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Analise dos Resultados da Pesquisa de Campo

Este capitulo divide-se em trés sessOes para apresentar os resultados obtidos
neste estudo. A primeira sessdo apresenta € compara caracteristicas gerais da
amostra com as caracteristicas do universo das empresas brasileiras exportadoras.
A segunda sessdo apresenta o perfil, as estratégias e caracteristicas da gestdo
empresarial das empresas exportadoras. Por fim, a terceira sessdo apresenta os
fatores determinantes do desempenho exportador somente entre micro, pequenas €

médias empresas.

4.1
Caracteristicas Gerais da Amostra

As respostas dos questiondrios foram quase todas informadas por gerentes

ou diretores, seguidas de presidentes ou donos das empresas.
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As empresas estdo concentradas nos portes pequeno € médio, de acordo com
objetivo deste estudo. Dos 102 questionarios validos utilizados, 84 sdo de

MPME's e apenas 18 de grandes empresas, conforma mostra o grafico abaixo.
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Grafico 2

Distribuicdo da Amostra entre MPES’s e Grandes Empresas
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A tabela 23 compara a distribuicdo da amostra por porte de empresa com a
distribuicdo da populagdo. No universo das empresas brasileiras exportadoras, as
micro e pequenas empresas totalizaram 74% do total em 2000. Ja, na amostra
analisada neste estudo as pequenas e médias ¢ que concentram o total de

empresas, sendo responsaveis por 67% do total.

Tabela 23 — Comparacdo entre Numero de Empresas Exportadoras da Populagdo
e da Amostra

Popul¢cdo de empresas

Amostra exportadoras brasileiras*

Porte da Nimero de Distribuicédo Nimero DistribuigéNO

Empresa Empresas da amostra de da populacéao
(%) Empresas (%)
Micro 15 14,71 7.049 44,01
Pequena 34 33,33 4.718 29,46
Média 35 34,31 3.138 19,59
Grande 18 17,65 1.111 6,94
Total 102 100,00 16.016 100,00

* Rais 2000 e Secex/MDIC apud Markwald & Puga pag. 111, 2002

A maioria das empresas da amostra ¢ dos setores téxtil e confecgdo, couro e

calgados, produtos de minerais ndo-metalicos — basicamente pedras-preciosas — e
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moéveis (agrupado em “demais”). A tabela 24 compara a distribuicdo setorial do

universo de empresas exportadoras em 2000, com a amostra deste estudo.

Tabela 24

Distribuicdo Setorial das Empresas
(Em %)
Setor de Atividade Populacao* Amostra
Alimentos e Bebidas 16,5 13,7
Téxteis, Vestuarios e Acessorios 2,4 12,7
Couros e Calcados 4.1 8,8
Produtos de Madeira 1,8 7,8
Papel e Celulose 51 1,0
Refino de Petrdleo e Alcool 3,6 1,0
Produtos Quimicos 7,8 3,9
Artigos de Borracha e Plastico 1,9 1,0
Produtos de Minerais Nao-Metalicos 1,4 12,7
Metalurgia Basica 11,5 7,8
Produtos de Metal Exclusive Maquinas 1,3 1,0
Maquinas e Equipamentos 53 5,9
Maquinas para Escritério e Informéatica 1,0 1,0
Ma'lql.unas, Aparelhos e Materiais 27 6.9
Elétricos
Mat. Eletror_1|co~e Equip. 3.4 0.0
Telecomunicacdes
Instrumentos de Precisdo e Similares 0,6 0,0
Veiculos Automotores 12,0 0,0
Demais** 17,6 14,7
Total 100,0 100,0

** Demais = Extracdo de carvdo mineral, extragdo de petrdleo, extracdo de minerais,
metalicos, extracdo de minerais ndo-metalicos, impressao e reproducédo de gravagoes,
produtos de fuo, impresséo e repord. de gravagdes, outros equip. de transporte, moveis e

indUstrias diversas.

* dados de 2000 - Fonte: Ferraz & Ribeiro pag. 698,

2002
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Quanto a localizagdo geografica, a maioria das empresas estd localizada nos

estados de Minas Gerais, Rio Grande do Sul e Sdo Paulo, conforme mostra a

tabela .

Tabela 25 — Distribui¢do das Empresas por Estado

Estado

N° de Empresas

Distribuicao %

Espirito Santo
Minas Gerais
Parana
Pernambuco

Rio de Janeiro

Rio Grande do Norte
Rio Grande do Sul
Santa Catarina

Sao Paulo

Total

3

23

14

27

20

102

2,9
22,5
7,8
1.0
2,0
13,7
26,5
3,9

19,6

100,0

A quantidade de empresas da amostra localizadas no Rio Grande do Sul e

no Rio Grande do Norte fez com que as regides Sul e Nordeste ganhassem maior

importdncia em relagdo a representatividade dessas regides no universo de

empresas exportadoras brasileiras.

Tabela 26 — Distribuicdo das Empresas por Regido

Porte da Empresa

Distribuicao da
amostra (%)

Distribuicao da
populacdo* (%)

Sul
Sudeste
Nordeste
Total

38,24

47,06

14,71
100,00

21,30
72,70
6,00
100,00

* dados de 2000 - Fonte: Ferraz & Ribeiro pag. 697, 2002


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0116822/CA


PUC-Rio - Certificacdo Digital N° 0116822/CA

99

4.2
Perfil e Caracteristicas das Empresas Exportadoras

Nesta secdo, as repostas do questiondrio serdo apresentadas e agrupadas por
tipo de assunto. Serd feita uma andlise descritiva das respostas e, quando
necessario, uma analise cruzada entre variaveis. Por fim, sera feita uma analise

inferencial, onde as hipoteses serdo testadas e analisadas.

a) Variaveis de Desempenho Exportador

A freqiiéncia com que a empresa exporta ¢ uma das variaveis escolhidas
para caracterizar o desempenho exportador das empresas, conforme visto na
metodologia desta dissertagao.

Sabendo-se que a taxa de mortalidade das empresas exportadoras brasileiras
no ano seguinte ao ano da estréia ¢ de 50% e que 4 anos depois do ano da estréia
somente 25% das empresas sobrevivem (ver tabela 8 — capitulo I Introdugdo),
torna-se relevante levantar a freqiiéncia com que as empresas exportam. Afinal,
se manter no mercado internacional, exportando ininterruptamente, ndo deixa de

ser um mérito para as empresas exportadoras brasileiras.
Grafico 3
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Surpreendentemente, 87 empresas exportadoras (85%) deste estudo
exportaram durante todos os anos desde o ano da estréia no mercado internacional
até 2002.

A segunda variavel, intensidade das exportagdes, que mede a participacdo
das exportagdes sobre o faturamento da empresa, ¢ uma medida objetiva e
quantitativa de desempenho exportador e mostra o qudo significantes sdo as

vendas externas para a empresa.

Grafico 4

Participacdo das ExportagGes no Faturamento da Empresa
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Os resultados da pesquisa mostram que 30% das empresas da amostra
exportam mais de 50% de seu faturamento, independente do ano analisado. Se
considerarmos o percentual de empresas que exportam mais de 30%, esse niimero
sobe para quase 40% em média nos 3 anos analisados. Ja na pesquisa quantitativa
de Ferraz & Ribeiro (2002), feita com 460 empresas exportadoras brasileiras em
2000, somente 28% das empresas exportam para mais de 30% de seu faturamento
total.

