depois, processou-se a
Tabela Verdade, considerando a frequéncia e a consisténcia dos dados apresentados
e indicando, no software, as variaveis independentes (condi¢gdes causais) e o
resultado esperado, que é a variavel dependente. Esse processo esta todo detalhado
no Apéndice E desta dissertacao.

Em conjunto com os resultados apresentados pelo método QCA, procedeu-se
a analise de conteudo das entrevistas aplicadas. As categorias de analise
empregadas foram definidas a priori, e estao listadas no quadro 15. Durante a analise
do conteudo foi identificada uma categoria emergente, ou seja, a posteriori,
denominada “planejamento estratégico”. Milan e Machado (2020), ja haviam
identificado o planejamento estratégico como categoria emergente em estudo com

PMEs gauchas que persistiram na atividade exportadora.

Quadro 15 - Categorias de analise

CONSTRUTO CATEGORIA DE ANALISE

Recursos humanos
Financeiro

Fatores internos de estimulos a exportacédo | Producéo

Inovagao

Marketing

Mercado doméstico
Mercado externo
Governo doméstico
Competicao
Clientes

Fatores externos de estimulos a
exportagao

Informacionais
Barreiras internas a exportagao Funcionais
Marketing

Processuais
Governo doméstico
Clientes

Ambiente externo

Barreiras externas a exportagao

Fonte: Elaborado pelo Autor.
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No capituloseguinte é efetuada a analise dos dados quantitativos e qualitativos,
a apresentacdo e discussao dos resultados, buscando compreender o que interfere
na persisténcia das PMEs gauchas na atividade exportadora e um comparativo com

outros estudos que abordaram fatores de estimulos e barreiras as exportacdes de
PMEs.
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4 ANALISE DOS RESULTADOS

Neste capitulo, dividido em seis partes, sdo apresentados e analisados os
resultados obtidos com a pesquisa, tanto os decorrentes da aplicagdo do método
QCA, quanto das informacdes qualitativas obtidas através das entrevistas com os
representantes das PMEs estudadas. Fez-se também uma analise comparativa com
os resultados obtidos em outros estudos que abordaram fatores de estimulos e
barreiras as exportacbes das PMEs, as implicagbes e proposigdes do estudo e
sugestdes para as PMEs e para os formuladores das politicas e agées de apoio as
exportagdes para estimular a continuidade das PMEs na atividade exportadora.

Através da aplicacdo do método QCA, buscou-se conhecer as principais
combinagdes das variaveis que foram utilizadas para explicar a ocorréncia dos
construtos, bem como a proporcdo em que ocorrem nos casos estudados. O
questionarioaplicado asempresas encontra-se no apéndice A, o roteiro de entrevistas

no apéndice C e as respostas consolidadas para cada fator no apéndice D.

4.1 Fatores de estimulos as exportagoes

Este topico objetivou identificar quais fatores tidos como de estimulo as
exportacbes atuaram junto as PMEs pesquisadas incentivando-as a explorar o
mercado externo. Este estudo ateve-se a um conjunto de fatores, dividindo-os em
fatores internos e externos de estimulos as exportacdes.

Como fatores internos considerou-se as variaveis recursos humanos,
financeiro, produgédo, inovagdao e marketing. No ambito externo, as variaveis
estudadas foram mercado doméstico, mercado externo, governo doméstico,

competicdo e clientes.

4.1.1 Fatores internos de estimulos as exportagdes

Neste subtdpico buscou-se avaliar se as competéncias ou recursos internos
relacionadas as PMEs atuaram como um fator de estimulo a atividade exportadora.
Considerou-se as variaveis recursos humanos, financeiro, produg¢ao, inovacao e

marketing. O quadro 16 descreve o que engloba cada uma delas.
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Quadro 16 - Descricao das variaveis do construto fatores internos de estimulos as

exportacoes

Variavel

Sigla no
QCA

Descrigcao

Questoes’

Recursos
Humanos

RecHum

Avalia o compromisso com as exportagdes por
parte dos administradores, competéncia dos
administradores e dos recursos humanos da
empresa e a rede de relacionamento da
empresa.

1,2,3e4

Financeiro

Finan

Avalia se a estagnagdo do mercado interno ou
a busca por lucro com uma nova frente de
atuacdo (mercado externo), além do
desenvolvimento da PME e a disponibilidade de
recursos (vantagem financeira competitiva)
influenciaram na decisdo de exportar.

5 6,7e8

Producao

Prod

Avalia o impacto dos ganhos de produtividade
e a possibilidade de ocupar capacidade ociosa
na decisao de exportar.

9e10

Inovagao

Inov

Avalia se a existéncia de um produto com
diferencial tecnolégico ou caracteristica Unica,
assim como a capacidade de inovagao em geral
da PME contribuiram na decisao de exportar.

11,12 e 13

Marketing

Mkt

Avalia se a existéncia de vantagens
competitivas de marketing, capacidade de
adaptagcdo dos produtos ou a utilizagcdo da
internet contribuiram para a decisdo de
exportar.

14, 15 e 16

" Indica as questdes que abarcam essa variavel no questionario aplicado ao srepresentante das PMEs participantes deste

estudo. O questionario encontra-se no apéndice A.

Fonte: Elaborado pelo autor.

O quadro 17 apresenta os resultados consolidados de cada variavel, indicando

a presenca ou auséncia dos fatores internos de estimulos as exportacdes

considerados neste estudo. Esses valores foram obtidos através de questionario

respondido pelas 12 PMEs participantes da pesquisa.

Quadro 17 - Fatores internos de estimulo as exportagcdes — Resultados consolidados

por variavel
Presencga da Auséncia da
Variavel .. % de Presenca ..
Variavel Variavel
Recursos Humanos 12 100% 0
Financeiro 11 92% 1
Producéao 9 75% 3
Inovacéo 8 66% 4
Marketing 8 66% 4

Fonte: Elaborado pelo Autor
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A tabela 1 contém as informacdes relevantes resultantes da analise efetuada
pelo software fsQCA 3.0 Mac para os fatores internos de estimulos as exportacdes.
Foram consideradas as 12 PMEs participantes da pesquisa. A solugao apresentou
cobertura 1, indicando que a totalidade dos casos estudados podem ser explicados
pelas combinagdes causais obtidas. Onze casos sao explicados exclusivamente por
uma unica combinagdo e apenas um caso pode ser justificado por duas combinagdes
distintas, uma vez que nenhuma condig¢ao individualmente foi suficiente para produzir
o resultado.

Na anélise efetuada pelo QCA, houve a ocorréncia de redundancia nos
implicantes primarios, exigindo intervengéo do pesquisador para definir quais utilizar.
No caso dos fatores internos de estimulos as exportagdes foram apresentados para
selecao, duas combinacgdes:

a) RecHum*Finan*Prod* Mkt; e
b) RecHum*Finan*Prod*Inov.

Para auxiliar na tomada de decisao, executou-se a analise com os diferentes
implicantes primarios, a fim de permitir a comparacéo entre seusresultadose, apoiado
no conhecimento sobre o assunto objeto da pesquisa, escolheraquele que melhor se
adequou ao objetivo do estudo. (LEGEWIE, 2013). Os resultados indicaram que a
melhor opcao seria a manutencado da combinacao “a” (RecHum*Finan*Prod*"Mkt),
pois resulta em uma solugéo cuja explicagdo abrange um maior numero de casos
exclusivos,alémdisso, ela englobatambém a variavel inovagao, presente na segunda
alternativa. (A auséncia da variavel na combinagao, indica que a mesma pode ou ndo

estar presente. O sistema considera as duas alternativas).



61

Tabela 1 - Resultado da analise QCA - Fatores internos de estimulos as exportacoes

Combinagao’ Cobertura Bruta?  Cobertura Unica® Consisténcia*
RecHum*Finan*Inov*Mkt 58,33% 58,33% 1
RecHum*"Finan*"Inov*Mkt® 16,66% 16,66% 1
RecHum*Finan*Prod* Mkt 16,66% 8,33% 1
RecHum*Finan*"Inov*"Mkt 16,66% 8,33% 1
Consisténcia da Solugéo® 1
Cobertura da Solugao’ 1
Cobertura (nimero de casos)? 12
Cobertura Unica (nimero de casos)°® 11
Sobreposi¢do (niUmero de casos)™ 1

'Combinagéo: sdo condigdes que constituem caminhos altemativos suficientes para o resultado.

2Cobertura bruta: indica até que ponto cadacombinagao pode explicar o resultado.

3Cobertura Unica: proporgéo de casos que podem serexplicados unicamente poraquela combinacao.

“Consisténcia: mede o grau em que uma relagéo de necessidadeou suficiéncia entre uma condigdo causal e umresultado é
atendida em um determinado conjunto de dados (assemelha-se a nogao de significancia em modelos estatisticos). Os valores
de consisténciavariamde "0"a"1",com "0" indicandonenhuma consisténcia e "1" indicando c onsisténcia perfeita.

*Quando avariavel é precedida pelo sinal ("), como no exemplo “Finan, significaque essa variavel nao esta presente naquela
combinagéo.

éConsisténcia dasolugdo: indica a consisténcia combinada das combinagdes causais.

"Cobertura da solugao: indica que proporgido de associagao no resultado pode se explicada pela associagdo nas combinagdes
causais.

8Cobertura: total de casos explicados pelas combinagoes.

°Cobertura Gnica: casos que podem serexplicados unicamente poraquela combinagao.

°Sobreposicéo: casos que podem serexplicados pormais deuma combinagao.

Fonte: adaptado do software fsQCA

O quadro 18 mostra um resumo da solugao apresentada pelo software fsQCA
3.0 Mac, com énfase nas combinagdes resultantes com algumas informacdes
adicionais, permitindo uma representacao abrangente e ao mesmo tempo mais

concisa do resultado.



Quadro 18 - Resumo das combinagdes propostas pelo QCA

Combinagao

RecHum*Finan*Inov*Mkt

RecHum* Finan*'Inov*Mkt

RecHum*Finan*Prod* Mkt

RecHum*Finan*Inov*"Mkt

Nro de Casos
Nao Explicados 5 10 10 10
Cobertura Bruta 7 5 5 5
(nro de casos)
Cobertura Unica 7 ° 1 1
(nro de casos)
Empr 3
Lt Vaires
Casos SChe".‘ Miraguaia Empr 7 Cometa
Explicados New Horizon Empr 4 Empr 11 Empr7
Haenssgen
Viva Vida
Coradi
Empr 3
Casos Lt Vaires
Explicados de Schein Miraguaia
Forma Exclusiva New Horizon Emor 4 Empr 11 Cometa
pela Haenssgen P
Combinagao Viva Vida
Coradi
Rec Humanos Presente Rec Humanos Presente Rec Humanos Presente Rec Humanos Presente
Suposicoes Financeiro Presente Financeiro Ausente Financeiro Presente Financeiro Presente
Simplificadas Inovagao Presente Inovagao Ausente Produgao Presente Inovagao Ausente
Marketing Presente Marketing Presente Marketing Ausente Marketing Ausente

Fonte: Elaborado pelo Autor
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A anélise efetuada pelo QCA indica a variavel recursos humanos como a mais
importante entre todas as que compbe os fatores internos de estimulos as
exportagdes. Ela aparece em todas as combinagdes. Isso ndo causa surpresa, uma
vez que todas as 12 PMEs participantes da pesquisa indicaram essa variavel,
individualmente, como aquela com maior influéncia entre os fatores internos de
estimulo. Nessa variavel, os quesitos mais apontadosforam a rede de relacionamento
e a competéncia dos recursos humanos da empresa.

A variavel financeiro foi a segunda em importancia, de acordo com os
respondentes da pesquisa. Ela aparece em trés combinagdes. O quesito mais
importante foi o declinio de vendas no mercado interno, afetando o resultado da PME
e a consequente busca do mercado externo como forma de compensar essa perda.

Marketing esta em duas das combinagdes constantes da solug¢do apresentada
pelo QCA. No entanto, também esta explicitamente ausente de outras duas
combinacgdes. Isto reflete a importancia reduzida dada a essa variavel pelas PMEs
participantes da pesquisa. Das questbes que compunham essa variavel, apenas uma
recebeu um pouco mais de importancia. Das 12 PMEs, 7 indicaram que a capacidade
de adaptacao de seus produtos ao mercado externo atuou como um fator de estimulo
as exportagoes.

Aparecendo em apenas uma combinacgido, temos as variaveis inovagao e
producdo. O quesito que mereceu maior atengao foi a possibilidade de fazer uso da
capacidade ociosa através das exportacdes.

Analisando as combinagdes propostas pelo QCA, pode-se observar que a
combinagao das variaveis recursos humanos, financeiro, inovagdo e marketing é
aquela que melhor explica por que uma empresa toma a decisdo de exportar,
constituindo-se na combinagdo mais importante. Sete dos doze casos estudados
tiveram sua entrada na atividade exportadora justificada unicamente por essa
combinagado. A existéncia desses quatro fatores interligados facilita a entrada na
atividade exportadora, com importancia maior para recursos humanos e financeiro.

Os demais casos (cinco) ndo enquadrados nessa solugao especifica, tiveram
sua entrada no mercado externo justificadas por outras combinacdes de variaveis. A
entrada na atividade exportadora pela PME Cometa se justifica pela combinagéo de
recursos humanos e financeiro.

Situacado semelhante ocorre com as PMEs Miraguaia e Empr 4. O que as

motivou a iniciar as exportagdes foi a existéncia de uma boa rede de relacionamentos
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e um produto com prego competitivo no exterior, facilitando a venda. Ja no caso da
Empr 11, os motivadores foram, além de uma boa rede de relacionamentos, a
existéncia de capacidade ociosa na empresa e declinio do mercado interno.

Dos casos estudados, apenas a PME Empr 7 ndo possui uma combinacio
exclusiva parajustificara decisao de exportar. Para ela ocorre uma sobreposi¢géo, com
duas combinagdes podendo justificar sua entrada na atividade exportadora. No
entanto, ambas as combinag¢destém em comum a presenga das variaveis recursos
humanos e financeiro, com a auséncia de marketing. As variaveis inovagao e
processos podem ou nao estar presentes.

Analisando-se os resultados da pesquisa, € possivel constatar que uma
combinagao ndo impacta da mesma maneira na decisao de exportar para todas as
PMEs. Isso se da porque cada fator € multidimensional, podendo influenciaras PMEs
de maneiras diferentes. Por exemplo, tanto a PME Empr 3 quanto a Empr 11
indicaram a presenca do fator financeiro na sua decisao de exportar. No entanto, para
Empr3, os motivadores financeiros foram a aumento do faturamento e a existéncia de
linhas de crédito competitivas. Ja para Empr 11, o motivador financeiro se concentrou
no declinio das vendas no mercado interno. Motivadores diferentes para 0 mesmo

fator.

