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RESUMO

Diversos sdao os fatores que podem influir na decisdo de uma empresa rumo a
internacionalizacdo de seus negdcios. No Brasil, muitas organiza¢Ges lancaram-se aos
mercados externos motivadas pelos estimulos fiscais e crediticios oferecidos pelo governo,
nas décadas de 70 e 80 do século passado. Esse aspecto historico, associado a outros, de
cunho cultural, contribuiram para delinear o perfil — nem sempre favoravel — do exportador
brasileiro. Nesse momento em que se intensifica o debate acerca da importancia dos saldos
positivos na balanca comercial, ganha destaque a discussdo sobre o papel dos mecanismos
oficiais de estimulo a exportacdo. Este trabalho, realizado a partir de dados obtidos junto aos
principais dirigentes de 62 empresas industriais dos setores téxtil e de calgados, em Minas
Gerais, procura demonstrar como sdo percebidos hoje os estimulos a atividade exportadora.
Para a elaboracdo da analise, foram realizadas comparacfes entre os diferentes setores
pesquisados e entre os fatores externos de incentivo a exportacdo, com o auxilio dos testes de
Kruskal-Wallis e de Friedman, além da analise de correlacdo de Pearson. Uma abordagem
qualitativa, com a aplicacdo de entrevistas em profundidade, proporcionou ndo somente o
pano de fundo para a elaboracdo do questionario aplicado, mas também o refinamento das
informacdes proporcionadas pela anélise quantitativa. Os resultados obtidos mostram que, na
visdo dos dirigentes, os estimulos oferecidos pelo governo constituem ainda um aspecto
crucial para a internacionalizacdo das empresas brasileiras. Por fim, além das limitacdes

inerentes ao estudo, sdo apresentadas as implicacGes tedricas e gerenciais do trabalho.

Palavras-chave: Comércio Exterior, Negocios Internacionais, Internacionalizacdo de

Empresas, ExportacGes — Minas Gerais.



ABSTRACT

There are numerous factors that can influence the decision-making process of turning
a company’s business international. In Brazil, many organizations entered the external
market because they were motivated by tax incentives and credit facilities offered by the
government during the 1970s and 1980s. This historical aspect, along with other cultural
aspects, contributed to establishing a certain profile, not always favorable, of the Brazilian
exporter. It is at the moment in which the debate regarding the importance of favorable trade
balance intensifies, that the discussion about the role of official mechanisms of exportation
incentives gains significance. This work, which relies upon data obtained from managers of
62 textile and shoe industries in Minas Gerais, attempts to demonstrate how the exportation
incentives are perceived today. For the elaboration of the analysis, comparisons were made
between different sectors and external factors of exportation incentives, by using the auxiliary
tests of Kruskal-Wallis and Friedman, and the Pearson’s correlation analysis. A qualitative
approach, with the application of deep interviews, served as a means of elaborating the
applied questionnaire as well as highlighting information provided by the quantitative
analysis. The results show that managers believe the incentives offered by the government
are a crucial aspect for turning Brazilian businesses international. Furthermore, despite the
inherent limitations of the study, theoretical and management implications can be drawn by

this work.

Key words: Foreign Trade; International Business; Internationalization of Firms;

Exportations — Minas Gerais, Brazil.
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1. INTRODUCAO

A partir da segunda metade do século passado, pelo menos dois fatores vieram a
modificar sensivelmente o ambiente competitivo das empresas. O primeiro deles, sem
duvida, foi o surgimento de um novo paradigma tecnoldgico, com foco na microeletronica,
que multiplicou o valor do conhecimento como ferramenta indispensavel no processo
produtivo, nos mais diversos setores. Nao foi em vao que nos despedimos do século XX
referindo-nos ao seu periodo final como Era do Conhecimento. Um outro fator de influéncia
incontestavel foi a gradual derrubada de tradicionais barreiras comerciais e de investimento,
dando vazdo a uma verdadeira onda de liberalizacdo. A competicdo entre as organizagoes
ndo apenas se intensificou, como também se transformou ela mesma, determinando a
sofisticacdo de estratégias como requisito para a sobrevivéncia das empresas num mundo cada

vez mais complexo.

A criacdo da Organizacdo Mundial do Comeércio, associada a conclusao (em 1993) da
Rodada Uruguai de negocia¢cbes, no ambito do General Agreement on Tariffs and Trade —
GATT -, selou a instauragdo de uma ordem internacional mais aberta e integrada, que ja se
vinha configurando durante toda a segunda metade do século passado. Além de favorecer o
comercio ao redor do globo, esses fatos, somados a acelerada evolucao tecnolégica no campo
das comunicacdes, vieram agucar uma alteracdo nos padrdes de localizacdo industrial e de

concorréncia — gue se tornou sensivelmente mais intensa.