O percentual de empresas que exporta até¢ 30% do faturamento ¢ de 50%, e
o percentual de empresas que “ndo exportaram no ano” ¢ alto em 1999 (23%) e
diminuiu sensivelmente em 2000 e 2001 (3,9%), o que se justifica pelo fato de

que 20% da amostra estrearam no mercado internacional entre 2001 e 2002.
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A participagdo das exportagdes por porte das empresas mostra que as

empresas que exportam mais de 30% de seu faturamento sdo uma parcela maior

nas micro e pequenas empresas (50% e 40%, respectivamente) do que nas médias

(38%) e grandes empresas (39%), como mostra tabela abaixo. Essas evidéncias

também foram encontradas na pesquisa de Ferraz & Ribeiro (2002), onde as

empresas que exportaram mais de 30% do faturamento representaram 31% das

micro e pequenas empresas, 25% das médias e 28% das grandes.

Tabela 27
(em %)
Porte Participacdo das Exportacdes no faturamento da Empresa

1a5% 6al0% 11a30% 31a50% 51al00% Total

Micro 28,6 14,3 7,1 0,0 50,0 100,0

Pequena 18,8 12,5 28,1 6,3 34,4 100,0

Média 23,5 20,6 17,6 17,6 20,6 100,0

Grande 22,2 22,2 16,7 16,7 22,2 100,0

Total 22,4 17,3 19,4 11,2 29,6 100,0

Pesquisas  realizadas  fora Brasil também apontam resultados

semelhantes. WOLFF e PETT (2000) analisaram 157 empresas exportadoras dos

Estados Unidos e também concluiram que o tamanho da empresa ndo tem

influéncia positiva e direta sobre a intensidade das exportacoes.

Tabela 28

Participacdo das Exportacdes por Data de Entrada no mercado internacional

Percentual 2001 e entre 1998 entre 1994 entre 1990  antes de

Medio de 2002 e 2000 e 1997 e 1993 1990 Total
faturamento*

1a5% 40,9 18,2 13,6 13,6 13,6 100,0
6al0% 29,4 23,5 17,6 0,0 29,4 100,0
11 a 30% 0,0 42,1 5,3 10,5 42,1 100,0
31 a50% 18,2 27,3 9,1 0,0 45,5 100,0
51 a 100% 0,0 20,7 17,2 24,1 37,9 100,0
total 16,3 25,5 13,3 12,2 32,7 100,0

*faturamento médio entre 1999 e 2001

A tabela acima mostra que as empresas com menor participagdo das

exportagdes sobre faturamento sdo mais jovens. Entre empresas que exportam
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menos de 5% do faturamento, 60% entrou no mercado internacional ap6s 1998. Ja
as empresas que exportam mais de 51%, 62% entraram no mercado internacional
hé4 mais de 10 anos.

A terceira, e ultima, varidvel escolhida, diversificacdo das exportacdes,
avalia a quantidade de paises que a empresa exporta. Vender para varios paises
minimiza os riscos cambiais; amplia a cobertura de venda do mesmo produto para
paises com os mesmos tipos de consumidores ¢ proximidade cultural e traz ainda
economia de escala (AULAKH, KOTABE & TEEGEN, 2000), beneficios

essenciais principalmente para pequenas e médias empresas.

QGrafico 5

Diversificacao das Exportacdes - paises destino das
exportacoes
30,0 -

25,0 1 26% 26%
23%

16%

% empresas
H
o
o

I

o

o
L

o
o
.

7%

o
=)

1 2-3 4-5 6-10 mais de 10

O resultado da pesquisa mostra que, com exce¢do das 7 empresas (6,8%)
que exportam para somente 1 pais, ndo ha um intervalo de paises que se destaque
ou predomine sobre os demais. Mas, vale destacar que o percentual de empresas
que exporta para mais de 5 paises ¢ superior ao percentual de empresas que
exporta para menos de 5 paises (52% e 46%, respectivamente). Também ¢
relevante mencionar que em média as empresas exportam para 6 paises, como
mostra a tabela 29.

AULAKH, KOTABE & TEEGEN (2000), que fizeram estudo com 196
empresas exportadoras no Brasil, México e Chile, identificaram que a média de

paises que as empresas exportam ¢ de 14 no Brasil, 8 no México e 13 no Chile,
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mas as amostras ndo estavam concentradas em pequenas e médias empresas, 0 que
talvez justifique a diferenca dos resultados encontrados.

DEAN, MENGUC & MYERS (2000), que realizaram uma pesquisa com 95
empresas exportadoras de pequeno porte na Nova Zelandia, identificaram menor
grau de diversificacdo das exportagdes: 84% das empresas exportam para menos
de 5 paises, 20% para somente 2 paises € 32% para um Unico pais.

Por outro lado, BALDAUF, CRAVENS & WAGNER (2000) concluiram,
em seu estudo com 184 empresas exportadoras austriacas, que a quantidade média
de paises que as empresas exportam ¢ de 26. No entanto, o perfil das empresas
deste estudo ¢ de maior porte, as empresas possuem em meédia 460 funciondrios, o
que pode justificar os resultados bem acima dos encontrados nas empresas
brasileiras e nas empresas da Nova Zelandia. Outra justificativa pode ser a
localizagio da Austria, no centro da Europa, o que facilita a comercializagio de
bens com os paises vizinhos.

A tabela abaixo mostra a quantidade média de paises destino das
exportagdes brasileiras por porte de empresa. A andlise descritiva mostra que a
quantidade de paises destino das exportagdes ¢ maior nas empresas de porte
médio e grande do que nas empresas de porte micro e pequeno. Isso pode ser
explicado pela maior quantidade de recursos humanos e financeiros necessarios
cada vez que a empresa decide exportar para mais um destino. AULAKH,;
KOTABE & TEEGEN (2000) ressaltam que ao aumentar a quantidade de paises,
maiores sdo as necessidades de recursos humanos para controle, operacdo e
suporte aos distribuidores, maior a necessidade de informacdes e pesquisas, €
menor ¢ a eficiéncia de um tUnico programa de marketing, aumentado, portanto, os

custos operacionais.
Tabela 29

Média de paises destino das Exportacdes

Porte Mean N Std. Deviation
Micro 5 15 3
Pequena 6 34 3
Média 6 35 3
Grande 8 18 2
Total 6 102 3
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b) Idade da Empresa no Mercado Internacional

Grafico 6

Quando sua empresa estreou no mercado internacional?
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Mais de 42% das empresas se langaram no mercado internacional ha mais
de dez anos. AULAKH; KOTABE & TEEGEN (2000) encontram resultados
semelhantes: o tempo médio de experiéncia internacional foi de 13 anos entre as
empresas brasileiras e chilenas e de 10 anos entre as exportadoras mexicanas.

As empresas mais “jovens”, aquelas que entraram no mercado internacional
entre 1998 e 2002, também representam um parcela (44%) expressiva do total, o
que talvez possa ser explicado pela desvalorizagdo da moeda brasileira em 1999.
Esse mesmo motivo também pode justificar o baixo indice de empresas que
iniciaram a atividade exportadora entre 1994 e 1997, periodo em que o cambio
esteve sobrevalorizado. Esses niimeros refletem a variagdo absoluta da base
exportadora brasileira, mostrada na tabela 1, no capitulo introdutério desta
dissertacdo. A excecdo € o periodo entre 1990 e 1993 que teve o menor percentual
de empresas da amostra estreando no mercado internacional, quando a base
exportadora brasileira cresceu 13%.

Quando se compara a data de entrada no mercado internacional com o porte
da empresa nota-se uma nitida relagdo entre essas varidveis. O percentual de
empresas por porte que entrou no mercado internacional antes de 1990 ¢ de 13%
entre as micro empresas, 23% entre as pequenas empresas, 37% entre as médias e

chega a 50% entre as grandes. Por outro lado, entre as micro empresas, o
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percentual de empresas mais “jovens” no mercado internacional ¢ de 67%, contra

11% entre as de grande porte.