4.1.1 Fatores externos de estimulos as exportagdes

Neste subtdpico foi avaliado se as variaveis mercado, tanto interno quanto
externo, governo domeéstico, competicdo e clientes atuaram como um fator de
estimulo externo as PMEs para iniciar a atividade exportadora. O quadro 19 descreve

cada uma dessas variaveis.

Quadro 19 - Descricao das variaveis do construto fatores externos de estimulos as
exportagoes

Sigla no
Variavel Descrigao Questoes
QCA

Avalia se a saturagdo do mercado domeéstico,
a busca pela redugdo da dependéncia deste

Merc,:ad_o MercDom mercado ou a existéncia de taxas de cambio 17, 18 e 19
Domeéstico R o
favoraveis internamente contribuiram para a
decis&o de iniciar as exportagoes.
Mercado Avalia se a identificacdo de melhores
Externo MercExt oportunidades no exterior, decisdes favoraveis 20,21 e 22

de governos estrangeiros ou taxas de cambio
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favoraveis no exterior contribuiram para a
decisao de iniciar as exportagdes.

Avalia se acdes governamentais de apoio as
exportagdes, atuagao da APEX, acordos
GovDom comerciais com outros paises ou mesmo o 23, 24, 25 e 26
apoio de entidades de classe contribuiram
para a decisdo de iniciar as exportagdes.
Avalia se o ganho de experiéncia com as
vendas externas ou o fortalecimento junto a
concorrentes locais contribuiram para a
decisao de iniciar as exportagdes.

Avalia se o recebimento de pedidos de
compras do exterior, seja de forma espontanea
ou através de agdes proativas contribuiram
para a decisdo de iniciar as exportagdes.

Fonte: Elaborado pelo Autor.

Governo
Domeéstico

Competicao Compet 27 e 28

Clientes Client 29 e 30

O quadro 20 apresenta os resultados consolidados para cada variavel,
indicando a presencga ou auséncia dos fatores externos de estimulos as exportagoes
considerados neste estudo. Esses valores foram obtidos através do questionario

respondido pelas 12 PMEs.

Quadro 20 - Fatores externos de estimulos as exportacdes — Resultados
consolidados por variavel

.. Presenca da % de Presenca Auséncia da
Variavel
Variavel Variavel

Mercado Externo 10 83% 2
Mercado Doméstico 9 75% 3
Competicao 9 75% 3
Governo Doméstico 8 66% 4
Clientes 6 50% 6

Fonte: Elaborado pelo Autor.

A tabela 2 contém as informacdes relevantes resultantes da analise efetuada
pelo software fsQCA 3.0 Mac para os fatores externos de estimulos as exportacoes.
O sistema considerou 10 PMEs, uma vez que duas informaram n&o haver qualquer
estimulo externo que as tenhainfluenciado na decisdo de exportar (PMEs Cometa e
Empr 4). A solucao apresentou cobertura 1, indicando que a totalidade dos casos
estudados podem ser explicados pelas combinacgdes causais obtidas. Além disso, 9
casos sao explicados exclusivamente por uma unica combinagao e apenas um caso

pode ser justificado por duas combinagdes distintas.
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Aqui, assim como na analise dos fatores de estimulos internos as exportacdes,
também houve a ocorréncia de redundancia nos implicantes primarios, exigindo
intervencao do pesquisador para definir quais utilizar. No caso dos fatores externos
de estimulos as exportacdes foram apresentados para selecédo, duas combinacgoes:

a) MercDom*MercExt*Compet*”Client; e
b) MercDom*MercExt*GovDom*Compet.

A analise com os diferentes implicantes primarios indicou que a melhor opgao
seria a manutengao da combinagao “a” (MercDom*MercExt*Compet* Client), pois
resulta em uma solugdo cuja explicagao abrange um maior numero de casos

exclusivos.

Tabela 2 - Resultado da analise QCA - Fatores externos de estimulos as

exportagoes
Cobertura Cobertura
Combinagao - Consisténcia
Bruta Unica
MercExt*GovDom*Compet*Client 60% 60% 1
MercDom*MercExt*Compet* Client 30% 20% 1
MercDom*MercExt*”GovDom*"Client 20% 10% 1
Consisténcia da Solugao 1
Cobertura da Solugao 1
Cobertura Total (nUmero de casos) 10
Cobertura Unica (nimero de casos) 9
Sobreposicao (numero de casos) 1

Fonte: adaptado do software fsQCA

O quadro 21 traz uma combinacao dos resultados obtidos através do software
fsQCA 3.0 Mac, com algumas informagdes adicionais. Tem-se assim, uma melhor

representacao do resultado.
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Combinacgao

MercExt*‘GovDom*Compet*Client

MercDom*MercExt*Compet* Client

MercDom*MercExt*"GovDom* Client

Numero de Casos Nao

Explicados 4 7 8
Cobertura Bruta
A 6 3 2
(nimero de casos)
Cobertura Unica
, 6 2 1
(nimero de casos)
Miraguaia
Empr3 Haenssgen
Casos Explicados Lt Valr.es Viva Vida Empr 7
Schein Haenssgen
. Empr 11
New Horizon
Coradi
Miraguaia
Casos Explicados de Emp.r 3
Forma Exclusiva pela Lt Vaires Empr 7
Combinacks P Schein Viva Vida P
¢ New Horizon Empr 11
Coradi
Merc Externo Presente Merc Doméstico Presente Merc Domeéstico Presente
Suposicoes Governo Doméstico Presente Mercado Externo Presente Mercado Externo Presente
Simplificadas Competigao Presente Competigao Presente Governo Doméstico Ausente
Clientes Presente Clientes Ausente Clientes Ausente

Fonte: Elaborado pelo Auto
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O resultado apresentado pela tabela verdade para os fatores externos de
estimulos as exportagdes, mostra que a variavel mercado externo € aquelacom maior
impacto na decisao da PME pela exportacdo. Ela aparece como um fator externo
importante em todas as combinacgdes propostas pelo QCA. Isso reflete a importancia
que as PMEs participantes do estudo conferiram a essa variavel. Todas as 10 PMEs
que apontaram a existéncia de fatores externos na decisdo de exportar, indicaram
essa variavel como a mais importante. Entre os itens que a compde, aqueles com
maior relevancia foram a existéncia de taxas de cambio competitivas no pais de
origem do comprador, o que refletiu em pregos mais competitivos para a mercadoria
vendida, e a possibilidade de auferir maiores ganhos com a exportagdo em relagao a
vendas no mercado doméstico.

Em seguida, as variaveis mercado doméstico e competicdo aparecem em duas
das combinacdes apresentadas pelo QCA para explicar como os fatores externos de
estimulo as exportagcbes impactam na decisdo de exportar dessas PMEs. Na variavel
mercado doméstico, o item com maior impacto foi a existéncia de taxas de cambio
internas favoraveis, contribuindo para um incremento no ganho com as vendas para
0 mercado externo. Ja na variavel competicdo, o aumento na competitividade,
advindos da experiéncia com as vendas para o exterior, foi o item mais importante.

Por fim, as variaveis governo doméstico e clientes constam de apenas uma
combinacgao apresentada pelo QCA, refletindo a pouca importdncia que as PMEs
participantes deste estudo atribuem a essas variaveis. Para aquelas PMEs que
identificaram nessas variaveis alguma importancia em sua decisdo de exportar, os
itens com maior relevancia foram ag¢des do governo doméstico para desenvolver o
mercado externo e a existéncia de pedidos espontaneos e inesperados de clientes no
exterior.

Analisando as combinagdes propostas pelo QCA para explicar como os fatores
externos de estimulos as exportacbes impactaram as PMEs participantes deste
estudo, é possivel observar que trés combinacgcdes conseguem cobrir a totalidade
dessas PMEs. A combinagédo das variaveis mercado externo, governo doméstico,
competitividade e clientes explica 60% dos casos do estudo, constituindo-se no
principal conjunto de fatores externos para as empresas iniciarem as exportagdes. No
entanto, essa combinacao nao funciona da mesma forma para todos os casos. Para
dois deles, New Horizon e Empr 3, o mercado externo foi primordial em funcao dos

ganhos de competitividade e taxa cambial. Para os demais, a entrada no mercado
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externo se deu principalmente em fungao da existéncia de pedidos de compras nao
esperados.

As PMEs nao englobadas por essa solugao, tiveram outras combinagdes de
fatores externos de estimulos as exportagdes que justificaram sua entrada no
mercado externo. Para as PMEs Viva Vida e Empr 11, a combinagao que melhor
explica a decisdo de exportar € composta da associagdo das variaveis mercado
doméstico, mercado externo e competigdo, com auséncia da variavel clientes. Para
essas empresas as variaveis mercado externo e competicdo foram as de maior peso,
seguidas por mercado doméstico.

No caso da Empr 7, acombinagéo das variaveis mercado doméstico e mercado
externo, sem a presencga das variaveis governo doméstico e clientes, € a que melhor
explica a influéncia dos fatores externos na decisdo de exportar. A PME atribuiu o
mesmo grau de importancia para as duas variaveis.

Ja para a Haenssgen, ha duas combinagdes possiveis para explicar como o0s
fatores externos impactaram em sua decisao de exportar. Tanto a combinagao das
variaveis mercado doméstico, mercado externo e competicdo, com auséncia da
variavel clientes, quanto a combinagdo de mercado doméstico e mercado externo,
sem a presenca das variaveis governo doméstico e clientes explicam esse impacto.
Para ambas as combinacgdes, a variavel com maior presenca € mercado externo,
seguida, em medidas iguais, por mercado interno e competicdo. No caso especifico
dessa PME, analisando suas respostas a pesquisa e as combinagdes propostas pelo
QCA, verifica-se que ambas sao muito similares, uma vez que indicam a presenca
das variaveis mercado externo, mercado interno e competicdo, com a auséncia de

clientes e auséncia ou nao de governo doméstico.

4.2 Barreiras as exportagoes

Neste topico, o objetivo foi identificarcomo as dificuldades encontradas em seu
processo de internacionalizagdo contribuiram para desencorajar as PMEs
participantes deste estudo na continuidade das exportagdes.

As barreiras consideradasforam separadas em dois grupos. Aquelasde carater
interno a empresa, classificadas como informacionais, funcionais e de marketing e
aquelas de carater externo a empresa, classificadas como processuais, govemo

doméstico, clientes e ambiente externo.



4.2.1 Barreiras internas as exportagoes

70

Este subtopico buscou identificar como as dificuldades internas das empresas

contribuiram para desencoraja-las na continuidade da atividade exportadora. Foram

consideradas as variaveis classificadas como informacionais, funcionais e marketing.

O quadro 22 descreve o que engloba cada uma delas.

Quadro 22 - Descricdo das variaveis do construto barreiras internas as exportacoes

Variavel

Sigla no
QCA

Descrigao

Questoes

Informacionais

Infor

Engloba as dificuldades em obter informagdes para
identificar e analisar os mercados externos,
oportunidades de negdcios internacionais e para
prospectar clientes no exterior.

31,32 e 33

Funcionais

Funci

Engloba o comprometimento dos administradores
com o mercado externo, capacidade dos recursos
humanos da empresa, dominio de linguas
estrangeiras pelos administradores e funcionarios,
acesso a capital de giro e a existéncia de escala de
producao para atender as demandas do mercado
externo.

34, 35, 36,
37 e 38

Marketing

Mkt

Engloba formacdo de prego, concorréncia
internacional, dificuldades em conceder crédito aos
clientes externos, dificuldades no acesso a canais de
distribuicdo e agentes/representantes no exterior,
custos de fretes/seguros internacionais e
complexidade para adaptar a publicidade ao mercado
externo.

39, 40, 41,
42,43, 44 e
45

Fonte: Elaborado pelo autor.

O quadro 23 apresenta os resultados consolidados de cada variavel, indicando

a presenga ou auséncia das barreiras internas as exportagdes consideradas neste

estudo. 12 PMEs foram submetidas ao questionario.
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variavel
.. Presenca da % de Presenca Auséncia da
Variavel
Variavel Variavel
Informacionais 1 92% 1
Funcionais 10 83% 2
Marketing 9 75% 3

Fonte: Elaborado pelo Autor

A tabela 3 apresenta o resultado da analise efetuada pelo software fsQCA 3.0

Mac para as barreiras internas as exportagdes. O questionario foi submetido a 12

PMEs. Paraumadelas (Empr 3) ndohouve qualquerbarreirainternaquetenhaatuado

como um dificultador em suas exportacdes. Portanto, o QCA considerou 11 casos em

suaanalise. A solugao apresentou cobertura 1, indicando que a totalidade dos casos

estudados podem ser explicados pelas combinagdes causaisobtidas. Trés casos sédo

explicados exclusivamente por uma unica combinagéo, os 8 casos restantes podem

ser justificados por mais combinagdes.

Tabela 3 - Resultado da analise QCA - Barreiras internas as exportacoes

Combinagiao

Cobertura Bruta

Cobertura Unica

Consisténcia

Infor*Funci

Infor*Mkt

90%

81%

Consisténcia da Solugao

Cobertura da Solugao

Cobertura (numero de casos)

Cobertura Unica (nimero de casos)

Sobreposi¢ao (nimero de casos)

18%

9%

Fonte: adaptado do software fsQCA

O quadro 24 traz um resumo da solug¢ao apresentada pelo software fsQCA 3.0

Mac, com énfase nas combinagdes resultantes com algumas informacgdes adicionais.



Quadro 24 - Resumo das combinacdes propostas pelo QCA

72

Combinacao Infor*Funci Infor*Mkt
Numero de Casos Nao 1 2
Explicados
Cobertura Bruta (niumero de 10 9
casos)
Cobertura Unica (nimero de 5 1
casos)
Cometa Miraguaia
Empr 4 Cometa
LT Vaires LT Vaires
Schein Empr7
Casos Explicados Empr_7 New Horizon
New Horizon Haenssgen
Haenssgen Viva Vida
Viva Vida Empr 11
Empr 11 Coradi
Coradi
Casos Explicados de Forma Empr 4 Mir i
Exclusiva pela Combinagdo Schein aguaia
Suposicées Simplificadas Informacionais Presente Informacionais Presente
posi¢ P Funcionais Presente Marketing Presente

Fonte: Elaborado pelo Autor.

A solucao apresentada pela tabela verdade para as barreiras internas as
exportagdes considera o fator informacional como aquele de maior peso na deciséo
das PMEs deste estudo de descontinuarem suas atividades exportadoras,
aparecendo em ambas as combinagdes que explicam essa decisdo. Dentre as
questdes que envolvem o fator informacional, aquelas vinculadas as dificuldades em
identificaroportunidades de negécios e clientes no exterior foram apontadas, de forma
unanime, como as maiores barreiras.