Nesse cenario, observa-se cada vez mais nitidamente uma interdependéncia entre
mercados e culturas, fendbmeno usualmente referido como globalizagdo. Com esse processo
em pleno curso, o comércio internacional passou a crescer, na década de 80 do século
passado, em ritmo superior a uma vez e meia mais rapidamente que a produgdo mundial. Na
década seguinte, o comércio internacional elevou seu indice médio de crescimento para 8% ao

ano — o dobro da velocidade de avanco da producdo mundial (CASTRO, 2002).

Em meio a esse ambiente, tanto as economias nacionais quanto as proprias empresas
véem-se diante de regras e condi¢des de concorréncia cada vez mais dindmicas e nem sempre
coerentes. De fato, conforme Santos (2002), economias nacionais e empresas Sdo

empurradas a competir simultaneamente em condi¢cOes de liberalizacdo, abertura e
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desregulamentacéo de carater universal e, contraditoriamente, de crescente regionalizagcdo dos

mercados.

Essas ocorréncias vém demonstrando que, para enfrentar um ambiente dito
globalizado, em que a competi¢cdo se mostra maior e mais sofisticada, empresas locais tiveram
ndo apenas que se adaptar crescentemente aos padrées internacionais de qualidade, velocidade
de resposta e flexibilizacdo, mas também alterar significativamente sua forma de operacgédo
(CROCCO e GALINARI, 2002).

Esse acirramento da concorréncia, por sua vez, impele as organizacbes a
desenvolverem estratégias visando expandir sua atuacdo para além dos mercados domésticos.
Desse modo, atualmente, internacionalizar as atividades é, muitas vezes, mais que uma opg¢édo

vantajosa — trata-se de questdo de sobrevivéncia.

Voltando, por um momento, a atencdo para o contexto brasileiro, é possivel perceber
os efeitos das modificagOes verificadas nos padrbes de relacionamento comercial ao redor do

mundo sobre o cenario econdmico nacional.

A década de 90 do século passado trouxe para as empresas brasileiras uma nova
realidade, marcada principalmente pela abertura do mercado as importagdes, em 1990, e pela
estabilizacdo dos pregos ap6s a implementagdo do Plano Real, em 1994.  Varios segmentos
industriais no Pais viram-se diante da necessidade de se adaptarem rapidamente a esse novo
cenario de intensa concorréncia. N&o se pode ignorar a importancia dessas alteracfes para a
economia brasileira. Markwald (2001), por exemplo, aponta estudos que confirmam a
importancia da liberalizagdo comercial para o0 aumento da produtividade no Brasil.

Entretanto, em termos de desempenho no comércio exterior, alguns reveses se fizeram
notar. A politica cambial de sobrevalorizacdo da moeda, até o ano de 1999, aliada a
manutencdo de elevadas taxas de juros, trouxe, no entender de Fonseca (2001), um viés
antiexportador, agravando as dificuldades encontradas pelo Pais para equilibrar sua balanca

comercial.
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Atualmente, a globalizacéo e a abertura dos mercados tornam cada vez mais critica a
questdo da competitividade, ndo somente para os produtos brasileiros exportados, mas

também para os itens importados pelo Brasil (FONSECA, 2001).

H& muitos anos o nivel de exporta¢fes no Brasil vem se mantendo proximo de 8% do
Produto Interno Bruto — PIB. A economia do Pais é tradicionalmente voltada para o mercado
interno, com baixo grau de insercdo internacional (FONSECA, 2001). A pequena
participacdo do Brasil no total das exportagbes mundiais reduziu-se ainda mais, de 0,96% em
1997, para 0,86%, em 1999, denotando perda de competitividade internacional
(GONCALVES, 2001).  Nesse cenario, tende também a ser pouco expressiva a participacao
de empresas de pequeno e médio portes. Segundo dados do Ministério do Desenvolvimento,
Industria e Comércio Exterior, cerca de 200 empresas, apenas, concentram em torno de 70%
das exportacdes brasileiras (MDIC, 2003a).