Tabela 30 — Data de Entrada no Mercado Internacional por Porte de Empresa

em%)
ere190e emMrel99%4e enrel9Be
Porte antes de 1990 1993 1997 o000 2001 e 2002 Total

Micro 133 200 0,0 26,7 400 100,0
Peguena 235 8,8 20,6 294 17,6 100,0
Média 371 57 8,6 28,6 200 100,0
Grande 50,0 22 16,7 56 56 100,0
Total 31,37 11,76 12,75 2451 1961 100,00

Esses resultados sdo similares aos encontrados por Ferraz & Ribeiro (2002),

que também concluiram que as micro € pequenas empresas possuem um perfil

exportador mais “jovem” do que as médias e grandes empresas: cerca de 49% das

micro € pequenas empresas iniciaram suas atividades exportadoras a partir de

1995, contra 31,8% das médias e 11,3% das grandes empresas.

A andlise da freqiiéncia exportadora com a data de entrada no mercado

internacional mostra que praticamente 50% das empresas que exportam todos os

anos, desde o ano da estréia, se lancaram no mercado internacional ha mais de dez

anos, o que deixa claro que as empresas deste estudo possuem uma experiéncia

internacional consistente e relativamente longa se compararmos com a taxa de

mortalidade do universo de empresas exportadoras brasileiras.

Tabela 31 — Freqiiéncia Exportadora por Porte de Empresa

(em%)

data de estréia

Exportou durante
todos os anos

exportou no ano da
estréia e pelo menos s6 exportou no ano da

(desde o ano da mais de 1 vez até estréia

estréia) até 2002 2002
antes de 1990 34,5 15,4 0,0
entre 1990 e 1993 13,8 0,0 0,0
entre 1994 e 1997 12,6 15,4 0,0
entre 1998 e 2000 26,4 15,4 0,0
2001 e 2002 12,6 53,8 100,0
Total 100,0 100,0 100,0
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Baseado nos cases da Apex relatados no referencial teérico, onde as
empresas afirmam que a maturidade no mercado internacional leva tempo, vale
levantar a seguinte hipdtese:

H1: empresas com maior tempo de experiéncia no mercado internacional

apresentam melhor performance exportadora.

¢) Envolvimento da Organizacio com a atividade exportadora

Grafico 7
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O resultado indica que, de forma geral, as empresas exportadoras possuem
um departamento especifico para tratar das questdes relativas a atividade
exportadora. A quantidade de funcionarios da empresa envolvida diretamente com
a atividade exportadora ndo €, no entanto, expressiva. A tabela 32 mostra que 78%
das empresas possuem até 5 funcionarios envolvidos diretamente com as
exportagdes, nas médias empresas esse numero supera 80% e nas grandes
empresas o percentual ¢ um pouco menor, mas ainda assim chega a 67%. Isso
talvez possa ser explicado pela terceirizagdo das atividades relacionadas a

atividade exportadora, pratica comum entre muitas empresas brasileiras.
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Tabela 32 — Numero de Funcionarios Envolvidos com a Atividade Exportadora

por Porte de Empresa

(em %)
Porte Ndmero de Funcionarios Envolvidos com a Atividade Exportadora
lab 11 a 20 21 a50 6alo mais de 50 Total
Micro 80,0 6,7 0,0 13,3 0,0 100,0
Pequena 73,5 2,9 2,9 11,8 8,8 100,0
Média 88,6 0,0 5,7 2,9 2,9 100,0
Grande 66,7 5,6 0,0 22,2 5,6 100,0
Total 77,7 2,9 2,9 10,7 4,9 100,0

O envolvimento e comprometimento da organizagdo com o mercado
internacional foram identificados, em alguns estudos empiricos internacionais
analisados no referencial tedrico, como caracteristicas predominantes entre as
empresas de melhor performance exportadora. Um exemplo ¢ a pesquisa de
BIIMOLT; TAMMO,; ZWART & PETER (1994) com 248 empresas exportadoras
holandesas, onde as empresas que possuiam melhor performance eram aquelas
que possuiam uma estrutura interna voltada para a atividade exportadora,
incentivavam e valorizavam a atividade exportadora, além de ter gerentes pro-
ativos e comprometidos com mercado internacional. Dessa forma, cabe levantar a
seguinte hipdtese:

H2: empresas que possuem departamento exclusivo para a atividade

exportadora apresentam melhor performance exportadora.

d) Grau de Concentraciao das Exportacoes

Grafico &8
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A figura acima mostra que o destino das vendas externas estd concentrado
na América Latina e Mercosul (36%) e nos Estados Unidos (30%). Entre os paises
ou regides mais citados em “Outros” (13%) estdo o Canada, México, Oriente
Médio e Australia. Ou seja, as exportacdes das empresas brasileiras estdo
concentradas nas Américas. Ferraz e Ribeiro (2002) também identificaram
concentracdo das vendas externas em poucos mercados, principalmente entre as
empresas de pequeno e médio porte.

Através da andlise de freqiiéncia, foi possivel identificar quantas empresas
exportam para essas regides ou paises: entre as 102 empresas exportadoras da
amostra, 54 empresas exportam para Mercosul, 55 para América Latina, 65
empresas exportam para os Estados Unidos, 68 para a Unido Européia, 17 para o
Japao e 47 exportam para outros paises ou regioes.

Esses resultados mostram que apesar da concentragdo do volume de vendas
entre América Latina e América do Norte, muitas empresas exportam para a

Europa, ainda que em volume relativamente inferior.
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e) Questoes Relativas ao Financiamento das Exportacgoes

Tabela 33

Grau de Conhecimento e utilizagcdo dos Programas de
Financiamento por Empresa *

Conhece, mas nao

Conhece Utiliza o
consegue utilizar

ACC 73,5% 50,0% 12, 7%
Proex
Equalizacéo 43,1% 2,0% 33,3%
Proex
Financimamento 49,0% 11,8% 34,3%
Pré - Embarque

a 52,9% 11,8% 30,4%
Pré - Embarque
Especial 40,2% 5,9% 25,5%
P6s - Embarque

a 46,1% 5.9% 23,5%
Pré - Pagamento 4, 5 19,6% 13,7%
Seguro de
Crédito 48,0% 8,8% 30,4%
Fundo de Aval 21,6% 1,0% 20,6%
Nenhuma 4,9% 5,9% 4.9%

* cada empresa pode conhecer, utilizar ou ndo conseguir utilizar mais de um
programa de financiamento

A tabela 33 mostrou que o ACC, como esperado, ¢ o programa de
financiamento as exportagdes mais conhecido, o mais utilizado e por sua vez, € o
programa com menor percentual (12%) de empresas que declararam nao
conseguir utiliza-lo.

Os programas de financiamento as exportacdes administrados pelo Banco
do Brasil - Proex-Equalizagdo e Proex-Financiamento - sdo conhecidos por 43% e
49% das empresas, respectivamente, mas o percentual de empresas que consegue
utilizd-los ¢ ainda muito incipiente (2% e 11%, respectivamente) e os percentuais
de empresas que conhecem o programa apesar de nao conseguir utiliza-los sdao os
mais altos (33% e 34%).

Os programas de financiamento as exportagdes do BNDES - Pré-Embarque

Especial e Pos-Embarque — sdo utilizados por somente 6% das empresas. O Pré-
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Embarque possui um percentual de utilizacdo mais alto (11%), mais ainda baixo
se comparado com o ACC.

Quanto aos demais programas, vale destacar que o Pré-Pagamento possui o
maior percentual de utilizacdo depois do ACC e que o Fundo de Aval possui o
menor percentual de utilizagdo: apenas 1% das empresas da amostra o utilizam.

Os resultados encontrados na pesquisa realizada por Ferraz e Ribeiro (2002)
e apresentados no artigo de Blumenschein e Leon (2002) sdo muito proximos aos
relatados acima: o ACC também foi o programa mais utilizado, com percentual de
utilizacdo igual a 51,3%, seguido pelo Pré-pagamento (23%), o Fundo de Aval
também foi o programa menos utilizado (1 %).