Os fatores funcional e marketing também foram apontadas como barreiras
internas importantes. Em relagéo ao fator funcional, a caréncia de recursos humanos
capacitados para negocios com o exterior foi elencada como o problema mais
preocupante. Ja no fator marketing, a dificuldade de obter um prego satisfatério para
os clientes externos decorrentes da formagao de pregos a partir de custos verificados
pela empresa foiapontado como mais relevante. Além dele, as dificuldades no acesso
aos canais de distribuicao internacionais e na obten¢ao de um agente/representante

externo confiavel também foram apontadas como barreiras importantes.



73

O QCA apresentou uma solugao com duas combinagdes para demonstrar de
que forma as barreiras internas influenciaram na decisdo de descontinuidade das
exportagdes das 11 PMEs. Na solugaodesenvolvida, todos os trés fatores designados
como barreiras internas estdo presentes. O fator informacional, individualmente
considerado o mais importante, quando combinado com o fator funcional ampara a
decisdo da descontinuidade de 10 das 11 PMEs participantes do estudo. Para duas
delas, Empr 4 e Schein, essafoi a Unica combinagao. A unica PME n&o contemplada
por essa combinacéao foi a Miraguaia. Para ela, a combinagéo do fator funcional com
marketing, de maneira exclusiva, justifica sua decisdo. Essa combinagao também
contempla a decisdo de outras 8 PMEs, mas em conjunto com a combinagio
informacional maisfuncional. Apenasas PMEs Empr4 e Schein ndosaoinfluenciadas
pela combinacgdo de funcional e marketing.

Oito PMEs, Cometa, LT Vaires, Empr 7, New Horizon, Haenssgen, Viva Vida,
Empr 11 e Coradi, podem justificar o impacto das barreiras internas de duas formas:
seja através da combinacaoinformacional e funcional, seja através de informacional
e marketing. A caracteristica comum entre elas, é quetodas indicarama presenga dos
trés fatores em sua decisdode descontinuaremas exportagdes, sem distingdonograu
de importancia.

Para as PMEs Empr 4 e Schein, o fator marketing nao se manifestou. Apenas
os fatores informacional (todos os itens que compde o fator) e funcional (com o item
referente conhecimento dos funcionarios sobre exportagao se sobressaindo), com o
fator informacional se mostrando mais importante. Finalmente, para a PME Miraguaia
a questao funcional ndo representava uma barreira. Os problemas enfrentados pela
PME concentraram-se nos fatores informacional (identificagdo de clientes e
oportunidades no exterior) e marketing (apenas os itens relacionados a pregos e
crédito ndo se constituiram uma barreira), com este ultimo se sobressaindo sobre o

fator informacional.

4.2.1 Barreiras externas as exportagdes

Este subtdpico tem por objetivo identificarcomo as dificuldades externas das
empresas, atuaram para desencoraja-las na continuidade da atividade exportadora.
Foram consideradas as variaveis classificadas como processual, governo doméstico,

clientes e ambiente externo. O quadro 25 descreve cada uma delas.
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Quadro 25 - Descricao das variaveis do construto barreiras externas as exportacoes

Sigla no
Variavel Descrigao
QCA

Questdes

Engloba os problemas decorrentes da n&o
familiaridade com os procedimentos e documentos
de exportagdo por parte dos funcionarios e a
infrequente e problematica comunicagdo com os
clientes externos, decorrentes das despesas de
deslocamento e fuso-horario, bem como mal-
entendidos em fungdo de termos técnicos em
diferentes idiomas.

Processual Proc

46 e 47

Engloba as dificuldades decorrentes da falta de
estimulos e assisténcia governamental, regulagdes
GovDom | do governo brasileiro nas exportacdes e pouca
disponibilidade de acordos comerciais, assinados
pelo governo brasileiro com outros paises.

Governo
Doméstico

48, 49 e 50

Engloba os problemas gerados pelos diferentes
habitos, atitudes e tratamentos socioculturais no
exterior, que afetam o comportamento dos
consumidores, exigéncia de clientes externos por
Clientes Clie produtos de alta qualidade, incluindo embalagem e
avangos tecnolégicos e a forte competicdo dos
mercados internacionais, onde atuam empresas do
mundo todo como diferentes estratégias ou
posicionamentos.

51,52 e 53

Engloba os problemas decorrentes da deterioragcéo
das condi¢cdes econbmicas em mercados externos,
variagbes cambiais desfavoraveis as exportagoes, A
Ambiente AmbExt | instabilidade politica de mercados estrangeiros,
Externo barreiras nao-tarifarias no exterior, incluindo as
barreiras técnicas e as regulagcdes estrangeiras.
restritivas e entraves tarifarios incidentes nas
importagdes no pais do importador.

54, 55, 56, 57
e 58

Fonte: Elaborado pelo autor.

O quadro 26 apresenta os resultados consolidados de cada variavel, indicando

a presenga ou auséncia das barreiras externas as exportacdes cons

estudo, com a participacado de 12 PMEs.

ideradas neste

Quadro 26 - Barreiras externas as exportacdes — Resultados consolidados por

variavel
Presenca da % de Presenca Auséncia da
Variavel
Variavel Variavel

Ambiente Externo 1 92% 1
Clientes 9 75% 3
Governo Doméstico 8 67% 4
Processual 8 67% 4
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Fonte: Elaborado pelo Autor

O resultado da analise efetuada através do software fsQCA 3.0 Mac para as
barreiras externas as exportacées encontra-se natabela 4. As 12 PMEs submetidas
ao questionarios entenderam que as barreiras externas estavam presentes em sua
decisdo de descontinuar as exportagdes. Como a solucéo apresentou cobertura 1, a
totalidade dos casos estudados podem ser explicados pelas combinagdes causais
obtidas. Na solucado apresentada, ndo houve casos de sobreposicdo de combinagdes.

Todas as PMEs sao contempladas unicamente por umtipo de combinacao.

Tabela 4 - Resultado da analise QCA - Barreiras externas as exportagoes

Combinagao Cobertura Bruta Cobertura Unica Consisténcia
GovDom*Client*AmbExt 58% 58% 1
“Proces* Client*AmbExt 25% 25% 1
Proces*"GovDom*Clien 16% 16% 1

Consisténcia da Solugao 1
Cobertura da Solugao 1
Cobertura (numero de casos) 12
Cobertura Unica (nimero de casos) 12
Sobreposigéo (nUmero de casos) 0

Fonte: adaptado do software fsQCA

O quadro 27 apresenta um resumo da solucao proposta pelo software fsQCA
3.0 Mac, com énfase nas combinacbes resultantes adicionadas de algumas

informacgdes.

Quadro 27 — Resumo das combinagdes propostas pelo QCA

Combinagao GovDom*Client*AmbExt “Proces* Client*AmbExt Proces*GovDom*Clien

NiUmero de
Casos Nao 5 9 10
Explicados

Cobertura Bruta
(nimero de 7 3 2
casos)
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Cobertura Unica
(namero de 7 3 2
casos)
Empr 3
i
Casos Cometa Haenssgen
Explicad Empr 7 Schei Empr 11
xplicados New Horizon chein mpr
Viva Vida
Coradi
Empr 3
Casos Empr 4
Explicados de LT Vaires Miraguaia
P . Empr7 9 Haenssgen
Forma Exclusiva . Cometa
New Horizon : Empr 11
pela . . Schein
Combinaca Viva Vida
o agao Coradi
Gov’err!o Presente Processual Ausente Processual Presente
Doméstico
Suposicoes . . Governo
Simplificadas Clientes Presente Clientes Ausente Doméstico Ausente
Ambiente Externo | Presente Ambiente Presente Clientes Presente
Externo
Fonte: Elaborado pelo Autor.

Na solucao formulada pela tabela verdade para as barreiras externas as
exportagdes, os fatores ambiente externo e clientes aparecem em duas das trés
combinagdes propostas, indicando que, para as 12 PMEs participantes do estudo,
foram esses fatores os de maior importancia na decisdao de descontinuar as
exportagdes. Especificamente em relagdo ao ambiente externo, a questdo que causou
maior preocupacao nessas PMEs foi a questdo cambial doméstica. Ja em relagao ao
fator clientes, a forte competicdo internacional, onde os concorrentes estrangeiros
atuam com diferentes posicionamentos/estratégias causou maior dificuldade.

Os fatores processual e governo doméstico também aparecem na solugéo
proposta, aparecendo em uma combinacdo cada. Ambas tiveram menor
representatividadejunto as 12 PMEs, com 50% de indicagbes. Em processual,a maior
preocupacao diz respeito a complicada e infrequente comunicacdo com os clientes
externos, seja em funcgéo de questdes ligadas ao idioma, termos técnicos diferentes,
fuso-horario ou mesmo despesas com deslocamento internacional. Em relagdo ao
governo doméstico, essas PMEs indicaram a falta de estimulos governamentais e o
excesso de regulagao na exportagdo como as questdes que mais contribuiram para a

descontinuidade das exportagdes.
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Para explicar de que forma as barreiras externas as exportagdes contribuiram
para a descontinuidade das exporta¢des por parte das 12 PMEs do estudo, o QCA
apresentou uma solugao com trés combinagdes. Dessas, a de maior impacto foi a
combinagao dos fatores governo domeéstico, clientes e ambiente externo, abarcando
de forma exclusiva7 PMEs. Para trés PMEs, Miraguaia, Cometa e Schein, o fator de
maior impacto foi o ambiente externo, com ausénciade qualquerrestricao proveniente
de clientes e processos. Para as PMEs Haenssgen e Empr 11, a combinagao dos
fatores processual e clientes, com auséncia do fator governo domeéstico, contribuiu

para a descontinuidade das exportagoes.

4.3 As principais combinagoées apresentadas pelo QCA

O QCA apresentou uma série de combinacdes para fatores de estimulos e
barreiras as exportagdes que, na percepgao dos gestores participantes deste estudo,
foram as que mais influenciaram na decisao de iniciara PME na exportagdao, bem
como descontinua-la. No quadro 28 sdo apresentadas as principais combinagdes

obtidas através do QCA para cada dimensao do estudo.

Quadro 28 - Resumo com a principal combinacdo em cada dimensao

Dimensao

Combinacao

Percentual de
Cobertura

Exclusiva

Percentual de
Cobertura
Bruta

Cobertura

Fatores de
Estimulos
Internos

RecHum*Finan*lnov*MKT

58,33%

58,33%

Fatores de
Estimulos
Externos

MercExt*GovDom*Compet*Client

60%

60%

Barreiras
Internas

Infor*Funci

18%

90%

Barreiras
Externas

GovDom*Client*AmbExt

58%

58%

Fonte: Elaborado pelo Autor.

4.4 Discussao dos resultados

Neste topico serdo discutidos os resultados apresentados por este estudo e

efetuado um comparativo com outros estudos, de outros autores, que também
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abordam os fatores de estimulos e as barreiras relacionadas a jornada exportadora
das PMEs.

4.4.1 Fatores de estimulos as exportagoes

A literatura sobre os fatores de estimulo as exportacdes imprime consideravel
importancia aos recursos humanos. Para autores como Paul, Parthasarathy e Gupta
(2017) e Bianchie Wickramasekera (2016), entre outros, o crescimento e intensidade
da internacionalizagao dependemde recursos humanos habilitados e administradores
compromissados com a atividade exportadora.

Coerentes com os estudos desses autores, os 12 respondentes da pesquisa
apontaram, em sua totalidade, a importancia do fator recursos humanos como
estimulo para as exportagcdes. Para 10 desses respondentes, uma equipe com
conhecimento sobre negdcios internacionais e proficiéncia em idiomas estrangeiros
sao de suma importancia na atividade exportadora, assim como uma boa rede de
relacionamentos. No entanto, diferente desses estudos, a importdncia da pré-
atividade e do compromisso com as exportagdes por parte dos administradores foi
minimizada. Apenas 7 deles identificaram no administrador um importante fator de
estimulo as exportagdes, o que sugere que as PMEs brasileiras sdo mais reativas.

Ao minimizar a importancia da atuagdo do administrador no processo
exportador, essas PMEs indicaram uma baixa orientagdo internacional (I0), que
acaba por impactar o compromisso exportador (CE), resultando em um baixo
desempenho exportador (PE), em conformidade com estudos conduzidos com PMEs
norueguesas (MOEN; HEGGESETH; LOME, 2016) e brasileiras (MACHADO;
BISCHOFF; NIQUE, 2018). Outra consequéncia disso €& a inexisténcia de
planejamento para a exportacéo, evidenciada nas falas de varios gestores dessas
PMEs, como o diretor da Schein, que afirmou que ‘ndo teve planejamento, ndo fomos
buscar mercado, ndo teve isso ngo.”. O planejamento foi identificado como uma
categoria emergente na analise do conteudo.

A presente pesquisa permite inferir que a inexisténcia de planejamento tem
relacao direta com o desempenho exportador. Ao nao dar importancia ao tema, ha
menor alocacéo de recursos para a atividade exportadora, prejudicando o treinamento

da equipe, prospecgao de novos mercados e de clientes internacionais e dificultando
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a inovagao. Estudo de Milan e Machado (2020) havia identificado o planejamento
como fator associado ao sucesso nas exportagoes.

Das PMEs que participaram da pesquisa, as unicas que destoaram da maioria
dos respondentes foram a Cometa e a Empr 4. Ambas identificaram a presenca de
apenas duas variaveis das 5 possiveis como fatores de estimulo internos as
exportacdes. Para a PME Cometa, as variaveis que mais influenciaram na percepgao
de seu dirigente foram recursos humanos e financeiro. Para ela nem a inovagéo,
tampouco o marketing, tiveram influéncia em sua decisao de exportar. Fabricante de
embalagens para a industria, iniciou suas vendas ao mercado externo para atender
um importante cliente do mercado interno que se instalou no exterior. Neste caso, a
motivacao maior foi financeira, pois objetivava atenderum cliente que era responsavel
por fatia consideravel do faturamento da empresa no mercado interno. Tao logo esse
cliente encerrou suas atividades no exterior, a Cometa fez 0 mesmo em relagao as
exportacdes. Interessante que ela se vé como uma prestadora de servicos,
confeccionando embalagens para outras empresas, com grande concorrentes no
mercado externo que conseguem ofertar um prego mais competitivo, razdo pela qual
nao tém interesse em voltar a operar com exportagdes. No entanto, se o dolar atingir
valores elevados, avalia a hip6tese de alguma operagao pontual para aproveitar as
condi¢gdes de momento.