Para reverter o fraco desempenho do Brasil, em termos de exporta¢cdes, muito se tem
falado em desburocratizagdo, reforma tributaria, disseminagdo do crédito ou aprimoramento
da logistica.  Entretanto, comentarios e estudos recentes acerca do assunto (Markwald, 2001;
Fonseca, César e Yang, 2001), j& apontam para a inexisténcia de uma cultura exportadora,
entre as empresas do Pais, como um fator de influéncia sobre esse desempenho.  Muitos
empresarios, além de ndo saberem como colocar seu produto no exterior, ainda mantém uma

baixa auto-estima em relag@o ao produto que fabricam.

A esse respeito, merece atencdo a observacdo de Kotler (1998), para quem as
empresas, ao considerarem 0S riscos e as vantagens da concorréncia no mercado
internacional, frequentemente ndo tomam qualquer iniciativa até que algum acontecimento
venha a lhes inspirar confianca nessa area. Em relacdo as organizagdes, esse evento pode ser
de natureza interna — excesso de capacidade, por exemplo — ou externa - como 0

recebimento de um pedido de venda néo solicitado.

Numa linha de raciocinio semelhante seguem Czinkota e Ronkainen (1998), cujo
modelo do desenvolvimento do processo de exportacdo sera adotado como referencial para
este trabalho. Para esses autores, as empresas estdo sujeitas as influéncias de agentes de
mudanca, tanto internos quanto externos. Dentre esses agentes, estariam uma geréncia

esclarecida ou novos empregados, em nivel interno, bem como outras empresas do mesmo
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ramo ou esfor¢cos governamentais, em nivel externo.  Esses agentes proporcionam as
organizacOes diferentes estimulos, de natureza interna ou externa, que podem levar uma firma
a interessar-se por negocios em ambito internacional. Em meio aos estimulos externos,
despontam o0s programas governamentais de assisténcia as exportagdes, caracterizados por
incentivos fiscais e financeiros, além das acGes voltadas para a promo¢do comercial, a

orientacdo e a informacao.

Todavia, mesmo tendo em conta as vantagens que possam ser enumeradas, a decisdo
de internacionalizar as operacdes traz consigo muitas incertezas e riscos. A proposito, de
acordo com Rocha, Blundi e Dias (2002), a exportacdo eleva o risco da empresa, uma vez
qgue, ao lancar-se a essa atividade, a organizacdo passa a operar em ambientes menos
familiares. Segundo afirmam essas autoras, a literatura tem apontado de forma consistente
que os dirigentes de empresas exportadoras sdo, de fato, mais inclinados a aceitar riscos do

que aqueles de empresas nao-exportadoras.

Um outro aspecto relevante, apontado por Rocha, Blundi e Dias (2002), vem a ser o
entendimento do impacto que as atividades internacionais, particularmente a exportacéo,
podem exercer sobre o desempenho das empresas. Essa questdo se mostra especialmente
importante quando se contrapfem, de um lado, o interesse dos governos em incrementar a
atividade exportadora e, do outro, a resisténcia das empresas em buscar novos mercados,

alimentada pelo temor do desconhecido e pelos riscos envolvidos na internacionalizacao.

Visando investigar mais profundamente a influéncia de agentes e de estimulos sobre o
nivel de interesse na atividade exportadora, este trabalho enfoca dois diferentes setores
industrias — téxteis e calcados — aparentemente sujeitos aos mesmos incentivos e obstaculos
que afligem os demais setores da economia brasileira.  Pretende-se verificar, ao final da
pesquisa, se as empresas industriais mineiras dos ramos de téxteis e de calcados diferem em
termos de importancia atribuida aos diferentes estimulos & adogdo da exportacdo como
alternativa estratégica de negécios.

Como unidades de andlise, foram escolhidas empresas industriais mineiras nao
somente em funcéo da facilidade de acesso, mas também visando expandir os estudos de
marketing em organizacOes daquela regido. Decidiu-se pelos setores téxtil e calcadista, em

virtude do suposto potencial de crescimento das exportacGes nesses ramos.
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Para coleta dos dados, foi utilizado um questionario construido sobre escala de
diferencial semantico. Foram também obtidas informacdes relevantes por meio do uso de
entrevistas nédo-estruturadas de profundidade. Os dados obtidos na fase quantitativa foram
analisados com o auxilio dos Testes de Kruskal-Wallis e de Friedman, que consistem em

técnicas estatisticas ndo paramétricas.