A tabela 34 mostra qual o porte das empresas que ndo consegue utilizar cada
um dos programas. Para facilitar a visualizagdo e analise, as micro e pequenas
empresas foram agrupadas.

Fica evidente que, independente do programa de financiamento analisado,
as empresas de micro e pequeno portes S10 as que representam o maior percentual
de empresas que “conhece, mas ndo conseguem utilizar”, seguidas das médias e

por ultimo das grandes empresas.

Tabela 34

Grau de néo utilizacao dos programas de financiamento por
porte de empresa

(em %)

Micro e P

Médio Grande

Pequeno
ACC 76,9 15,4 7,7
Proex Equalizacéo 529 32 4 14 7
Proex Financimamento 45,7 34,3 20,0
Pré-Embarque 54.8 290 16.1
Pré-Embarque Especial

S7,7 26,9 15,4

P6s-Embarque 58 3 29 2 12.5
Pré-Pagamento 714 286 0.0
Seguro de Crédito 51,6 29.0 19,4
Fundo de Aval 57,1 28,6 14,3

* cada empresa pode ndo conseguir utilizar mais de um programa de
financiamento
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Entre os 12% de empresas que declaram conhecer, mas ndo conseguir
utilizar o ACC, 77% sao de micro e pequeno portes, 15% de médio e 7% de
grande porte.

O restrito acesso aos programas de financiamento pode ser um fator que
dificulte o desempenho exportador das empresas. Na pesquisa de DEAN,
MENGUC & MYERS (2000), as limitagdes financeiras foram citadas com uma
das principais barreiras ao sucesso exportador. Em outro estudo sobre
desempenho exportador com 312 empresas na Gra-Bretanha, PIERCY, KALEKA
& KATISKEAS (2000), concluiram que a aquisicdo de recursos financeiros para
ser destinado as exportagdes (pré e pos-embarque) ¢ um dos fatores que melhor
explicam o desempenho exportador.

Dessa forma, vale avaliar se as empresas brasileiras que utilizam algum tipo
de programa de financiamento apresentam melhor performance.

H3: empresas que utilizam algum tipo de financiamento apresentam melhor
performance exportadora.

Quanto a importincia atribuida ao financiamento, 69 empresas (67%)
consideram os programas de financiamento “muito importante” ou “importante”
para o desempenho exportador e 33 empresas (32,4%) consideram “indiferente”,
“pouco importante” ou “nada importante”.

Ferraz & Ribeiro (2002) encontraram resultados muito semelhantes: 69%
consideram que o financiamento ¢ “muito importante” ou “importante”, enquanto

apenas 10% consideraram “nada importante”.

Grafico 9

Qual aimportancia dos programas de financiamento para o
desempenho exportador de sua empresa?

Nada importante-a:| 5,9%
Pouco importante | I |13’7%
Indiferente | | §12,7%
Importante_I | §28.4% 3045
Muito importante | : l
0,0 5I,O 1OI,O 15I,0 20I,O 25I,O 30I,O 35I,0 4OI,0

% de empresas
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Quando se perguntou sobre os fatores negativos relacionados as linhas de
financiamento ja utilizadas, “exigéncias do agente financeiro” foi apontada por

26,5% das empresas e “taxas de juros elevadas” por 23,5%.

Grafico 10

Quais os fatores negativos relacionados as linhas de financiamento
utilizadas pela sua empresa?

Exigéncias do agente
financeiro

Taxa de Juros elevada

Burocracia

N&o esta utilizando
financimento

QOutros

T T T T T T
0,0 50 10,0 15,0 20,0 25,0 30,0 35,0

% empresas

Na pesquisa de Ferraz e Ribeiro (2002), exigéncias excessivas do agente
financeiro foram citadas por 50% das empresas ¢ em segundo lugar “regras

rigidas de financiamento”, com 28% das empresas.

f) Estratégias para Atingir Mercado Externo
O questiondrio buscou identificar como as empresas exportadoras
distribuem seus produtos e definem seus pregos no mercado internacional; se os
produtos vendidos no exterior sdo adaptados de acordo com gosto e cultura de
cada mercado; quais os meios utilizados para divulgar os produtos no exterior e,
por fim, se as empresas utilizam servicos de instituigdes que promovem as

exportagdes ou de empresas de consultorias especializadas em comércio exterior.

1
40,0
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De acordo com o grafico 11, 80% das empresas distribuem seus produtos
diretamente, ou seja, sdo responsaveis pela entrega da mercadoria até o
consumidor final ou at¢é um distribuidor ou varejista no pais de destino das
vendas. Independente da escolha utilizada, exportar diretamente permite uma
proximidade com os clientes finais. No entanto, exige maior controle financeiro e
gerencial. Mas, pelo resultado descritivo, a proximidade com os clientes parece
trazer beneficios que compensam os custos de controle do processo.

Algumas vantagens da proximidade com mercado importador sdo: maior
conhecimento das necessidades dos clientes, seus gostos, peculiaridades e cultura;
conhecimento do mercado (concorrentes, fornecedores, distribuidores e
varejistas), além de acompanhar mais de perto o cenario macroecondmico do pais.
Essas vantagens reduzem os custos de pesquisa com consumidores e as
necessidades de informagdes sobre o mercado local, o que talvez contrabalance os

custos financeiros e gerenciais da distribui¢do direta.

Grafico 11
Qual a forma utilizada pela sua empresa para distribuir produtos
no exterior?
outras :I 3%
Ambas | 6%
exportagdes indiretas 11%
exportacoes diretas 80%

0,0 10,0 20,0 30,0 40,0 50,0 60,0 70,0 80,0

% de empresas

Como visto no referencial teorico, a distribuicdo indireta, por outro lado, ¢ a
op¢do de empresas que t€tm um volume pequeno de vendas internacionais, com
baixa experiéncia no mercado internacional € que ndo querem se envolver
diretamente com a complexidade do mercado internacional (Cateora, 2002).

Diante desse discurso, a seguinte hipotese: foi levantada:

90,0
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H4: empresas que exportam seus produtos diretamente apresentam melhor
performance exportadora.

Com relacdo a definicio do preco praticado no mercado internacional,
praticamente 70% das empresas da amostra levam em consideracdo as condi¢des
locais de cada mercado, ou seja, analisam os precos dos concorrentes, o poder de
compra dos consumidores, a situagdo econdmica do pais, entre outras varidveis

locais para definir qual preco serd cobrado dos consumidores em cada mercado.

Grafico 12

Os pregos que sua empresa pratica no mercado internacional...

séo definidos em relagao as
condi¢des de mercado de 69%
cada pais

nao sofrem modificagdes
em relagédo ao prego 31%
doméstico

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00

% de empresas

A pesquisa de Myers (1997), realizada com 369 empresas exportadoras nos
Estados Unidos apresentou resultado oposto: 63% das empresas praticam no
mercado internacional os mesmos precos praticados no mercado doméstico. Mas,
os gerentes de exportacdo que responderam ao questionario, declaram, que o
prego ¢ uma das varidveis mais importantes para a atividade exportadora e que o
mesmo ndo ¢ adaptado a cada mercado por falta de informagdes sobre poder de
compra dos consumidores, prego dos concorrentes, entre outras.

A defini¢do do prego internacional baseada nas condigdes de cada mercado
¢ considerada relevante para o sucesso das exportagdes, conforme visto no
referencial tedrico e em outros estudos empiricos sobre desempenho exportador,
como o exemplo mostrado acima. Baseado nesses argumentos a hipotese 5 foi

elaborada.

80,00
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HS:empresas exportadoras que definem seus precos de acordo com as
condi¢des de cada mercado apresentam melhor performance exportadora.