Ja a Empr 4, além dos recursos humanos, identificou a presenc¢a da variavel
marketing, onde a capacidade de adaptar seus produtos a demanda estrangeira
configurou um diferencial. Fabricante de joias, com design proprio, viu nisso uma
forma de obter melhores receitas com atuag&o exclusivano exterior (inicialmente com
vendas diretas e posteriormente com a instalagdo de lojas proprias na Argentina e
EUA). No entanto, sem um estudo mais profundo desses mercados, nao previu
algumas dificuldades, o que resultou no fechamento dessas unidades com grandes
prejuizos.

Fazendo um comparativo com os resultados obtidos por Milan e Machado
(2020) em estudo com as PMEs gauchas que persistiram na atividade exportadora,
verifica-se que em ambos os casos (PMEs que descontinuaram X aquelas que
persistiram), o QCA apresentou a mesma combinagéo de variaveis para justificar os
fatores presentes na decisao de iniciar a atividade exportadora. Para ambos, as
variaveis recursos humanos, financeiro, inovagéao e marketing estdo presentes, mas

em varios fatores, os aspectos com maior importancia sdo diferentes. Além disso, os
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percentuais de cobertura exclusiva também apresentaram diferencas. No caso das
PMEs que persistiram nas exportagcbes, a combinacéo proposta abarca um maior

numero de respondentes. O quadro 29 apresenta esse comparativo.

Quadro 29 - Comparativo dos fatores internos de estimulo as exportacdes entre este

estudo e Milan e Machado (2020)

Este Estudo

Milan e Machado (2020)

Combinagao

RecHum*Finan*Inov*Mkt

RecHum*Finan*Inov*Mkt

Percentual de Cobertura
Exclusiva

58,33%

73,3%

Mais importante na variavel
recursos humanos

Competéncia dos recursos
humanos

Orientagao internacional dos
administradores

Mais importante na variavel
financeiro

Substituicdo do mercado
interno em funcao da queda de
vendas e lucros

Potencial para
desenvolvimento e crescimento
da empresa

Mais importante na variavel
inovagao

Disponibilidade de produto com
vantagens competitivas

Produto gerador de vantagens
competitivas

Mais importante na variavel
marketing

Capacidade de adaptagao do
produto para o mercado
externo

Capacidade de adaptagao do
produto para o mercado
externo

Fonte: Elaborado pelo Autor.

Pode-se observar que as principais variaveis presentes em ambos os estudos,
recursos humanos e financeiro, exerceram impacto diferente nos dois grupos de
PMEs. Enquanto as PMEs que nao persistiram com as exportacbes ndao veem nessa
atividade uma alternativa importante para o desenvolvimento e crescimento da
empresa, utilizando-aapenas em momentos de declinionomercado interno,as PMEs
que persistiram com a exportacdo atribuem muita importdncia para a orientacao
internacional do administrador e identificam na exportacdo uma alternativa para o
desenvolvimento e crescimento da PME.

Diferente dos fatores de estimulos internos as exportacbes, onde os
respondentes das 12 PMEs participantes deste estudo indicaram sua presenca na
decisdo de exportar, nos estimulos externos foram 10 as PMEs que identificaram
neles algum estimulo para a exportagdo. Paraas PMEs Cometa e Empr 4 ndo houve,
na percepgao dos respondentes, qualquerinfluéncia de fatores externos na decisdo
de exportar. Isso se da pelos mesmos motivos verificados quando analisados os

fatores de estimulos internos. No caso da Cometa a motivacdo foi atender a
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solicitagdo de um cliente do mercado interno, ja para a Empr 4, a existéncia de um
design diferenciado que Ihe dava um diferencial competitivo no exterior.

Para as 10 PMEs que perceberam impacto dos fatores externos de estimulos
as exportacdes na decisdo de iniciar as exportacdes, a totalidade apontou o fator
mercado externo com o mais importante, principalmente as variaveis relacionadas a
taxas de cambio favoraveis no mercado externo (permitindo pregos mais
competitivos), e a existéncia de operagdes no exterior mais lucrativas que aquelas do
mercado externo.

Outra variavel cuja importancia foi referendada por todos os respondentes da
pesquisa e que também tem relagdo com a taxa cambial, foi a existéncia de taxas de
cambio favoraveis no mercado doméstico, que maximizam as receitas do exportador.
Como comentou o diretor da Empr 4 a respeito da taxa cambial interna: [..] délar alto
ajuda [...] estimula a exportar.” Esta constatacao esta em conformidade com diversos
estudos que defendem que a taxa cambial favoravel aumenta a competitividade
exportadora, sendo de grande importadncia no desempenho exportador. (DHIMAN;
KUMAR; RANA, 2020; JUSTIN; RAHUL, 2021).

Comparando os resultados apresentados por este estudo com aqueles obtidos
por Milan e Machado (2020) em pesquisa com PMEs gauchas que persistiram na
atividade exportadora, mais uma vez observa-se que a combinacgao de fatores que
influenciaram as PMEs a exportar, na visdo de seus dirigentes, obtidos através do
QCA, foram os mesmos. As diferengas restringem-se ao percentual de cobertura
exclusiva e as variaveis de maior impacto em cada fator. No quadro 30 é possivel

observar-se esse comparativo.

Quadro 30 - Comparativo dos fatores externos de estimulo as exportagdes entre
este estudo e Milan e Machado (2020)

Este Estudo Milan e Machado (2020)
Combinacéo MercExt*GovDom*Compet*Client | MercExt*GovDom*Compet*Client
Percentual de Cobertura o o
Exclusiva 60% 50%
Taxas de cambio favoraveis no
Mais importante na mv_arcado gxterno e operagbes Operggoes mais Iucrat~|vas com
variavel mercado externo mais lucrativas com exterior em exterior em comparagdo com o
comparagaéo com o mercado mercado doméstico
doméstico
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Mais importante na
variavel governo
doméstico

Acdes do governo doméstico de
desenvolvimento de mercados
externos

Acdes do governo doméstico de
apoio as exportagcoes

Mais importante na
variavel competicao

Ganhos de experiéncia e de
competitividade com as vendas
externas

Ganhos de experiéncia e de
competitividade com as vendas
externas

Mais importante na

Vendas decorrentes de pedidos
inesperados, sem um trabalho

Vendas decorrentes de agbes

variavel clientes proativas

proativo

Fonte: Elaborado pelo Autor.

O quadro 30 permite concluirque, apesar dos fatores externos de estimulos as
exportagdes para as PMEs que persistiram nas exportagdes serem 0os mesmos para
aquelasque as descontinuaram, os motivadores foram, em grande medida, diferentes.
Enquanto as PMEs participantes do estudo de Milan e Machado (2020) realizaram
acgdes proativas de vendas ao exterior e seus dirigentes viram nas a¢gdes do govemo
doméstico, como treinamentos e seminarios, umimportante motivador, as PMEs deste
estudo iniciaramsuas vendas ao exterior através de pedidos de compras inesperados,
sem que houvesse umtrabalho prévio de vendas e seus dirigentes imprimiram maior
importancia as agdes do governo doméstico em desenvolver mercados externos.

Por outro lado, de forma semelhante, os dirigentes de ambos os grupos de
PMEs perceberam na variavel ganhos de experiéncia e de competitividade com as
vendas externas, pertencente ao fator competicdo, grande importdncia como
motivador para iniciar-se nas exportagdes. O mesmo ocorre com a possibilidade de
auferir maiores ganhos com as vendas externas em comparagdo com o mercado
domeéstico, isso no fator mercado externo. Para as PMEs que descontinuaram as
exportagdes houve ainda a inclusao de taxas de cambio favoraveis nos mercados
externos.

O quadro 31 relaciona os fatores de estimulos as exportagdes identificados
neste trabalho com estudos ou depoimentos dos respondentes da pesquisa, fazendo

uma conexao com esses fatores.

Quadro 31 - Relagao de fatores identificados com a literatura ou depoimentos
Fator de estimulo Identificado Conexao com a

Excertos das entrevistas

no estudo literatura

A gente tem participado de
treinamentos e cursos regionais aqui
de qualificagdo. De como é que
funciona o mercado externo, parte

Paul, Parthasarathy e
Gupta (2017), Francioni,
Pagano e Castellani
(2016)

Competéncia  dos
humanos

recursos
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burocratica, documental [...]JEntao
sempre tenho dentro da empresa
(alguém preparado) que assume
essa condigdo ai [...] (SIC)” (Sécio-
Diretor da Viva Vida

Substituicdo do mercado interno
em fungdo da queda de vendas e
lucros

“[...] eu procurei o mercado externo
uma ideia de exportar em funcéo de
regides, que nosso produto ele é
muito sazonal. Aqui no Brasil nosso
mercado aqui ele é bastante sazonal
[...] (SIC)” (Sécio-Diretor da Viva
Vida)

Leonidou et al (2007)

Disponibilidade de produto com
vantagens competitivas e/ou
Capacidade de adaptagéo do
produto para o mercado externo

‘[...] ela exportou sim, [...] era [..]
goma de amido. E um produto que
tinha uma 6tima aceitagdo em paises
da América Central [...] que é um
produto genuinamente brasileiro. E é
um produto que tu ndo tinha uma
concorréncia mundial e como ele
tinha um preco de valor mais baixo, é
um produto que entrava facil nesses
mercados. (SIC)” (Diretor-Presidente
da Haenssgen)

Paul, Parthasarathy e
Gupta (2017), Leonidou
et al (2007), Se-Wha
(2017)

Taxas de cambio favoraveis no
mercado externo e operagdes
mais lucrativas com exterior em
comparagdo com o mercado
domeéstico

“Em fungdo do cambio, o mercado
externo estava bem melhor que o
mercado interno. Estava muito bom
para exportar. (SIC)’
(Sécia-Diretora da Miraguaia)

Chaney (2016), Dhiman
et al (2020)

Acdes do governo doméstico de
desenvolvimento de mercados
externos

“[...] e fomos fazer até feiras la fora,
foram varias. (SIC)” (com apoio do
governo — Sécia-Gerente da Coradi)

Freixanet e Churakova
(2018), Comi e Resmini
(2019)

Vendas decorrentes de pedidos
inesperados, sem um trabalho
proativo

“Nao, acabamos sendo procurados,
0 pessoal vinha pra ca através de
(exportadores) joias e ai por
indicacdo mesmo. Foi tudo quase
que a maioria das vezes indicagao.
(SIC)” (Sécia-Gerente da Coradi)

Campos et al. (2018),
Langseth et al. (2016)

Fonte: Elaborado pelo Autor.

No quadro 32 elaborou-se um comparativo entre este estudo e diversos outros

sobre os fatores de estimulos as exportagdes que contribuem na decisao de exportar

por parte das PMEs. Os resultados obtidos por Coudounaris (2021) com PMEs

inglesas, sdo os que mais se aproximam daqueles obtidos com as PMEs brasileiras.

Ha quatro fatores presentes em ambos os estudos. Em seguida, com dois fatores

presentes, tem-se os estudos de Stoian, Rialp e Rialp (2011) na Espanha e de

Williams (2008) na Jamaica. Quando comparadas com as PMEs argelinas
(HADDOUD; JONES; NEWBERY, 2020) e as norueguesas (MOEN; HEGGESETH;

LOME, 2016), ndo se localizam semelhancas nos fatores de estimulo.



Quadro 32 - Comparativo de estudos sobre fatores de estimulos as exportagdes
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. Haddoud, Jonese Moen, Heggesethe Stoian, Rialpe Rialp - 4
Estudo Este Estudo (2020) Coudounaris (2021) Newbery (2020) Lome (2016) (2011) Williams (2008)
Qtde
PMEs 12 110 180 247 146 44
Pais do
Estudo Brasil Inglaterra Argélia Noruega Espanha Jamaica
B . . . Busca por
usca porcrescimento Busca porcrescimento Busca porcrescimento ;
crescimento
Operagdes mais
lucrativas com
. Incremento nos
exter|o~rem Incremento nos lucros Incremento nos lucros lucros
comparagao com o
mercado doméstico
Compromisso da Compromissoda Compromissoda
administragao administracéo administragao
Orientagao internacional | Orientagdo internacional | Orientagdointernacional
Conhecimento de idiomas Conhecimento de
estrangeiros idiomas estrangeiros
Pedidos inesperados, Atuach i Atuacgéo proativa
Fatores sem um trabalho uagao proativa nos nos mercados
. mercados externos
de proativo externos
Impacto Capa~cidade de Capacitados para adaptar
adaptagao do prc()jduto produtos e embalagens para
para o mercado o mercado externo
externo
Ganhosde
experiénciaede

competitividade com
as vendas externas

Capacitados na prospecgao

Ganho de experiéncia

de mercados e clientes no

vendas e lucros

exterior
SUbSt'tP'an do Diversificagdo de mercados
mercado internoem N
~ paramenordependénciado
funcaodaquedade

mercado interno
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Alta orientagdo
empreendedora

Administradores com
experiéncia internacional

Entrada na
exportagao é
planejada

' Inclui também microempresas

Fonte: Elaborado pelo Autor.
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4.4.2 Barreiras as exportacdes

As PMEs participantes deste estudo, em algum momento optaram por
descontinuar suas exportagdes. Inumeras foram as razées que colaboraram para a
tomada dessa decisao. A seguirdiscutiremos as mais importantes.

Entre os fatores que compde as barreiras internas, os participantes da pesquisa
apontaram as informacionais e funcionais como as de maior impacto na decisido de
descontinuar as exportagdes. De forma unanime, a dificuldade de prospectar clientes
no exterior foi considerada a barreira interna mais significativa.

Relacionada a dificuldade de prospeccéao de clientes no exterior, outra barreira
importante, com 11 indicagdes foi a dificuldades para identificar oportunidades de
negocios no exterior. Essas barreiras apontadas pelos respondentes da pesquisa
podem ter origem em outra barreira com menos citagdes, que € a dificuldade de se
obter um representante confiavel no exterior. Nove PMEs indicaram essa barreira. A
existéncia de um agente sediado nos paises para onde a PME tem interesse em
exportar facilita o acesso a oportunidades de negdcio e a clientes em potencial.

Apesar dos avancgos tecnoldgicos facilitarem o acesso a informagdes das mais
variadas de forma rapida e barata através da internet, essas barreiras informacionais
ainda persistem, aparecendo de forma recorrente nalliteratura. Tesfom e Lutz (2006)
e Arteaga-Ortiz e Fernandez-Ortiz (2010) foram alguns dos autores que se
debrugaram sobre essas barreiras. Mas, mesmo havendo acesso a informagdes
variadas sobre mercados e negdcios no exterior, sua analise e condugao exigem
funcionarios preparados, o que também foi apontado pelos respondentes como uma
barreira significativa.