Em linhas gerais, o trabalho tem como objetivo aferir a influéncia exercida pelos
diferentes elementos de estimulo sobre o interesse — ou desinteresse — na exportacéo,
enguanto alternativa estratégica de negocios. Para o desenvolvimento da pesquisa, recorreu-
se a0 método quantitativo (survey) e ao qualitativo (entrevistas ndo-estruturadas). Como
amparo tedrico, foi adotada a abordagem de Czinkota e Ronkainen (1998) acerca dos

diferentes estagios vividos pelas empresas no processo de exportacgao.

1.1  Problema e justificativa

1.1.1 A atividade exportadora no Brasil

Bastante destaque tem sido oferecido, tanto nos meios de comunicagdo, quanto na
literatura especializada, a relevancia da exportagdo para as economias nacionais, em qualquer
parte do mundo. No caso do Brasil, assim como em outros paises, a exportacdo atende a
necessidade de atrair divisas, necessarias para facilitar as importacGes essenciais ao
crescimento econémico, bem como para agregar a sua capacidade de investimento interno,
possibilitando niveis de desenvolvimento mais elevados. A obtencdo de saldos comerciais
positivos proporciona a reducdo da dependéncia de atracdo de capitais estrangeiros. Por outro
lado, o mercado brasileiro torna-se mais atraente ao proprio investimento estrangeiro, uma
vez que a diminuigdo do deficit em conta corrente contribui para a redugéo da taxa de juros e
do risco percebido (MDIC, 2002b).

Do ponto de vista macroeconémico, a circulacdo de mercadorias e de servigos ao redor
do globo, intensificada sobremaneira nas Gltimas décadas, pode contribuir para sedimentar de
forma mais equitativa a divisdo internacional do trabalho, com efeitos positivos sobre a

alocacdo racional dos recursos disponiveis, 0 que, por seu turno, auxilia na obtencdo de
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ganhos de escala, bem como na elevacéo da produtividade e da eficiéncia (GREMAUD et al.,
2002).

Assim sendo, segundo Fonseca (2001), o proprio crescimento do mercado interno
brasileiro depende, em grande parte, do desempenho das exportagcdes. No entender do mesmo
autor, existe também a expectativa de que a manutencdo de saldo positivo na balanca
comercial, com elevacdo das exportacdes em nivel superior ao das importacGes, permita ao
Pais um crescimento econémico continuo que atinja os niveis de 4 a 5% anuais, possibilitando
a geracao de mais de 1 milhdo de empregos por ano — quantia desejavel para a manutencao de

um desenvolvimento social adequado.

Ao longo dos altimos quarenta anos, a pauta de exportagdes brasileira passou por um
processo de diversificacdo acentuada, especialmente se comparada com outros paises da
América Latina. A Unica excecdo, nesse aspecto, € o caso do México, que também
experimentou importantes progressos, ao agregar produtos mais elaborados ao seu rol de
exportacOes (PRATES et al., 2002). No entanto, em torno de 60% da pauta brasileira ainda
concentra-se em produtos agropecuarios e de extracdo, minerais metalicos e commodities
industriais — como produtos metalurgicos, celulose e papel. Os produtos do agronegdcio, in
natura ou de processamento primario, continuam como o principal sustentaculo da pauta
exportadora, ndo apenas em termos de sua participagdo no valor exportado, entre 27 e 30%,
como também na geracdo liquida de divisas externas. O grupo dos setores industriais com
maior conteudo tecnoldgico abrange em torno de 35% da pauta, sendo setores pertencentes
aos complexos metal-mecéanico e quimico. O setor de material de transportes lidera as
exportacdes desse grupo, com uma participacdo na pauta em torno de 15%, sendo que os 20%
restantes estao distribuidos entre os setores de materiais elétricos e comunicacdes, de produtos
quimicos e de produtos mecanicos (PRATES et al., 2002; MDIC, 2003a).

Convém destacar, todavia, que exportar ndo proporciona beneficios apenas em nivel
macroeconémico. Essa atividade tem sido apontada como um importante fator de
desenvolvimento e crescimento das empresas. De acordo com o que apontam Rocha, Blundi

e Dias (2002), amparadas em comentérios de Leonidou’, Katsikeas? e Chetty?, a literatura de

! Leonidou, L.C. Export stimulation: a non exporter’s perspective. European Journal of Marketing, v. 29, n.
8, p. 17-36, 1995.
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marketing internacional enfatiza que a exportacdo, bem como outras formas de
internacionalizacdo, proporciona as empresas a possibilidade de crescimento e elevacdo dos

lucros.