Se as empresas adaptam ou ndo seus produtos de acordo com cada pais ¢
outra pergunta relevante quando se pensa em estratégia para atingir o mercado
internacional.

Entre as empresas da amostra, 80% adaptam seus produtos ao gosto, cultura,
peculiaridades e necessidades de cada pais, apesar dos custos necessarios para
alteracdes no produto. Esse resultado mostra, de certa forma, a consciéncia das

empresas com relagdo a importancia das diferengas culturais de cada mercado.

Gréfico 13

Sua empresa costuma adaptar os produtos de acordo com as
necessidades e caracteristicas de cada mercado?

90,0 ~
80,0 1

0,
70,0 1 9%

60,0
50,0 A
40,0 -
30,0 -
20,0 1

% de empresas

21%
10,0 1

0,0 T 1
Nao Sim

Conforme visto no referencial teodrico, a adaptacdo dos produtos ¢ defendida
por alguns autores da literatura de marketing internacional, principalmente,
quando o pais importador ¢ muito distante cultural, geografica e economicamente.
Com base nesse argumento a hipdtese 6 foi elaborada:

H6: Empresas que ndo adaptam produtos concentram suas exportagdes em
paises proximos cultural e geograficamente (América Latina e Mercosul).

A tabela 35 mostra o percentual médio de destino das vendas por mercado

entre as empresas que adaptam os produtos e entre aquelas que ndo adaptam.
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Tabela 35
Percentual Médio das Exportacdes por Destino
Mercosul e Uniao ~
Adapta? L . . Eua Japao Outros
Ameérica Latina __ Européia
N&o 44.6 17.3 22.2 2.4 13.5
Sim 34.3 18.5 32.5 3.5 13.0
As empresas que ndo adaptam os produtos concentram 45% do volume de
suas exportagdes no Mercosul ¢ América Latina. Entre as empresas que adaptam
os produtos, esse percentual ¢ menor (34%) e praticamente o mesmo do volume
exportado para FEstados Unidos, pais distante cultural e economicamente do
Brasil.
O gréfico 14 mostra os resultados da tabela acima, para melhor visualizago.
Grafico 14
Pecentual Médio das Exportacbes por Destino
" 50,0
A
O
& 40,0 N
o) 35,0
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X 30,0
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2 | AN _
o
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< :
°© 0,0 . . . .
Mercosul e  Unido Européia Eua Japéo Outros
America Latina —4— N3o adapta os produtos
—1ii— Adapta os produtos

Outra variavel que compde o mix de marketing internacional ¢ a forma
utilizada pelas empresas para divulgar seus produtos no exterior.

Conforme esperado a partir do referencial tedrico, o meio mais utilizado
pelas empresas para divulgar seus produtos no exterior sdo as ‘““feiras
internacionais”. Entre as 102 empresas da amostra, 65 utilizam feiras para

divulgar produtos no exterior. A outra forma mais utilizada ¢ “propagandas em

sites da Internet”. Ambas as formas sdo relativamente baratas e mais acessiveis €
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compativeis com a realidade das micro, pequenas e medias empresas. Por sua vez,

“propaganda em TV, jomais e revistas” foi a forma menos utilizada, vis a vis seu

alto custo.
Grafico 15
Quais as formas utilizadas pela sua empresa para divulgar os produtos no
i exterior?
outros 4304
propaganda no ponto de venda 17%
boca a boca 19%|
propagandas em sites da internet 27% |
propaganda em TV, jornal e revistas 20% |
participacdo em feiras internacionais | 64%
T T T T T T

00 10,0 20,0 30,0 40,0 50,0 60,0

% de empresas

Por ultimo, mas nd3o menos importante, vale analisar o grau de utilizagdo

dos servigos de apoio de instituigdes de promogao das exportacdes.

Gréfico 16

Sua empresa ja utilizou os servicos de instituicdes de apoio ao
comércio exterior?

Sim. MRE 10%

Sim. Banco do Brasil 5%

Sim.Apex 25%]
Sim. consultorias E
nao 52% |
0,0 1(;,0 zc;,o 3(I),0 4(;,0 5cl),o I

% de empresas

Metade das empresas ja utilizaram algum tipo de servigo (orientagdo sobre o

mercado internacional, pesquisas, participagdo em consércios, entre outros) de

60,0

70,0
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instituigdes de apoio de promogdo das exportagdes ou servicos de consultoria. A
instituicdo mais utilizada € a Apex, do Sebrae.

Os inmumeros beneficios da utilizacdo dos servicos dessas instituigoes,
comentados no referencial tedrico, levaram a afirmacdo da seguinte hipotese:

H7: empresas que ja utilizaram ou utilizam servicos de instituicdes de
promocdo das exportagdes ou de consultorias especializadas em comércio

exterior, apresentam melhor performance exportadora.

g) Vantagem Competitiva e Fator determinante do Sucesso no Mercado

Internacional
Grafico 17
Qual a vantangem competitiva da sua empresa?
qualidade do produto 60%]
27.5%)

proximidade do importador :| 5%
1] 2%
. o 3%

facilidade de distribuicdo do produto B
5%
ndo possui concorrentes I 1,0%
0,0 10,0 20,0 30,0 40,0 50,0 60,0

% de empresas

“Qualidade do produto” ¢ a vantagem competitiva percebida por 60% das
empresas da amostra, seguida de “precos competitivos” (27%).

Entre os cases relatados pela Apex, mencionados no referencial teorico, a
qualidade do produto ¢ também uma das vantagens competitivas mais citadas.

Entre os estudos empiricos internacionais o mesmo acontece. Na pesquisa

de PIERCY, KALEKA & KATISKEAS (2000), a qualidade do produto foi uma
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das quatro varidveis identificadas que influem significativamente na performance
exportadora.

KATSIKEAS & MORGAN (2000) em estudo que buscavam identificar os
fatores que exercem maior influéncia positiva na performance das exportagdes,
também encontraram forte relagdo entre “qualidade do produto” e a performance
das exportagdes.

Diante dessas evidéncias a seguinte hipotese foi levantada:

H8: a qualidade do produto influi significativamente e positivamente na
performance das exportagdes.

Quanto ao fator determinante do sucesso exportador, os resultados
descritivos na tabela 36 mostram a percepcdao que as empresas t€ém sobre o fator

que levou sua empresa ao sucesso no mercado internacional.

Tabela 36

Fator de sucesso percebido pelas % empresas

empresas
Relacédo de parceria com distribuidor 36,3
Adaptacéo do produto as

. . 23,5
necessidades locais
Cambio favoravel 13,7
Acesso a infroamc¢des/pesquisa 8,8
Divulgacao do produto 5,9
Acompanhamento do gerente nas 29
negocicaoes comerciais '
Acesso a financiamento 2
Outros 6,9
Total 100

“Relacdo de parceria com canal distribuidor” foi o fator de sucesso
percebido por 37 empresas da amostra. O segundo fator de sucesso mais

percebido foi “adaptacdo dos produtos as necessidades locais”.
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h) Percepcao Empresarial sobre Dificuldades /Barreiras ao crescimento

das Exportacoes

Entre as barreiras ao crescimento das exportagdes listadas no questionario,
“limitacdes financeiras” foi considerada a mais importante (nota 1), seguida de
“restricoes politicas e legais” (nota 2), “custos com adaptagdes de produto” (nota
3), “falta de informagdes sobre mercado exportador” (nota 4) e por ultimo,
considerada a barreira relativamente menos importante (nota 5), “falta de recursos

gerenciais e organizacionais e falta de prioridade com o mercado internacional”.