A dificuldade de identificar clientes no exterior também é uma barreira
importante para aquelas PMEs que persistiram na atividade exportadora, conforme
pode ser visualizado no comparativo com o estudo de Milan e Machado (2020),
presente no quadro 33. Para essas PMEs, a intensa concorréncia nos mercados

internacionais é outra forte barreira presente em sua atividade exportadora.
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Quadro 33 - Comparativo das barreiras internas as exportagdes entre este estudoe
Milan e Machado (2020)

Este Estudo Milan e Machado (2020)
Combinagao Infor*Funci Info Mkt
Percentual de o o o
Cobertura Exclusiva 18% 75% 5%
L Dificuldade para Dificuldade para -
M-a’ls |rr_|portante_ na identificar clientes no identificar clientes Nao estava
variavel informacional . . presente
exterior no exterior

As caréncias de
conhecimento dos

Mais importante na C ~ Nao estava
> IMp . funcionarios daempresa | Nao estava presente
variavel funcional ~ presente
sobre a condugdao de
negocios com exterior
Mais importante na Concorréncia

Nao estava presente Nao estava presente . )
P P internacional

variavel marketing

Fonte: Elaborado pelo Autor.

No que tange as barreiras externas, foram trés os fatores que se fizeram
presentes na percepcao dos representantes das PMEs participantes deste estudo. A
mais significativa foi a questdao cambial, especificamente as variacbes das taxas
cambiais domésticas. Taxas com grandes oscilagdes, como no Brasil, prejudicam a
formagao do preco de venda, a competicdo com concorrentes estrangeiros e até
mesmo eventuais investimentos na empresa.

A atuacgao do governo doméstico também foi elencada como uma barreira com
impacto elevado na atuagdo com exportacdo para as PMEs participantes deste
estudo. Para elas, a falta de estimulos e assisténcia governamentais, aliadas ao
excesso de regulacgdes nas exportagdes atua como importante barreira na atividade
exportadora.

Para a diretora da Miraguaia, o desencanto com as regulagdes do governo nas
exportacdes e as constantes greves dos 6rgaos governamentais envolvidos com a
liberagdo das mercadorias exportadas nos portos de embarque, se resume em sua
frase: “O governo, se néo atrapalhar, ja ajuda!’.

Quando comparadas as percepgbes das PMEs deste estudo, que
descontinuaram as exportagdes, com aquelas participantes do estudo de Milan e
Machado (2020), que persistiram na atividade exportadora, percebe-se que nao ha
qualquersintonia entre elas. Enquanto as PMEs desistentes sentiram forte impacto

da falta de apoio governamental, concorréncia externa e variagdes cambiais
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desfavoraveis, aquelas que persistiram exportando perceberam como barreiras mais
importantes a instabilidade politica em alguns mercados externos e as barreiras n&o

tarifarias. O quadro 34 demonstra essas diferencas.

Quadro 34 - Comparativo das barreiras externas as exportacées entre este estudo e
Milan e Machado (2020)
Este Estudo

Milan e Machado (2020)

Combinagao GovDom*Client*AmbExt AmbExt

Percentual de Cobertura
. 58%
Exclusiva
A faltade estimulos e
assisténcia governamental e as
regulagdes do governo
brasileiro nas exportagdes
A forte competi¢cdo nos
mercados internacionais

85,7%

Mais importante na variavel

governo doméstico N&o estava presente

Mais importante na variavel

: Nao estava presente
clientes

Instabilidade politica nos
mercados estrangeiros e
barreiras néo tarifarias

Variagbes cambiais
desfavoraveis as exportagdes

Mais importante na variavel
ambiente externo

Fonte: Elaborado pelo Autor.

O quadro 35 relaciona as barreiras as exportagdes identificados neste trabalho

com depoimentos dos respondentes da pesquisa que indicam a existéncia dessas

barreiras.

Quadro 35 - Relagao de barreiras identificadas com depoimentos dos respondentes

da pesquisa

Barreira
identificada no

estudo

Excertos das entrevistas

Conexao com a

Dificuldade para
identificar clientes
no exterior

“[...] tu vai ter que buscar clientes direto no exterior,
que eu acho que é o melhor caminho (para exportar),
mas é o caminho um pouco mais dificil. Porque tu
precisa primeiro ter o acesso, que como no Brasil é
muito dificil tu ter acesso ao cliente grande e ao
cliente de potencial, sabe? Ele & muito blindado e ele
ja é muito bem ja servido hoje. Entdo isso € uma
barreira que existe de fato. (SIC)” (Diretor da Empr
11)

literatura
Arteaga-Ortiz e
Fernandez-Ortiz
(2010), Leonidou
(2004), Tesfom e

Lutz (2006), Hosseini
et al (2019),
Rajendran (2019)

empresa sobre a
condugao de
negocios com
exterior

As caréncias de “[...] mas que talvez a gente deve ter um nivel de Tesfom e Lutz
conhecimento dos | profissionalismo em geral mais alto. (SIC)’ (Gerente (2006), Paul,
funcionarios da Comercial da Empr 7) Parthasarathy e

Gupta (2017)
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A falta de estimulos
e assisténcia
governamental e as
regulagdes do
governo brasileiro
nas exportagoes

“Eu conheci o programa, conhe¢o o programa, mas a
critica que a gente faz a a Apex € assim, ela nao
chega no pequeno. O pequeno desconhece isso,
sabe? Ele ndo... se o cara quiser usar Apex, ele tem
que correr muito atras disso. O pequeno nao corre
atras, ele tem dificuldade. O pessoal ndo exporta
porque ele... as barreira como iniciar la pra fazer um
Siscomex o cara ja se apavora. (SIC)” (Sécio-
Gerente dalLt Vaires)

“[...] a gente nunca teve uma ajuda financeira, do
governo, nada. Um incentivo melhor, assim, ndo
tinha nada [...]. (SIC)” (Socia-Gerente da Coradi)

Ayob e Freixanet
(2014), Czinkota e
Ronkainem  (2007),
Shamsuddoha, Ali e

Ndubisi (2009), Uner

et al (2013),
Narayanan  (2015),
Keesing e Singer
(1991)

A forte competicao
nos mercados
internacionais

“E ai eu tenho produgao pequena, eu nao sou
grande player no mercado que nem essas empresas
chinesas que tém porai. Os caras produzem muito.
Custo baixo deles e a produgéo altissima. (SIC)’

(Sécio-Diretor da Viva Vida)

“E grande, é grande. Eu pra mim nesse momento &
melhor eu importar do que eu exportar, eu nao tenho
o custo Brasil. O custo Brasil inviabiliza que nés
tenhamos competitividade fora do pais em varias
coisas. Entdo no meu segmento, nés ndo temos
como competircom os caras la. (SIC)” (Sécio-
Gerente da LT Vaires)

Doole e Lowe
(2008),

Ghouse (2020)

Variagbes cambiais
desfavoraveis as
exportagdes

“Essa questao do doélar é complicado fazer um
planejamento porque tu fazum prego em cima da
taxa hoje ou préoxima do que ta hoje, daqui a pouco
comega a oscilagao, tu pode ficar no prejuizo. Eu
teria que fazer alguns investimentos, teria que
contratar pessoal [...]. Entdo eu tenho muito medo
de, porexemplo, a fazer esse investimento tal e
daqui a pouco chegar em 3, 4 meses o cenario ter
mudado. E o negécio ndo ser mais viavel. [...] E um
negocio arriscado assim. (SIC)” (Gerente Comercial
da Empr?7)

“Dai tirar o foco pracomegarcom o mercado externo
com esse délar que as vezes ta bom, as vezes ta
ruim fica complicado prater o planejamento pra
iss0.(SIC)” (Diretor da Empr 11)

Dhiman et al (2020),
Czinkota et al (2007),

Leonidou (2004),
Julian e Ahmed
(2005)

Fonte: Elaborado pelo Autor.

Para permitir um comparativo entre as barreiras elencadas pelos respondentes

deste estudo com outras identificadas em estudos conduzidos com PMEs de outros

paises, elaborou-se o quadro 36. Entre as semelhancas identificadas, a caréncia de

pessoal

com conhecimento dos procedimentos de exportagcdo e a grande

concorréncia nos mercados internacionais aparecem como importantes barreiras na

maioria dos estudos efetuados. O risco cambial, ainda que em menor frequéncia,

também aparece como uma barreira com impacto nas exportagdes.
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Na méao inversa, algumas barreiras com forte presenga para PMEs de outros
paises mas que encontraram pouco eco no Brasil foram as barreiras com idiomas e
as barreiras tarifarias. A pouca importdncia dada a questdo do idioma pode ser
justificada em razdo dos destinos das exportacbes das PMEs participantes deste
estudo. Em sua maioria, exportam para paises de lingua espanhola, facilitando em
certa medida a comunicacdo. Ja em relagcdo a questao tarifaria, a justificativa pode
residir no fato de que o destino de varias exportagdes sdo paises do Mercosul, com
0s quais o Brasil tem acordos tributarios.

Além delas, a falta de compromisso dos administradores com a exportagéo foi
a barreira com o maior percentual de presenga em outros paises e que nao aparece
com a mesma intensidade neste estudo. A justificativa parece residir no fato de que
os demais estudos tiveram como publico-alvo, majoritariamente, PMEs que
persistiram com a atividade exportadora, enquanto este estudo focou as PMEs que
descontinuaram as exportagoes. Isso pode levar a conclusao de que os respondentes
desta pesquisa, dirigentes das empresas, preferem atribuir a responsabilidade por
uma eventual dificuldade nas exportacdes a outras variaveis, que nao sua propria

atuagao.



Quadro 36 - Comparativo de estudos sobre as principais barreiras as exportagoes
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Uner (2013)

Gunaratne (2014)

Arteaga-Ortiz (2014)

Estudo | Este Estudo (2020) Kapralova (2017) Kahiya (2015)
Qtde
PMEs 12 26 145 456 463 2.159
Pais do
Brasil Republica Tcheca Nova Zeléndia Sri Lanka Espanha Turquia
Estudo
Falta de
Falta de compromisso do | Falta de compromisso Falta de compromisso | compromisso do
administrador com a do administradorcom do administradorcom administrador
exportagcao a exportagao a exportagao coma
exportagao
Capacidade produtiva Capacidade produtiva
insuficiente insuficiente
Barreira tarifarias no Barreira tarifarias no Barreira tarifarias no
mercado externo mercado externo mercado externo
Risco Cambial Risco cambial Risco Cambial
Concorréncia no Concorréncia no mercado Concorréncia no Concorréncia no
Principais | mercado externo externo mercado externo mercado externo
Barreiras Poll'ti_ca goyernamental Poll'ti_ca gov_ernamental
inconsistente inconsistente
Problemas com idioma | Problemas com idioma Prob_le_mas com
idioma
Burocracia e
protecionismo no pais
de destino
Funcionarios com Falta de pessoal
caréncia de Falta de pessoal com Falta de pessoal com com
conhecimento conhecimento dos conhecimento dos conhecimento
sobre procedimentos de procedimentos de dos
procedimentos de exportacao exportacao procedimentos
exportagao de exportagao




92

Falta de informagodes
sobre o mercado
externo

Falta de informagdes
sobre o mercado
externo

Falta de financiamento
a juros baixos

Identificar canais de
distribuigao
adequados

Dificuldades de
identificar clientes
no exterior

Falta de estimulos
governamentais

Regulagdes do
governo doméstico

Fonte: Elaborado pelo Autor.
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4.5 Implicagoes e proposicoes do estudo

Este topico tem como objetivo verificar as implicagdes e proposi¢cdes deste
estudo. Foram analisados: (1) os resultados apresentados pelo software fsQCA 3.0
Mac para os questionarios respondido pelos dirigentes e gerentes das PMEs gauchas
que descontinuaram suas exportagdes; e (2) o teor das entrevistas por eles
concedidas. Buscou-se identificar os principais achados empiricos resultantes deste
estudo referentes aos fatores que contribuiram para essas PMEs iniciarem a atividade
de exportacdo, e as barreiras percebidas como importantes na decisdao de
descontinua-las.

Para uma PME lancar-se na atividade exportadora, faz-se necessario a
interacao dessa com alguns estimulos. Sao varios os fatores de estimulo que atuam
na percepgao das PMEs sobre as exportagcbes e contribuem para essa
decisdao.(GJEKANOVIKJ; BIZMPIROULAS; ROTSIOS, 2015; TAN; BREWER;
LIESCH, 2018). Dentre esses fatores de estimulos, sejam internos ou externos,
abordados aqui, alguns se fizeram presentes e outros ndo na deciséo de exportar,
segundoapercepcao dos 12 administradores, representantes das PMEs participantes
deste estudo.

Dentre todos os fatores de estimulo estudados, o fator recursos humanos foi
aquele com maior impacto na decisao de exportar. Todos os respondentes da
pesquisa apontaram-no como presente na decisdo de exportar, sendo as variaveis
referentes a recursos humanos com conhecimento dos processos de exportagao e
dominio de idiomas estrangeiros, além de uma boa rede de relacionamento, os mais
importantes. Este resultado esta alinhado ao de varios outros estudos com PMEs que
também apontaram essas variaveis como importantes fatores de estimulos internos
as exportagbes. (FRANCIONI; PAGANO; CASTELLANI, 2016; PAUL;
PARTHASARATHY; GUPTA, 2017; SANI; THAHEER; ZAIN, 2018).

Em contradigdo com estudos internacionais sobre o papel dos gestores na
internacionalizagdo das PMEs, os respondentes deste estudo ndo identificaram na
atuacao dos administradores umimportante fator de estimulo. (MOEN; HEGGESETH,;
LOME, 2016; NAVARRO-GARCIA; REY-MORENO; BARRERA-BARRERA, 2017).
Analisando a trajetéria exportadora das 12 PMEs da presente amostra, essa
constatacao parece ser o reflexo da forma que elasiniciaramas exportacdes. A quase

totalidade dessas PMEs iniciou suas exportacées em func¢ao de uma situagao pontual
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—alguémpréximo aos dirigentesda PME, residindo no exterior, ofereceu-se para atuar
como seu representante, ou uma empresa parceira indicou-a para realizar vendas
para algum cliente no exterior ou mesmo a exportagéo ocorreu para suprira demanda
de cliente interno que instalou filial em outro pais.

Pode-se concluir assim, que nao houve necessidade de uma atuagao do
administrador para abrir e desenvolver mercados. Foi algo fortuito. Nao fruto de um
planejamento para inserir essa atividade no rol de atuagdao da PME. Aquifazia mais
sentido a existéncia de uma equipe bem preparada para conduzir os processos de
exportagao.