Tabela 37
Principal barreira para crescimento das
exportacoes
Mode

Limitacdes Financeiras 1
Restricdes politicas e legais 2
Falta de informacdes 4
Custos com adaptacdes de 3
produto

Falta de recursos gerenciais 5

As limitagdes financeiras parecem realmente impedir o desenvolvimento das
empresas no mercado internacional. Além de ser consideradas a principal barreira,
o percentual de empresas que ndo consegue utilizar nenhuma das linhas de
financiamento ¢ muito alto, principalmente entre pequenas e médias empresas,
como mostrado na tabela 34.

A falta de recursos gerenciais foi considerada a barreira menos importante
entre as empresas da amostra, o que coincide com o alto percentual de empresas
(80%) que possuem um departamento exclusivo com a atividade exportadora,

como mostrou o grafico 7. Ou seja, ao que tudo indica, a falta de estrutura
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organizacional e gerencial para as exportacdes nao ¢ um fator que limita o
crescimento das empresas exportadoras desta amostra.

J& na pesquisa de Ferraz e Ribeiro (2002), as principais barreiras para o
crescimento da atividade exportadora foram o acesso a “informagdes/regras para
entrada em mercados” (citada por 79% das empresas), seguida de “informacdes
comerciais” (mercados, concorréncia etc), citado por 64% das empresas.

Entre as 95 empresas exportadoras da Nova Zelandia analisadas por DEAN,
MENGUC & MYERS (2000), a principal barreira é “restricdes politicas e legais”,
seguida de “falta de comprometimento da organizagdo com o mercado
internacional”, ou seja, gerentes focados no mercado doméstico e auséncia de
estrutura interna e gerentes exclusivos para a exportacdo. Em terceiro lugar ficou
“problemas relacionados ao produto” (necessidade de adaptacdo, produtos
tecnicamente inferiores, etc), somente em quarto lugar apareceu “limitagdes

financeiras” e por fim, ou seja, menos importante “variacoes da taxa de cambio”.

i) Grau de Internacionalizacdo das Empresas

No referencial tedrico desta dissertacdo foram listadas e discutidas as etapas
de envolvimento das empresas no mercado internacional. O grafico 18 confirma o
discurso de Iglesias & Veiga (2002) e os resultados encontrados por Rocha (2002)
de que grande parte das empresas brasileiras ndo passou da “fase exportadora”,
ndo possuem investimentos em instalagdes comerciais ou fabris no exterior. Ou
seja, estdo ainda no inicio da curva de amadurecimento e exploragcdo do mercado
internacional.

Entre as 102 empresas da amostra, 75 (73%) ndo possuem nenhum tipo de
investimento direto no exterior, apenas exportam a mercadoria, contra apenas

27% que possuem algum tipo de investimento.
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QGrafico 18

Sua empresa possui investimentos no exterior?
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Outros estudos realizados com empresas exportadoras brasileiras
encontraram resultados ainda inferiores com relagdo ao percentual de empresas
com investimento no exterior. Na pesquisa de Ferraz & Ribeiro (2002) 20% das
empresas possuem algum tipo de investimento no exterior € na pesquisa realizada
por Rocha & Blundi (2002), somente 8% (7 entre as 83 empresas analisadas)

possuiam algum tipo de investimento no exterior.

4.3
Fatores Determinantes do Desempenho Exportador

a) Indicador de Sucesso

Conforme visto na metodologia, o indicador de sucesso ¢ baseado em trés
varidveis de desempenho exportador: participacdo das exportagdes no faturamento
da empresa, freqiiéncia exportadora e diversificagdo das exportagdes (aqui
definido com niimero de paises destino das exportagoes).

Os resultados dessas varidveis de desempenho exportador, apresentados na
secdo 4.2 a), mostram que a amostra deste estudo, ainda que concentrada em
pequenas ¢ médias empresas, possui um perfil exportador bem acima do perfil
médio do pais, onde a taxa de sobrevivéncia no mercado internacional ¢ baixa e o

volume das exportacdes esta concentrado em grandes empresas.

70,0

80,0
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Esse era mesmo o objetivo do estudo, ou seja, tentar identificar as empresas
exportadoras brasileiras de micro, pequeno ¢ médio portes que possuem Sucesso
ou alta performance no mercado internacional. Vale ressaltar que o perfil da
amostra também sofre influéncia do viés de ndo-reposta, o que significa dizer que
as empresas que responderam ao questiondrio sdo aquelas que tém maior
envolvimento com a atividade exportadora e, portanto, tendem a ter uma melhor
performance.

No entanto, mesmo com um resultado geral da amostra relativamente acima
da média, 50% das empresas da amostra exportam menos de 30% de seu
faturamento e 30% das empresas exportam para até 3 paises. Portanto, ¢
necessario segmentar a amostra entre aquelas que possuem alta e baixa
performance para entdo ser possivel identificar quais as caracteristicas e
estratégias de atuagdo no mercado internacional das empresas de performance
mais elevada. A segmentagdo foi feita através do indicador de sucesso: empresas
com indicador maior ou igual a 3,5 foram consideradas de “alta performance”,
conforme visto na metodologia. Nesta subse¢do serdo mostradas as distribuicoes
de freqiiéncia das variaveis de desempenho exportador entre empresas de alta e
baixa performance.

Vale lembrar que a andlise dos fatores que influem significativamente a
performance das exportagdes ¢ restrita as micro, pequenas e médias empresas.
Portanto, as 18 empresas de grande porte foram excluidas dessa andlise, assim
como as 4 empresas que estrearam no mercado internacional em 2002, conforme
explicado na metodologia desta dissertacao.

Do total de empresas da amostra, 51 empresas ou 64% do total foram
classificadas como empresas de alta performance e 29 empresas, ou 36%, foram

classificadas com baixa performance.
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Grafico 19
Performance das Empresas Exportadoras
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Entre as empresas de alta performance, 49% exportam mais de 51% de seu
faturamento e 63% exportam mais de 30% de seu faturamento. J4 entra as
empresas de baixa performance, 86% exportam at¢ 10% do faturamento,

conforme mostra a tabela abaixo.

Tabela 38
(em %)
Participacido Média das Exportaces sobre Faturamento total da Empresa - Média 1999-2001
1 a5% 6 a 10% 11a30% 31 a50% 51 a 100% Total
alta performance 0,0 118 255 13,7 49,0 100,0
baixa performance 62,1 24,1 10,3 3,4 0,0 100,0

Vale lembrar que na pesquisa de DEAN, MENGUC & MYERS (2000), as
empresas classificadas com alta performance eram aquelas que exportavam mais
de 20% do faturamento e as empresas de baixa performance até 20%, resultados
relativamente  similares aos encontrados neste estudo, principalmente para
empresas de baixa performance.

Quanto a freqiiéncia com que as empresas exportam, 100% das empresas de

alta performance exportam ininterruptamente. Entre as empresas de baixa
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performance, 55%  exportam ininterruptamente, mas 45%  apresentam

descontinuidade.
Tabela 39
(em %)
Com qual frequéncia sua empresa exporta?
exportou durante todos os exportou no ano da s6 exportou no Total
anos (desde 0 ano da estréia e pelo menos ano da estréia
alta performance 100,0 0,0 0,0 100,0
baixa performance 55,2 41,4 3,4 100,0
Com relagdo a diversificagdo das exportagdes, 70% das empresas de alta
performance exportam para 6 ou mais paises; ja entre as empresas de baixa
performance, 90% exportam para até 5 paises.
Tabela 40
(em %)
Sua empresa exporta para quantos paises?
1 2-3 4-5 6-10 mais de 10 Total
alta performance 2,0 11,8 15,7 33,3 37,3 100,0
baixa performance 17,2 48,3 24,1 6,9 34 100,0

b) Fatores Determinantes

Nesta subsecdo serdo apresentados as varidveis ou fatores que determinam
significativamente o desempenho exportador de micro, pequenas e médias
empresas exportadoras. Todos os testes em que falhou-se em rejeitar a hipdtese
nula, comprovando estatisticamente que a varidvel nao influi significativamente

no desempenho exportador, estdo no apéndice II desta dissertacao.

b.1) idade no mercado internacional — data de estréia da atividade exportadora

O primeiro fator identificado como estatisticamente determinante para o
desempenho exportador foi a idade no mercado internacional, conforme mostram

as tabelas abaixo, resultantes do teste qui-quadrado.
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Tabela 41.1
TEMPO * INDICADO Crosstabulation
INDICADO
alta baixa
performance | performance Total
TEMPO 2001 e 2002 Count 1 14 15
% within INDICADO 2,0% 48,3% 18,8%
antes de 1990 Count 21 2 23
% within INDICADO 41,2% 6,9% 28,8%
entre 1990 e 1993 Count 7 1 8
% within INDICADO 13,7% 3,4% 10,0%
entre 1994 e 1997 Count 7 3 10
% within INDICADO 13,7% 10,3% 12,5%
entre 1998 e 2000 Count 15 9 24
% within INDICADO 29,4% 31,0% 30,0%
Total Count 51 29 80
% within INDICADO 100,0% 100,0% 100,0%
Tabela 41.2
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 30,8452 4 ,000
Likelihood Ratio 33,836 4 ,000
N of Valid Cases 80

a. 2 cells (20,0%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is 2,90.

Tabela 41.3
Symmetric Measures
Value Approx. Sig.
Nominal by Nominal ~ Contingency Coefficient ,528 ,000
N of Valid Cases 80

a. Not assuming the null hypothesis.
b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

A tabela 41.1 mostra que entre as empresas de alta performance, 41%
iniciaram a atividade exportadora antes de 1990, e 68% das empresas entraram no

mercado internacional hd menos de 5 anos, ou seja, antes de 1998. As empresas de
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baixa performance, por outro lado, sdo mais jovens: 48% comecou a exportar ha
menos de 2 anos e quase 80% das empresas exportam ha 5 anos.

A tabela 41.2, através do teste de “Pearson Chi-square” confirma
estatisticamente essa diferenca e, portanto, podemos rejeitar a hipdtese nula sobre
idade no mercado internacional. Ou seja, ao que tudo indica, a performance das
exportagdes, ao nivel de significancia de 5%, € significativamente maior entre as
empresas com maior experiéncia (idade) no mercado internacional.

Por fim, a tabela 41.3 apresenta o coeficiente de contingéncia definido por K
Pearson, cujo célculo se utiliza da estatistica com distribuicdo de qui-quadrado. O
coeficiente representa o grau de associagdo (relagdo existente) entre duas
varidveis, tendo como resultado um nimero que pode variar entre 0 e 1; quanto
mais proximo de 1, maior a associagdo entre as variaveis. Neste caso, 0
coeficiente representa a associagdo entre as variaveis “tempo no mercado
internacional” e “indicador de sucesso”. O valor do coeficiente, isto ¢ o grau de
associacdo entre as varidveis, ¢ de 52% e afirmamos ser significativo ao nivel de
5%.

Esse resultado confirma os cases relatos pela Apex, mencionados no
referencial teérico, ou seja, para as empresas exportadoras brasileiras alcangarem
sucesso com as vendas externas, ¢ necessario tempo, persisténcia, maturidade e
experiéncia. BALDAUF, CRAVENS & WAGNER (2000) acharam, no entanto,
resultados opostos em pesquisa realizada com 184 empresas exportadoras
austriacas: as empresas com maior performance eram justamente as mais novas.
Os autores justificaram os resultados afirmando que as empresas mais jovens no
mercado internacional sdo mais ageis e menos burocraticas porque tém maior

necessidade de ganhar economia de escala e reduzir custos de producao.

b.2) ter um departamento exclusivo para atividade exportadora

O segundo fator identificado como estatisticamente determinante para o
desempenho exportador foi a existéncia de um departamento exclusivo para a
atividade exportadora, conforme mostram as tabelas abaixo, resultantes do teste

qui-quadrado.
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INDICADO
alta baixa
performance | performance Total
DEPT_EXP Nao Count 8 11 19
% within INDICADO 15,7% 37,9% 23,8%
Sim Count 43 18 61
% within INDICADO 84,3% 62,1% 76,3%
Total Count 51 29 80
% within INDICADO 100,0% 100,0% 100,0%
Tabela 42.2
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. Exact Sig. Exact Sig.
Value df (2-sided) (2-sided) (1-sided)
Pearson Chi-Square 5,052bP 1 ,025
Continuity Correction @ 3,898 1 ,048
Likelihood Ratio 4,901 1 ,027
Fisher's Exact Test ,031 ,025
N of Valid Cases 80

a. Computed only for a 2x2 table

b. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is

6,89.

Tabela 42.3

Symmetric Measures

Value Approx. Sig.
Nominal by Nominal ~ Contingency Coefficient ,244 ,025
N of Valid Cases 80

a. Not assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

Entre as empresa de alta performance, 84% possuem um departamento

exclusivo para a atividade exportadora; entre as empresas de baixa performance,

esse numero cai para 62%, conforme mostra a tabela 42.1.
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Essa diferenca ¢ estatisticamente significante, como mostra o teste de
“Pearson Chi-square”, na tabela 42.2. Dessa forma, rejeita-se a hipotese nula
referente, ao nivel de significancia de 5%; ou seja, empresas que possuem
departamento exclusivo para a atividade exportadora apresentam melhor
performance.

O grau de associacdo entre as duas varidveis ¢ de 24%, como mostra o

coeficiente de contingéncia do teste na tabela 42.3.

b.3) o programa de financiamento as exportacdes ACC

Curiosamente, quando se testou estatisticamente se a utilizacdo dos
programas de financiamento aumenta a performance das exportagdes, o resultado
falhou em rejeitar Ho, ou seja, a utilizagdo ndo se mostrou significativa, como
mostram as tabelas do teste qui-quadrado no anexo desta dissertagao.

No entanto, quando se testa isoladamente a influéncia da utilizacdo de cada
um dos programas de financiamento para o indicador de sucesso, o programa
ACC apresentou resultados estatisticamente significantes, como mostram as

tabelas abaixo.

Tabela 43.1
P14 1 U * INDICADO Crosstabulation
INDICADO
alta baixa
performance | performance Total

P14 1 U Count 23 21 44
% within INDICADO 45,1% 72,4% 55,0%
Utiliza Count 28 8 36
% within INDICADO 54,9% 27,6% 45,0%
Total Count 51 29 80
% within INDICADO 100.0% 100,0% 100.0%

* P14 1 U= ACC
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Tabela 43.2
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. | Exact Sig. | Exact Sig.

Value df (2-sided) (2-sided) (1-sided)
Pearson Chi-Square 5,574P 1 ,018
Continuity Correction @ 4,524 1 ,033
Likelihood Ratio 5,730 1 ,017
Fisher's Exact Test ,021
N of Valid Cases 80

a. Computed only for a 2x2 table
b. O cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is

13,05.
Tabela 43.3
Symmetric Measures
Value Approx. Sig.
Nominal by Nominal Contingency Coefficient ,255 ,018
N of Valid Cases 80

a. Not assuming the null hypothesis.
b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

Entre as 80 empresas da amostra, somente 36 utilizam ou ja utilizaram o
programa de financiamento as exportacdes ACC, e entre essas empresas que ja
utilizaram, 77% (28 empresas) apresentam melhor performance exportadora.
Entre as empresas de baixa performance, 72% nunca utilizaram o programa,
conforme mostra a tabela 43.1.

A tabela 43.2 apresenta o teste de ‘“Perason Chi-square”, onde fica
estatisticamente comprovado, ao nivel de significancia de 5%, que a utilizagdo do
ACC influi significativamente no desempenho exportador.