Importante constatacao foi verificar que para a maioria das PMEs participantes
deste estudo, os fatores internos de estimulos foram considerados mais importantes
do que os fatores externos de estimulos nadecisdo de comecar a internacionalizacio.
Isto € diametralmente oposto ao identificado por Sani, Thaheer e Zain (2018) em
estudo realizado com 105 PMEs malaias do segmento de servigos. Ainda que os
segmentos de atuacao possam ter interferido nessa percepgao, umavez que as PMEs
deste estudo eram do segmento de industrias de transformagédo e as malaias de
servigos, a explicagao mais assertiva parece ser, mais uma vez, a forma como os dois
grupos de PMEs deram inicio as suas exportagées. Enquanto na Malasia, as PMEs
do estudo se prepararam para o mercado externo, as PMEs aqui estudadas foram
levadas a exportagdo por uma casualidade.

No que se refere as barreiras (internas/eternas), a percepg¢ao sobre o impacto
das mesmas nainternacionalizagcdo das PMEs se altera a medida que elas ficam mais
experientes com a atividade exportadora, sendo que as caracteristicas proprias (porte,
experiéncia, qualidade dos recursos humanos, etc.) de cada PME também podem
influenciar sua maneira de perceber as barreiras. (GUNARATNE; HEIUDEN, 2014;
WASOWSKA, 2016). No entanto, poucos estudos identificam se ha diferengas no grau
de importancia entre barreiras internas e externas nas percepgdes das PME. Entre
eles ha o estudo de Alrashidi (2019) sobre o impacto de barreiras as exportagdes em
PMEs sauditas e australianas e também o de Wasowska (2016), que abordou PMEs
europeias. Em ambos os casos as barreiras externas foram percebidas como mais
importantes que as barreiras internas. Wgsowska (2016), no entanto, faz a ressalva
de que as barreiras internas sdo mais relevantes nos estagios pré-exportagao e as

externas no estagios seguintes.
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Os resultados do presente estudo contradizem a posicao desses autores. De
forma semelhante ao constatado nos fatores de estimulos, na percepcédo dos
respondentes da pesquisa, as barreiras internas também se sobrepujaram as
barreiras externas emrelagéo a influéncianadecisao de descontinuaras exportagoes.
Importante ressaltar que isso nao significa que as barreiras externas nao foram
importantes, mas sim que as barreiras internas tiveram maior impacto. Questdes
envolvendo identificacdo de agentes e canais de distribuicdo confiaveis no exterior,
custos internos e a dificuldade de conceder créditos aos clientes no exterior se
constituiram em grandes problemas as PMEs participantes deste estudo. Essa
conclusao torna-se mais relevante quando considerado que as barreiras internas, em
sua maioria, sao aquelas que permitiiam uma maior ingeréncia da propria PME,
enquanto as barreiras externas extrapolariam sua alcada.

Avaliandoarelacao entre intensidade das exportacdes e nivel de formagao dos
empreendedores, Vaillant, Lafuente e Bayon (2019) sugerem que negdcios com alta
intensidade de exportacao sao liderados mais significativamente por empreendedores
com educacgao de nivel superior. Isto ndo se comprova no presente estudo. Parcela
majoritaria dos respondentes tém formacao superior, ndo resultando em maior
intensidade nas exportagoes.

ApOs analisar-se o historico da internacionalizagdo das PMEs participantes
deste estudo, os fatores de estimulo que contribuiram com a decisdo de iniciar as
exportagdes, bem como as barreiras que por fim influenciaram no abandono dessa
atividade, a questdo que permeia este estudo € por que descontinuaram as
exportagdes? As impressdes colhidascom o estudo levam a concluséo quefaltou aos
dirigentes dessas PMEs a orientagdo internacional e compromisso de exportagao
necessarios para um desempenho perene e de sucesso no mercado externo.

A orientagédo internacional, aqui compreendida como tudo que engloba o
conhecimento e a experiéncia do gestor com o mercado externo, a visdo de mercado
global em invés de apenas mercado interno e a busca por oportunidades no exterior.
(BAGHERI et al., 2019; DIB; ROCHA; SILVA, 2010; MACHADO; BISCHOFF; NIQUE,
2018; MOEN; HEGGESETH; LOME, 2016). Ja o compromisso de exportagdao pode
ser definido como o desejo dos gestores da PME de alocar recursos humanos,
financeiros e gerenciais as atividades de exportagdo de forma que ela possa atingir
seus objetivos no mercado externo. (SHAMSUDDOHA; ALI; NDUBISI, 2009).
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Tendo como base essas definicdes, percebe-se que as PMEs analisadasneste
estudo nado direcionaram a exportagao os recursos necessarios para obter sucesso.
Nao houve investimentos em treinamentos, com excec¢édo da Viva Vida, que lhes
permitisse, por exemplo, dominarformas de prospectar clientes e negdcios no exterior
e de se proteger das variagdes cambiais, nem tampouco na adaptagao de produtos
da PME para atender as caracteristicas de outros mercados, desenvolvimentoderede
de apoio no exterior ou mesmo a busca por alternativas para financiar o comprador.
Na mesma linha, ndo se percebeu no gestor o desejo de atuar com o exterior. As
exportagdes serviram apenas para suprir uma deficiéncia temporaria com o mercado
interno  ou atender outra necessidade momentdnea. Tao logo essa

dificuldade/necessidade arrefeceu, as exportagdes foram abandonadas.

4.6 Sugestoes para as PMEs e para os formuladores das politicas e agoes de

apoio as exportagoes

Uma dissertacao de mestrado profissional sé se justifica se ha contribuigcdo
econOmica e/ou social para a sociedade. Com esse intuito, apresenta-se abaixo uma
série de sugestdes as PMEs, a maioria de facil implementacao, com vistas a auxilia-
las a persistir na atividade exportadora. Essas sugestdes foram desenvolvidas através
das percepgdes extraidas das entrevistas com os gestores e analise dos resultados
apresentados pelo QCA:

a) o gestor procurar conscientizar-se das vantagens que a exportagao
proporcionaa sua empresa, através de treinamentos, seminariose troca
de informagdes com empresas exportadoras;

b) estruturar um setor especificamente para tratar os assuntos pertinentes
ao comércio exterior;

c) capacitar os recursos humanos, seja através dos treinamentos ofertados
por o6rgdos de apoio ao comeércio exterior sobre processos de
exportacdo, seja através de parcerias com associagdes de classe e
sindicatos para treinamento e facilitadores para exportar;

d) buscar apoio junto aos érgaos publicos voltados ao comércio exterior,

associacgdes de classe e sindicatos para prospeccao de mercados;
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e) informar-se dos programas governamentais de apoio e incentivo as
exportagoes;

f) analisar produtos similares ofertados por concorrentes locais e
estrangeiros buscando seus diferenciais e adaptando o seu produto;

g) analisaros custos envolvidos no processo de producéao e de exportagao

com vistas a identificar maneiras de minimiza-los.

Também nesse sentido, o quadro 37 relaciona uma série de sugestdes ao
poder publico para facilitar o acesso aos mercados externos por parte das PMEs, bem
como permitiras mesmas a perenidade na atividade.

Essas sugestdes também foram fruto das percepg¢des colhidas através de
questionarioe entrevistas com os 12 dirigentesdas PMEs gauchas participantes deste
estudo. Através delas foi possivel identificar quais os fatores de estimulo e as
barreiras, sejam elas internas ou externas, que dificultam o acesso e a permanéncia

na atividade exportadora.
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Quadro 37 - Sugestbes de agdes governamentais para apoio as exportagbes das PMEs

Categoria Quem Acgédo
Governo Federal em Desenvolvimento de seminarios e treinamentos presenciais e on-line sobre os procedimentos de exportagéo,
parceria com abordando também meios de protegao contra variagbes da taxa cambial, uso de seguradoras de crédito e
Funcional Universidades, programas governamentais de apoio as exportagdes;
Associagbes de Levar os treinamentos/seminarios as regides exportadoras, facilitando o acesso por parte dos representantes
Classe e Sindicatos das PMEs localizadas em locais distantes dos grandes centros.
Governo Federal em Firmar parceria; com universidades para qu? as., mesmas, através d.e seu§ Iaboratérigs, fagam a andlise dos
Processual | parceria com prod ut_og com vistas a’melhgrar suas cgmpﬂetenmas, tprpando-qs~asS|m mais competlt!vos~no mercagio (_axtemo
Universidades (supshtmgao de njaﬂterla-pnma, atuallzaggo tecnoldgica, revisdo de custos, atualizagdo de maquinas e
equipamentos, revisao do processo produtivo).
Criar base de dados com estudo sobre os mercados externos, por segmento (abordar economia, cultura,
politica, habitos, estagio de desenvolvimento das industrias, lista de acordos comerciais, principais produtos
Governo Federal importados, principais produtos exportados, principais parceiros comerciais, concorrentes, relagdo dos
principais importadores e também os principais centros de distribuicdo e agentes). Um raio-x do pais
importador.
Governo Federal
Marketing | com apoio das Fazer uso das segdes comerciais das embaixadas para divulgagao dos produtos brasileiros e apoio as PMEs
embaixadas nos contatos com eventuais importadores.
brasileiras
Governo Federal
g?nrga&}sgé(;gas Implementar campanhas no exterior de fortalecimento da marca Brasil.
brasileiras
Governo Federal Desenvolver programa para a melhoria das condi¢ées logisticas brasileira.
Govemo Federgl © Revisar a tributagdo sobre as exportagdes, buscando incentivar essa atividade.
Congresso Nacional
Governo Federal em
Financeiro | parceria com os

governos Estadual e
Municipal

Incentivar o desenvolvimento de redes de negécios com atividades afins para facilitar as exportagdes.

Governo Federal e
Setor Privado

Incentivar a popularizagdo de empresas de compartiihamento de containers para baratear o transporte
internacional de pequenas cargas.

Fonte: Elaborado pelo Autor.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

No presente estudo, buscou-se identificar quais os fatores de estimulos
internos e externos que contribuiram na decisdo das PMEs gauchas participantes
deste estudo iniciarem-se nas exportagdes. Da mesma maneira, através da analise
das barreiras internas e externas, entender o que as motivou a descontinuar essa
atividade. Para tanto, fez-se uso de um questionario e de entrevistas com
representantes das 12 PMEs participantes do estudo, utilizando-se o método QCA
para processamento e analise dos resultados.

Importante conclusdo que os resultados propiciam é de que um fator
isoladamente nao tem capacidade suficiente nem para impulsionar uma PME as
exportagdes, nem para interromper este processo. Tanto a decisao de iniciar as
exportagdes, quanto a de descontinua-la, € fruto de um conjunto de fatores/barreiras,
que combinados, levam a esses resultados. Confirmou-se também que os
fatores/barreiras apresentam intensidade e complexidade distintas para cada PME,
resultando em uma causalidade complexa ou conjuntural complexa.

Avaliando-se os resultados obtidos com este estudo, pode-se concluir que o
mesmo atingiu seus objetivos, conforme relacionado no quadro 38. Tanto o objetivo
geral, que se propunha a identificar e analisar quais fatores e barreiras, internas e/ou
externas, contribuiram para as PMEs gauchas descontinuarem sua atuagado na

atividade exportadora, quanto os especificos.

Quadro 38 - Objetivos Especificos e Indicadorde Atingimento

Objetivo Especifico

Resultado

Identificar a presenca e a combinagao de fatores de
estimulos internos e externos em empresas gauchas
que descontinuaram a atividade exportadora

Identificados 30 fatores de estimulos
internos/externos e 7 combinacdes de
fatores

Identificar a presenga e a combinagao de barreiras
internas e externas em empresas gaulchas que
descontinuaram a atividade exportadora

Identificadas 28 barreiras
internas/externas e 5 combinacdes de
barreiras

Comparar os resultados de outros estudos sobre as
PMEs que persistiram na atividade exportadoracom
aquelas que descontinuaram

Foram comparados 6 estudos sobre
fatores de estimulos e 6 sobre barreiras

Propor agoes para os formuladores de politicas e
programas de apoio as exportagdes, relacionadas aos
fatores/barreiras internos que levam as PMEs a
descontinuarem a atuagao na atividade exportadora

Sugeridas 10 agbes

Sugerir alternativas as PMEs que atuam com comércio
exterior para persistirem na atividade exportadora

Foram sugeridas 7 alternativas

Fonte: Elaborado pelo Autor.
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5.1 Contribuigoes praticas

Através do presente estudo, empreendedores e gestores possuem uma
ferramenta de pesquisa para identificarquais sdo os fatores motivacionais que movem
as PMEs para a exportagdao, bem como quais as barreiras que impedem ou dificultam
0 sucessona atividade, permitindo melhorse preparar para a jornada exportadora. Da
mesma forma, ele propicia aos 6rgdos governamentais de apoio as exportagdes uma
base de apoio para a formulagao de politicas e agdes publica mais assertivas para
essa atividade.

Em relagdo ao sucesso na internacionalizacdo da PME, este estudo
demonstrou 0 quao imperativo € o comprometimento e o compromisso com a
exportagao por parte dos gestores. Cabe a elesestimulara equipe e definirde maneira
clara os parametros de atuagao na exportagdo. Devem também alocar os recursos
necessarios para o sucesso na atividade, sejam eles humanos, financeiros ou
gerenciais.

Outro ponto clarificado pelo estudo refere-se a necessidade de elaboragao de
planejamento para atuar na exportacdo. Um planejamento bem elaborado, com
definigbes das agdes, recursos e estratégias para a conquistado mercado externo,
permite preparar a PME para os desafios que se avizinham além de engajar a equipe
nessa tarefa e deixa-la ciente dos objetivos a atingir.

No estudo foi possivel perceber a importancia da articulagao entre os diversos
atores envolvidos com exportacbes — PMEs exportadoras, entidades de classe,
sindicatos, universidades, 6rgaos governamentais, entre outros, para definir
estratégias conjuntas que possibilitem superar as barreiras inerentes ao processo de
exportacido e auxilia-las a superar um dos principais obstaculos na continuidade das
exportagdes, que é a dificuldade em prospectar cliente e negdcios no exterior.

Especificamente a Academia, o estudo acrescenta um tema pouco explorado,
que €& a descontinuidade das exportacbes entre as PMEs em paises em
desenvolvimento, contribuindo para atualizar os conhecimentos sobre esse assunto,
além de condensar num mesmo trabalho a analise sobre fatores de estimulo e
barreiras que afetam a PME exportadora, algo normalmente analisado em estudos

separados.
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5.2 Limitagoes da pesquisa

Obviamente esta dissertagao possui limitacbes que devem ser consideradas
no momento de sua analise e também quando da interpretagcdo de seus resultados.
Uma limitagdo importante tem relagdo com a temporalidade. Trata-se de uma
pesquisa de corte transversal e nao longitudinal. Como as PMEs participantes do
estudo descontinuaram as exportacées ha pelo menos 5 anos, ha a possibilidade do
entrevistado ter se manifestado sobre os fatos passados influenciado por sua
experiéncia ou visao atual.

Outra limitagdo € aquela gerada pelos produtos exportados, que sdo em sua
maioria, produtos sem diferenciais que lhe imprimam uma vantagem competitiva,
dessa forma, a competi¢cao por clientes ancora-se basicamente na questao do precgo
final.

Outra limitagao diz respeito ao tamanho da amostra. Sao 12 PMEs, entre
centenas de exportadoras, o que prejudica a generalizagado das conclusdes. Além
disso, sdo de segmentos distintos, ndao permitindo inferir conclusées sobre um
segmento em particular. Ao adotar o critério de quantidade de funcionarios para definir
o porte das PMEs, podem ocorrer variagdes na percepgao dos fatores de incentivo e
barreiras em fungao do poder financeiro discrepante entre elas.

Especificamente em relagédo ao uso do QCA como método, deve-se levar em
conta que esse normalmente testa a suficiéncia e n&o a necessidade (FAINSHMIDT
etal., 2020), ou seja, as condi¢des causais apresentadas pelo método sao suficientes
para explicar o resultado, mas nao obrigatdrias para sua ocorréncia.

Ha de se considerartambém o efeito da pandemia resultante do COVID-19,
que dificultou que as entrevistas fossem feitas presencialmente (com exceg¢do de
uma), impedindo que o entrevistador identificasse na linguagem corporal do
entrevistado alguma reacdo as questdes, nao perceptivel na resposta dada. Além
disso, uma entrevista a distancia também traz o énus de nao permitir uma maior
cumplicidade entre entrevistador e entrevistado, dificultando, por vezes, uma maior
profundidade nas respostas. (MINAYO (ORG.); DESLANDES; GOMES, 2016)

Por fim, este estudo baseou-se num conjunto limitado de fatores de estimulos
e barreiras. Existem outros tantos ndo abarcados neste estudo e também com

influéncia sobre as decisées das PME a respeito da atividade exportadora.



102

5.3 Sugestoes para pesquisa futuras

Inumeras sdo as questbes na exportagcdo que merecem ser mais bem
estudadas. O presente estudo debrucou-se sobre os estimulos e barreiras que
influenciaram as PMEs da amostra em sua decisao de iniciara exportacdo e depois
descontinua-la. Um estudo envolvendo as empresas que apresentam um perfil de
exportagdo intermitente, ou seja, alternam periodos exportando e outros nao,
contribuiria para um melhor entendimento da atividade exportadora do pais,
contribuindo para o desenvolvimento de politicas e agdes publicas melhores.

Outra linha de pesquisa que se mostra interessante € um novo estudo, em
alguns anos, com este mesmo publico, para verificar como se comportaram.
Permaneceram afastados das exportagcdes? Retomaram as exportacbes? Nesse
caso, o0 que os motivou? Houve percepcao da influéncia de outros fatores e barreiras?
Houve planejamento?

Para a Academia, um estudo comparativo sobre fatores de estimulos e
barreiras que influenciaram a descontinuidade das exportagbes entre as PMEs
sediadas em paises em desenvolvimento com outras de paises desenvolvidos traria
excelentes contribuicdes. Da mesma forma, estudo semelhante, mas apenas entre
PMEs de paises em desenvolvimento também seria bem-vindo.

Considerando-se que os estudos sobre a desinternacionalizagao apresentam
um dissenso sobre entender essa agao como um fracasso ou ndo, uma pesquisa
futura poderia abordar se deixar de exportar € necessariamente umfracasso ou se a
empresa estaria fazendo disto um movimento estratégico para (1) focar no mercado
interno ou (2) partir para novos modos de internacionalizagao.

Finalmente, um estudo que identificasse a relacdo entre o modo de
internacionalizacédo e a descontinuidade das exportagdes das PMEs em paises em
desenvolvimento permitiria o desenvolvimento de agbes para mitigar o fracasso nessa

atividade.
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APENDICE A — QUESTIONARIO

Bom dia/Boa Tarde!

Meu nome é Gerson, sou estudante e pesquisador do Mestrado Profissional
em Gestdo e Negociosda UNISINOS. Estou realizando uma pesquisa, sob orientagéo
do Prof. Dr. Marcelo André Machado, que tem como objetivo compreender como

fatores internos e externos interferem na atividade exportadora das PMEs gauchas.

O publico-alvo deste estudo sdo PMEs do RS, do setor da industria, que
apresentaram entre duas a trés exportagdes no periodo compreendido entre 2003 e
2017, e interromperam a atividade exportadora. Desta forma, sua empresa realizou
entre duas e trés exportacbes neste periodo e depois interrompeu a atividade
exportadora, conforme dados disponiveis no sitiodo MDIC.

O propésito deste questionario € conhecer os fatores de desestimulo as
exportacdes que tém motivado a interrupgao das vendas externas de sua empresa.

Ao mesmo tempo, as empresas enfrentam barreiras que contribuem para inibir
o desenvolvimento de uma atividade exportadora. Assim, este questionario objetiva

também conheceras barreiras as exportagdes que tém dificultadoasvendas externas
de sua empresa.

Desta forma, favor responder cada questao utilizando a seguinte escalade 1 a

1 - DISCORDO TOTALMENTE

2 - DISCORDO PARCIALMENTE
3 - INDIFERENTE

4 - CONCORDO PARCIALMENTE
5- CONCORDO TOTALMENTE

Caso a afirmagao de determinada questao néo seja aplicavel a sua empresa, indique
a alternativa N/A — NAO APLICAVEL



PARTE 1- FATORES INTERNOS DE
ESTIMULOS AS EXPORTACOES

RESPOSTAS

Discordo totalmente Concordo Totalmente

1. A pro-atividade e 0 compromisso com as exportagdes
por parte dos administradores/empreendedores € um
fator de estimulo para as exportagdes da sua empresa.

N/A

2. As habilidades e competéncias dos administradores/
empreendedores, tais como entendimento das culturas
estrangeiras e praticas de negdcios internacionais, séo
um fator de estimulo as exportagbes da sua empresa.

N/A

3. As competéncias dos recursos humanos da
empresa, tais como conhecimento sobre negécios
internacionais e proficiéncia de idiomas estrangeiros, é
um fator de estimulo as exportagdes da sua empresa.

N/A

4. A rede de relacionamentos (network) da empresa é
um fator de estimulo as exportagdes da sua empresa.

N/A

5. A estagnacdo ou declinio nas vendas e lucros do
mercado doméstico € um estimulo as exportagdes da
sua empresa.

N/A

6. As exportagdes sdo consideradas como um fator
potencial para aumentar faturamento e lucros da sua
empresa.

N/A

7. As exportacdes sao consideradas como um potencial
fator para o desenvolvimento e crescimento do
tamanho (porte) da sua empresa.

N/A

8. A disponibilidade de recursos (vantagem financeira
competitiva), inclusive acesso a linhas de
financiamentos, € um fator de estimulo as exportacdes
da sua empresa.

N/A

9. Ganhos de produtividade e economias de escala séo
fatores de estimulos as exportagbes da sua empresa.

N/A

10. A possibilidade de aproveitamento da capacidade
ociosa através das exportagdes € um fator de estimulo
as exportacdes da sua empresa.

N/A

11. A disponibilidade de um produto com especial
competéncia(diferencial) tecnolégica é um fator de
estimulo as exportagdes da sua empresa.

N/A

12. A capacidade de inovagdo em geral da empresa €
um fator de estimulo as exportagdes da sua empresa.

N/A

13. A disponibilidade de produto com qualidade
superior ou caracteristica Unica, gerando vantagens
competitivas, € um estimulo as exportagdes da sua
empresa.

N/A

14. A existéncia de vantagens competitivas de
marketing, tais como pregco competitivo, rede de
distribuicao eficiente e equipe de vendas efetiva, € um
fator de estimulos as exportagdes da sua empresa.

N/A

15. A utilizagdo da internet como ferramenta de
vendas/promogdo € um fator de estimulo as
exportagdes da sua empresa.

N/A

16. A capacidade de adaptagdo dos produtos da
empresa, com referéncia aos produtos direcionados ao
mercado externo, & um fator de estimulo as
exportacdes da sua empresa.

N/A
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PARTE 2 - FATORES EXTERNOS DE
ESTIMULOS AS EXPORTACOES

RESPOSTAS

Discordo totalmente Concordo Totalmente

17. A saturagéo ou recessao no mercado domeéstico &
um fator de estimulo as exportagbes da sua empresa.

1 2 3 4 5 NA

18. A reducdo da dependéncia do mercado interno
através das vendas externas € um fator de estimulo as
exportacbes da sua empresa.

1 2 3 4 5 NA

19. A presengca de taxas de cambio favoraveis no
mercado doméstico (maximizando as receitas do
exportador) € um fator de estimulo as exportagdes da
sua empresa.

1 2 3 4 5 NA

20. A presengca de taxas de cambio favoraveis no
mercado externo (reduzindo os custos do importador) €
um fator de estimulo as exportagbes da sua empresa.

1 2 3 4 5 NA

21. Decisoes favoraveis de governos estrangeiros, tais
como desregulamentagdes burocraticas e redugéo dos
impostos de importacdo, sao fatores de estimulos as
exportacdes da sua empresa.

1 2 3 4 5 NA

22. A identificacdo de melhores oportunidades no
exterior (operagdes mais lucrativas), se comparadas as
do mercado doméstico, é um fator de estimulo as
exportacbes da sua empresa.

1 2 3 4 5 NA

23. A execugcdo das agbes de programas
governamentais de apoio as exportagdes, tais como
apoio com treinamentos e assessoria, € um fator de
estimulo as exportagdes da sua empresa.

1 2 3 4 5 NA

24, A efetivagdo de agbes governamentais de
desenvolvimento de mercados externos, tais como as
realizadas pela APEX no Brasil, € um fator de estimulo
as exportagdes da sua empresa.

1 2 3 4 5 NA

25. A existéncia de acordos comerciais, assinados pelo
governo brasileiro com outros paises, € um fator de
estimulo as exportagdes da sua empresa.

1 2 3 4 5 NA

26. O incentivo e apoio das entidades de classe é um
fator de estimulo as vendas externas da sua empresa.

1 2 3 4 5 NA

27. Os ganhos de experiéncia com as vendas externas,
com a decorrente melhoria da competitividade também
no mercado interno, sdo fatores de estimulos as
exportacdes da sua empresa.

1 2 3 4 5 NA

28. O fortalecimento junto aos concorrentes locais,
decorrentes das exportacdes realizadas, € um fator de
estimulo as exportagdes da sua empresa.

1 2 3 4 5 NA

29. O recebimento de pedidos de compras apds agdes
proativas, tais como participacdo em feiras
internacionais, € um fator de estimulo as vendas
externas da sua empresa.

1 2 3 4 5 NA

30. O recebimento de pedidos esponténeos e
inesperados de compras do exterior, ou seja, sem um
trabalho proativo da empresa, € um fator de estimulo as
exportacbes da sua empresa.

1 2 3 4 5 NA
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PARTE 3 - BARREIRAS INTERNAS AS
EXPORTACOES

RESPOSTAS

Discordo totalmente Concordo Totalmente

31. A dificuldade em obter informagdes para identificar
e analisar mercados externos € uma barreira as
exportacdes da sua empresa.

1

2 3 4 5 NA

32. A dificuldade para identificar oportunidades de
negdcios no exterior € uma barreira as vendas externas
da sua empresa.

2 3 4 5 NA

33. A dificuldade para prospectar clientes no exterior é
uma barreira as exportagdes da sua empresa.

2 3 4 5 NA

34. A falta de comprometimento e envolvimento dos
administradores/empreendedores com os assuntos
relacionados a exportagdo € uma barreira as vendas
externas da sua empresa.

2 3 4 5 NA

35. As caréncias de conhecimento dos funcionarios da
empresa sobre a condugdo de negécios com exterior
sdo barreiras as exportagdes da sua empresa.

2 3 4 5 NA

36. A falta de dominio de linguas estrangeiras, por parte
dos administradores/empreendedores e funcionarios
envolvidos como 0s negdcios internacionais, € uma
barreira as exportagdes da sua empresa.

2 3 4 5 NA

37. A falta de acesso a adequado capital de giro
(incluindo os financiamentos as exportagbes) € uma
barreira as vendas externas da sua empresa.

2 3 4 5 NA

38. A falta de escala de produgado suficiente para
atender a demanda dos mercados externos € uma
barreira as exportagbes da sua empresa.

2 3 4 5 NA

39. A dificuldade para ofertar pregos satisfatorios aos
clientes externos, decorrentes da formacgao de precgo a
partir dos custos verificados pela empresa, € uma
barreira as exportagdes da sua empresa.

2 3 4 5 NA

40. A intensa competitividade de pregos nos mercados
internacionais € uma barreira as exportacbes da sua
empresa.

2 3 4 5 NA

41. A dificuldade para conceder crédito aos clientes
externos, em fungao da falta de recursos suficientes ou
do risco de crédito pertinente, € uma barreira as
exportacdes da sua empresa.

2 3 4 5 NA

42. A dificuldade de acesso aos canais de distribuicao
internacionais € uma barreira as vendas externas da
sua empresa.

2 3 4 5 NA

43. A dificuldade para identificagdo de um
agente/representante externo confiavel € uma barreira
as exportacdes da sua empresa.

2 3 4 5 NA

44. Os excessivos custos de transportes e seguros
internacionais sao barreiras as exportagdes da sua
empresa.

2 3 4 5 NA

45. A complexidade para adaptar as atividades de
promocao(publicidade) no exterior € uma barreira as
exportacdes da sua empresa.

2 3 4 5 NA
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PARTE 4— BARREIRAS EXTERNAS AS
EXPORTACOES

Discordo totalmente

RESPOSTAS

Concordo Totalmente

46. A nao familiaridade com os procedimentos e
documentos de exportagao (entraves burocraticos), por
parte dos funcionarios, € uma barreira as exportacdes
da sua empresa.

1

2 3 4 5

N/A

47. A infrequente e problematica comunicagdo com os
clientes externos, decorrentes das despesas de
deslocamento e fuso- horario, bem como mal-
entendidos em fungao de termos técnicos em diferentes
idiomas, € uma barreira as exportagdes da sua
empresa.

N/A

48. A falta de estimulos e assisténcia governamental é
uma barreira as exportagcoes da sua empresa.

N/A

49. As regulagbes do governo brasileiro nas
exportagdes sdo barreiras as vendas externas da sua
empresa.

N/A

50. A pouca disponibilidade de acordos comerciais,
assinados pelo governo brasileiro com outros paises, é
uma barreira as exportagbes da sua empresa.

N/A

51. Os diferentes habitos, atitudes e tratamentos
socioculturais no exterior, que afetam o comportamento
dos consumidores, sdo barreiras as exportagdes da sua
empresa.