O grau de associacdo entre a utilizagdo do ACC e a performance das
exportagdes ¢ de 25%, como mostra o coeficiente de contingéncia do teste na
tabela 43.3.

Como visto no referencial tedrico desta dissertagdo, o ACC ¢ o programa
mais utilizado entre as empresas exportadoras brasileiras e suas principais
caracteristicas e peculiaridades podem, de certa forma, explicar sua influéncia
significativa no desempenho exportador das empresas. O ACC possui uma taxa de

juros relativamente reduzida, o que proporciona as empresas exportadoras
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menores custos de producdo e, conseqiientemente, maior competitividade (Junior
& Battaglia, 2001). Além disso, possui poucas exigéncias burocraticas, uma vez
que ndo exige a apresentacdo do contrato de exportagdo no ato de requisicdo,

dando maior agilidade as empresas exportadoras (Moraes & Brandi, 2001).

b.4) qualidade do produto

O quarto e ultimo fator encontrado como estatisticamente determinante para
o desempenho exportador foi “qualidade do produto - atende as necessidades do

consumidor ¢ o satisfaz”, atributo apontado por algumas empresas como o fator

responsavel pela vantagem competitiva em relagdo aos seus principais
concorrentes.
Tabela 44.1
QUALIDAD * INDICADO Crosstabulation
INDICADO
alta baixa
performance performance Total
QUALIDAD ,00 Count 18 17 35
% within INDICADO 35,3% 58,6% 43,8%
1,00 Count 33 12 45
% within INDICADO 64,7% 41,4% 56,3%
Total Count 51 29 80
% within INDICADO 100,0% 100,0% 100,0%
Tabela 44.2
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. Exact Sig. | Exact Sig.
Value df (2-sided) (2-sided) (1-sided)
Pearson Chi-Square 4,088P ,043
Continuity Correction 2 3,195 ,074
Likelihood Ratio 4,091 ,043
Fisher's Exact Test ,061 ,037
N of Valid Cases 80

a. Computed only for a 2x2 table

b. O cells (,0%) have expected count less than 5.

12,69.

The minimum expected count is
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Tabela 44.3
Symmetric Measures
Value Approx. Sig.
Nominal by Nominal Contingency Coefficient ,220 ,043
N of Valid Cases 80

a. Not assuming the null hypothesis.
b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

Na Tabela 44.1, a opg¢do “qualidade do produto”, apontada como a principal
vantagem competitiva das empresas em relagdo aos concorrentes, foi representada
pelo nimero 1; por outro lado, todas as outras opgoes de resposta da pergunta
“qual a vantagem competitiva de sua empresa?”’ foram representadas pelo nimero
ZEro.

Entre o total das empresas da amostra, 56% escolheram a qualidade do
produto como principal vantagem competitiva, j4 entre as empresas de alta
performance esse percentual ¢ de 65%.

A tabela 44.2 apresenta o teste de “Perason Chi-square”, onde fica
estatisticamente comprovado, ao nivel de significancia de 5%, que as empresas
que percebem a qualidade do produto como diferencial competitivo, possuem
melhor performance exportadora. Em outras palavras, rejeitou-se a hipdtese nula.

O grau de associacdo entre a qualidade do produto e a performance das
exportacdes ¢ de 22%, como mostra o coeficiente de contingéncia do teste na
tabela 44.3.

A importancia da qualidade do produto tem destaque em quase todos os
estudos de marketing internacional, por conta de sua importdncia para o sucesso
do produto no mercado internacional.

Nesta dissertagdo, nao foi diferente. A qualidade foi o unico atributo dos
“produtos” que ganhou destaque, incluindo depoimentos de empresas onde a
qualidade foi mencionada como diferencial: “A atencdo com a qualidade passou a
ser o diferencial da nossa empresa” (declarou Jos¢ Claudio Fadanelli, diretor da
Forma, a equipe Apex, 2003, pag. 15)

Cateora também compartilha da mesma opinido e corrobora os resultados

encontrados: “Quality, as a competitive tool, is not new to the business world, but


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0116822/CA


PUC-Rio - Certificacdo Digital N° 0116822/CA

133

many believe that is the deciding factor in world markets” (Cateora, 2002, pag.
347). “...quality is not just desirable, it is essential for success in today’s

competitive global market...”(Cateora, 2002, pag. 349).

¢) Grau de Associacao Relativa dos Fatores Significantes sobre o

Indicador de sucesso

Através do “coeficiente de contingéncia transformado” do teste qui-
quadrado, apresentado na metodologia desta dissertacdo, ¢ possivel identificar
qual dos fatores possui maior grau de associacdo com o indicador de sucesso.

A tabela abaixo mostra o ranking do grau de associagdo dos fatores que

influenciam significativamente o desempenho exportador.

Tabela 45

Ranking do Grau de Associacado entre os Fatores

Grau de Associacdo com

Fatores Estatisticamente .
Indicador de Sucesso*

Significantes

(%)
idade no mercado internacional 75
utilizagéo do ACC 36
departamento de exportacao 34
qualidade do produto 31

* coeficiente de contingéncia transformado

Através da tabela 45 acima fica notério que “tempo ou idade no mercado
internacional” € o fator com maio r influéncia significativa sobre o indicador de
sucesso € possui uma associagdo, com o indicador de sucesso, quase duas vezes
mais forte do que os outros fatores. Nota-se também que nenhum dos fatores
possui uma grau de associagdo com o indicador de sucesso menor que 31%.

O grafico 20 abaixo mostra o percentual de empresas de alta e baixa
performance por fator determinante. No caso do fator “tempo no mercado

internacional”, a op¢do “antes de 1990” foi escolhida por apresentar a maior
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discrepancia entre a quantidade de empresas classificadas em alta performance

versus baixa performance.

QGrafico 20

Performance Exportadora das Empresas por Fator Determinante

100%
90% A
80% A
70% A
60%
50% A
40% A
30% A
20% A
10% A 9%

0% [ ]

estréia no mercado Utilizacdo do progrma  possuir departamento qualidade do produto -
internacional antes de de financiamento ACC exclusivo para atende as
1990 exportacao necessidades de
consumidor e o satisfaz

91%

78% 73%
70%

27%
22%

O alta per @ baixa pe |

Vale a pena comparar os resultados deste estudo com os encontrados nos
estudos de BIJIMOLT, TAMMO, ZWART & PETER (1994) sobre empresas
holandesas, descritos no referencial tedrico desta dissertacdo. No cluster com as
empresas de maior sucesso, mais de 82% das firmas exportam mais de 40% de
suas vendas, a lucratividade das exportagdes ¢ maior do que a lucratividade das
vendas domésticas, as empresas possuem em média oito anos de experiéncia no
mercado internacional e tem uma estrutura interna voltada para a exportagdo, além

de gerentes pro-ativos e envolvidos com a atividade exportadora.

d) Fatores nao Significativos para o Desempenho Exportador

As hipoteses 4, 5 e 7 faziam parte das estratégias de marketing
internacional. A hipotese 4 afirmava existir relagdo significativa entre a
distribuicdo ““direta” das exportagdes com a performance das exportagdes; a
hipétese 5 afirmava existir relagdo significativa entre adaptacdo de preco e a

performance das exportagdes; e por sua vez, a hipdtese 7 afirmava existir relacao
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significativa entre a utilizacdo dos servicos de instituicdes de promocao das
exportacdes com a performance exportadora. Surpreendentemente, os resultados
falharam rejeitar as respectivas hipoOteses nulas, apesar da relevancia desses
fatores, relatados em estudos da literatura de marketing internacional, conforme
visto no referencial tedrico.

Todos os testes dos fatores que ndo influenciam significativamente o

desempenho exportador encontram-se no apéndice II desta dissertagao.
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