N/A

52. A exigéncia de clientes externos por produtos de
alta qualidade, incluindo embalagem e avangos
tecnoldgicos, € uma barreira as vendas externas da sua
empresa.

N/A

53. A forte competicdo dos mercados internacionais,
onde atuam empresas do mundo todo como diferentes
estratégias/posicionamentos, €& uma barreira as
exportagdes da sua empresa.

N/A

54. A deterioragdo das condigbes econdmicas em
mercados externos € uma barreira as vendas externas
da sua empresa.

N/A

55. As variacbes cambiais desfavoraveis as
exportagdes sado barreiras as exportagdes da sua
empresa.

N/A

56. A instabilidade politica de mercados estrangeiros é
uma barreira as exportacoes da sua empresa.

N/A

57. As barreiras ndo-tarifarias no exterior, incluindo as
barreiras técnicas e as regulacbes estrangeiras
restritivas, sdo barreiras as vendas externas da sua
empresa.

N/A

58. Os entraves tarifarios incidentes nas importagoes
no pais do importador sdo barreiras as exportacées da
sua empresa.

N/A
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Dados Qualitativos:

Empresa:

Numero de empregados:

Nome do entrevistado:

Cargo:

Grau de instrugao:

Admissao na empresa (ano):

Anoem que a empresa comegou a exportar:

Anoem que a empresa parou de exportar:

Quais eram os principais produtos exportados:

Quais eram os principais mercados externos:

Percentual das exportagdes sobre o faturamento:

Possui outro modo de entrada em seu processo de internacionalizagao:
()sim ()nao

Se a resposta for sim:
( ) Vendalndireta (Trading Company e/lou Comercial Exportadora)
( ) Franquia
( ) Licenciamento
( ) Contrato de Producéo
( ) JointVenture

( ) Investimento Direto no Exterior (incluindo escritério de vendas/marketing
proéprio no exterior)

Sécio com capital estrangeiro € acionista majoritario da empresa:
() sim () nao
AUTORIZA a divulgacdo do nome da empresa na pesquisa:

() sim () nado
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APENDICE B - TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO -TCLE

Chamo-me Gerson Gladimir Dahmer, sou mestrando em Gestédo e Negocios
na Universidade do Vale do Rio dos Sinos (UNISINOS) e estou desenvolvendo minha
Dissertacao, sob a orientacdo do Professor Dr. Marcelo André Machado. O obijetivo
desta pesquisa é identificar e compreender os motivos que contribuiram para as
empresas pararem de exportar.

Suaparticipagao envolve uma entrevista de aproximadamente 1 hora, que sera
gravada mediante a sua permissao. Vocé estara livre para participar ou recusar-se a
participar e podera retirar seu consentimentoou interromper a participacédo a qualquer
momento.

Os dados coletados serao utilizados exclusivamente para fins de estudo, sem
a identificagcao dos participantes, e os resultados desta pesquisa serdo tornados
publicos através da dissertagdo a ser defendida junto ao PPGN/UNISINOS, e em
periddicos e eventos cientificos.

Em caso de duvidas ou esclarecimentos que se fizerem necessarios, coloco-

me a disposicao através do e-mail ggdahmer@gmail.com.

Cordialmente,

Lajeado — RS, / /2020.

Gerson Gladimir Dahmer

Declaro que participo voluntariamente deste estudo e declaro ter sido
devidamente informado e esclarecido pelo pesquisador sobre os objetivos da
pesquisa, os procedimentos envolvidos na mesma e ter recebido uma cépia deste

termo de consentimento.

, / /
Nome: Local Data




120

APENDICE C - ROTEIRODE ENTREVISTA SEMIESTRUTURADA

Bom dia/Boa tarde!

Meu nome é Gerson, sou estudante e pesquisador do Mestrado Profissional
em Gestao e Negdcios da UNISINOS. Estou realizando uma pesquisa sob orientagdo
do Prof. Dr. Marcelo André Machado que tem como objetivo compreender como

fatores internos e externos interferem na atividade exportadora das PMEs gauchas.

Empresa:
Nome do entrevistado:

Cargo:

1) O quelevou a empresa a exportar?

2) Qual fator foi decisivo para a empresa interromper as exportagdes?

3) Referente as barreiras, quais foram os entraves internos, aqueles
exclusivamente relativos a empresa, que dificultaram as exportagbes?

4) E quaisforam as principais barreiras externas enfrentadas pela
empresa em suas exportagcoes?

5) A empresa contou com algumtipo de apoio governamental para
incremento das exportacbes?

6) A empresa tem interesse em voltar a exportar?
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APENDICE D - RESPOSTAS DOS QUESTIONARIOS EM SUA FORMA BINARIA

Figura 3 - Respostas por variavel de cada fator interno

Variavel RH/RH|/RH|RH | F | F | F | F | P 1 I 1 M | M (M
N;;“;Zt::/ 1/2|3| 4|5 |6|7|8|9|10| 1112|1213 14| 15 |16
Cerealista o[ x |11 ]|]o|x|x]|1|x]|1|NA|lX]| O o) o |1
Cometa o|lo|o| 1 1|/0o0|o|lo|lo|lo| o |o]| o 6] o | o
EMPR 3 1|1 (1|NnAjlO 1|02 | X |2 Xx |[1] 1 1 |[N/A| 1
EMPR 4 o|1|12|1|o|o|lo|lo|o|o|] o |o]| oo o 1|1
LT Vaires 1|11 1 1 |1|2|lof1|2]| 1|11 1 1|1
Schein X | 1|1] X 1 |1|1]lo]o|x| 1 |1]|] 1 [NA|IN/A|1
EMPR 7 X | x |1 1 11|21 ]1|2]| x |[x]| x 6] X | X
New Horizon | 1 | 1 | 1 | 1 1 (1|12 1]|2| 21 |1]|1 1 1 |1
Haenssgen 1 1 X 1 (0] 1 (o} X 1 1 1 1 |N/A|{N/A|N/A| 1
Viva Vida 1|11 1 1 (1|1 |212]1|2|121]|1]|1 1 1 | X
EMPR 11 1|11 1 1 | X|o|x|[1]|2|] 1|0 1 o) 0 | X
Coradi 1|11 1 11|22 ]1]o] o |1]1 1 1|0
Qtde de
risr':e";’:;a; c;g" 7| 910|108 |8 |6 |67 6 |7| 7| 5 |5 |7
fator
RH: Recursos Humanos, F = Financeiro, P = Produgéo, | = Inovagao, M = Marketing
Fonte: Elaborado pelo Autor.
Figura 4 - Respostas por variavel de cada fator externo
Variavel MD | MD | MD | ME | ME | ME |GD |GD |GD | GD |[cO| CcO | cL | CcL
Nrquestdo/ | . | 15 | 10 |20 |21 |22 |23|24|25]| 26 |27]| 28 | 29 | 30
Empresa
Cerealista X X 1 1|1 1 /1|11 1 1| X 1 1
Cometa 0 o] 0 o|lo|o|o|o|o o|o]| o 0 1
EMPR 3 0 0 1|1 1 1|11 X 1 1 |N/A| 1
EMPR 4 o 0 0 o|lo|o|o|o|o o|o]| o 1 o
LT Vaires 1 1 1 1|1 1 |1 |1]1 1 1 1 1 0
Schein 0 1 1 1|1 1 | 1| 1|1 |N/A|1|N/A|N/A| 1
EMPR 7 1 1 1 1|1 1 | X | X | x| X | x| x o X
New Horizon 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Haenssgen N/A | N/A| 1 1 X 1 X 0o | X 0 1 |N/A|N/A|N/A
Viva Vida 0 X 1 1|1 1 | 1|11 1 1 1 X X
EMPR 11 1 1 1 1|1 1 | x| 1]|o0 X 1| X 0 0
Coradi 0 o] 1 1|1 1 |11 1 1 1 1 1 1
Qtde de
"‘:;Z‘S’ZE"‘; Cc‘lj(':”' 4 5 10|10l 9 |10| 7| 8| 7| 5 |9]| 5|5 |66
fator

MD = Mercado Domeéstico, ME = Mercado Externo, GD = Governo Doméstico, CO = Competicao,

CL = Clientes

Fonte: Elaborado pelo Autor.



Figura 5 - Respostas por variavel de cada barreira interna
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Figura 6 - Resposta por variavel de cada barreira externa
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Fonte: Elaborado pelo Autor.
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APENDICE E - PROCEDIMENTOS DO SOFTWARE FSQCA 3.0 MAC

a) inicia-se impostando os dados das variaveis;

Fiiura 7 - Tela do fsQCA com a im:ostagéo das variaveis
W fsqca File Variables Cases Analyze Graphs
L= @ fsgca

[[=] RecHum Finan Proc Inowv Mkt Estint

Cer
Com
Empr3
Emprad
Ltv
Schein
Empr7
NHo

VWi

Empri1

I B B e R I I = I T = |
S 2 a3 a2l s 0 a4 O s O -
S b A A a O a o a O A O O
al ol al oal ool oo sl oa oo s sl s

Al Al al a al a al a al e a -
A O o A a O a a al a O o

Cor

Fonte: Adaptado do software fsQCA 3.0 Mac pelo autor.

b) no passo seguinte faz-se a selegdo das variaveis causais e a saida (variavel
dependente);

Figura 8 — Telas com a seleg&o de variaveis (antes e depois)

e @ Select Variables @ e Select Variables
variables sat outcome variables outcome
= Estint
Finan Set Negated 5
broe causal conditions SEf Negated causal conditions
:‘:’: Add RecHum
Add Finan
Estint Proc
Inow
Mkt
Show solution cases in output 1D Show solution cases in output | ID B

Reset Cancel OK Reset Cancel w

Fonte: Adaptado do software fsQCA 3.0 Mac pelo autor.
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C) apos, processa-se a tabela verdade;

Figura 9 - Tela com o resultado da tabela verdade

Edit Truth Table

Finan Proc Inov Mkt

o ol ol o s s 4 o of o] o 1 B 4 4 o 4
= = = = o o o o e o 4 o o 4 o o o

1
1
1
1
o
o
1
o
o
1
o
o
1
o
o
1
1

Reset Cancel

Fonte: Adaptado do software fsQCA 3.0 Mac pelo autor.

d) em seguida, indica-se o nivel de consisténcia. O sistema sugere 0,8;

numb;

[ B N N - 3

o o o o o o o o © © 4 4 = o o o o

o o o o o o o o o o a

or
(50%)
(58%)
(66%)
(75%)
(83%)

|

(100%) |

(100%) |

(100%) |

(100%) |

(100%) |

(100%) |

(100%)
(100%)
(100%)
(100%)
(100%)

Estint

Specity Analysis

cases

cases

cases

cases

cases

cases

cases

cases

cases

cases

cases

cases

cases

cases

cases

cases

cases

cases

raw consist.

Standard Analyses

Figura 10 - Tela para impostagao da consisténcia

Delete rows width number less than

and set Estint to 1 for rows with consist >=

Dialog

8 Cancel

Fonte: Adaptado do software fsQCA 3.0 Mac pelo autor.
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e) confirmado o nivel de consisténcia, o sistema apresenta o resultado da tabela

verdade;

Figura 11 - Resultado resumido da tabela verdade (com consisténcia maiorque 0,8)
@08

Edit Truth Table

Finan Proc Inov Mit number Estint cases raw consist. ¥
1 1 1 1 6 1 —
1 o 0 0 1 L] ey 1
1 1 0 [ 1 1 = 1
1 1 1 [ 1 1 o 1
0 [ 0 1 1 1 cases 1
0 1 0 1 1 1 R 1
1 0 1 1 1 Tl T 1

Reset Cancel Specify Analysis Standard Analyses

Fonte: Adaptado do software fsQCA 3.0 Mac pelo autor.

f) havendo situagdes de implicantes primarios, o sistema solicitara que seja indicada

a combinacgao que devera permanecer,

Figura 12 - Tela selegédo dos implicantes primarios

Edit Truth Table

Finan Proc Inov Mkt number Estint cases raw consist. ¥

1 1 1 1 6 1 onses 1
1 [ [ [ 1 1 1
1 1 o [ 1 1 Canea 1
1 1 1 [ 1 T e 1
a a A 1 0 4 1
[ ] [ ] Prime Implicant Chart
1
- Some prime implicants are tied. Use the checkboxes to select which prime implicants to keep. — 5

= RecHum Finan Proc Inov ~Mkt E

"I RecHum Finan Proc ~Mkt
RecHum Finan Proc Inov

Reset Cancel Specify Analysis Standard Analyses

Fonte: Adaptado do software fsQCA 3.0 Mac pelo autor.
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g) o passo seguinte € indicar se as variaveis deverao obrigatoriamente estar

presentes ou ndo, ou ambas as situacoes;

Figura 13 - Tela com a indicag&o de presenga ou n&o das variaveis

Edit Truth Table

Finan Proc Inov Mkt number Estint cases raw consist. ¥
1 1 1 1 6 1 cases 1
1 o 0 0 1 1 1
1 1 0 0 1 i T 1

. e o Intermediate Solution
1 . . _cases 1
0 Should contribute to Estint when cause is: e 1
o ~  Causal Conditions:  Present Absent Present or Absent  © 1
cases
;  RecHum o E i
_ Finan (] = e
Proc (-]
Inov (-]
Mkt o
Reset Cancel Specify Analysis Standard Analyses

Fonte: Adaptado do software fsQCA 3.0 Mac pelo autor.

h) apos esses procedimentos, o sistema apresentara os resultados.

Figura 14 - Resultado da analise do fsQCA

=== ITNTERMEDIATE SOLUTION ===
frequency cutoff: 1
consistency cutoff: 1
Assumptions:
raw unique

coverage coverage consistency
RecHum*Finan*~-Inov*-Mkt 0.166667 0.0833333 1
RecHum*~Finan*~Inov*Mkt 0.166667 0.166667 1
RecHum*Finan*Inov*Mkt 0.583333 0.583333 1
RecHum*Finan*Proc*-Mkt 0.166667 0.0833333 1

solution coverage: 1
solution consistency: 1

Cases with greater than 0.5 membership in term RecHum*Finan*-Inov*-Mkt: Com (1,1},
Empr7 (1,1)

Cases with greater than 0.5 membership in term RecHum*-Finan*-Inov*Mkt: Cer (1,1),
Empr4 (1,1)

Cases with greater than 0.5 membership in term RecHum*Finan*Inov*Mkt: Empr3 (1,1},
LtV (1,1), Schein (1,1), NHe (1,1),
Hae (1,1), VWi {1,1), Cor (1,1)

Cases with greater than 0.5 membership in term RecHum*Finan*Proc*-Mkt: Empr? (1,1),
Emprll (1,1)

Fonte: Adaptado do software fsQCA 3.0 Mac pelo autor.