H& outros indicios de que as empresas exportadoras auferem vantagens relevantes
sobre as demais. Em um estudo de Wilkinson e Brouthers (2000), verificou-se que empresas
exportadoras americanas tendem a permanecer em atividade por mais tempo que empresas
ndo-exportadoras. Além disso, empresas exportadoras tém um retorno sobre investimentos

maior e um indice de produtividade superior ao de empresas ndo exportadoras.

Mas, no caso brasileiro, quais fatores poderiam despertar, nas empresas, a motivacao
para a exportacdo?  Aparentemente, conforme Rocha e Christensen (2002), a politica oficial
de incentivos, iniciada na década de 60, contribuiu ndo somente para 0 boom exportador dos
anos 70 como também para o interesse de muitos pesquisadores brasileiros sobre o assunto.
Naquele periodo, segundo os autores citados, o custo dos incentivos a exportacdo de produtos

manufaturados elevou-se de 37,2% do valor exportado, em 1969, para 64,1%, em 1982.

Goulart, Brasil e Arruda (1996) descrevem esses incentivos de forma mais especifica,
asseverando que a politica de promocdo das exportacdes adotada pelo governo no inicio dos
anos 70 teve por base os instrumentos de formagdo de pregos na exportacdo, quais sejam,
incentivos fiscais e crediticios, que seriam substituidos, no inicio da década de 80, pelo

manejo do cambio.

Além dos aspectos citados por aqueles autores, deve-se levar em conta a institui¢do da
politica de minidesvalorizagdes cambiais, a partir do segundo semestre de 1968, na tentativa
de reduzir o viés anti-exportador causado pela politica de cdmbio fixo em um pais de inflacédo

cronica.

Esses instrumentos levaram, de fato, muitas empresas a venderem seus produtos no
mercado externo. As exportacOes brasileiras cresceram quatro vezes entre 1974 e 1992, tendo

a participacdo dos produtos manufaturados na pauta evoluido de 29,9 para 60,3%, enquanto

2 Katsikeas, C.S. Perceived export problems and export involvement: the case of Greek exporting manufacturers.
Journal of Global Marketing, v. 7, n. 4, p. 29-52, 1994.
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os semimanufaturados subiram de 8,1 para 16% (Goulart, Brasil e Arruda, 1996).
Entretanto, segundo os mesmos autores, ainda que tendo cumprido no curto prazo o papel de
induzir muitas empresas a exportarem seus produtos, a politica agressiva de promocao as
exportacdes ndo atacou as raizes estruturais das distorcdes e pressdes de custos decorrentes
das caréncias de infra-estrutura e da falta de competitividade sistémica da economia.

Dada, entdo, a expressividade que adquiriram entre as decadas de 60 e 80, 0s
incentivos governamentais foram considerados um dos mais importantes motivos para que
muitas empresas brasileiras buscassem os mercados externos (ROCHA e CHRISTENSEN,
2002).  Aos poucos, ganhou vulto também a necessidade de as empresas buscarem novos
mercados para seus excedentes, tendo em conta a retracdo do mercado interno. Esses
aspectos contribuiram para fazer prosperar um contetido fortemente oportunista em meio as
motivagdes para exportar. De acordo com Goulart, Brasil e Arruda (1996), em muitos casos,
verificou-se, como consequiéncia, a falta de constancia nas exportacées e a difusdo da imagem
do empresario brasileiro como exportador temporario, que ndo se preocupa com a qualidade e
que ndo integra a exportagdo a sua estratégia — e que, portanto, ndo vende, mas é comprado.
A esse respeito, ja na década de 80, afirmava-se serem poucas as empresas que desenvolviam
produtos adequados e especificos para a exportacao, limitando-se a maioria delas a exportar

apenas o excedente da produc¢édo para o mercado interno (LARA, 1986).

Chega-se, entdo, ao inicio da década 80. E, na andlise de Castro (2002), o Brasil
atinge o ano de 1980 com um parque industrial amplo, diversificado e moderno. Apds
concluido o processo de substituicdo de importacGes, as exportacdes de produtos
manufaturados expandiam-se rapidamente. Segundo o mesmo autor, as tecnologias de projeto
e de producdo eram amplamente dominadas no Pais — €, nesse sentido, como em outros, havia
se desenvolvido uma certa capacidade de resolver problemas. Mas a capacitacdo adquirida,
tinha o seu ponto forte concentrado nas questbes operacionais. Em termos concretos, as

iniciativas tomadas limitavam-se a cOpia e a adaptacéo.

Ainda conforme Castro (2002), ao lado da presenca forte ou mesmo francamente
dominante de multinacionais em alguns setores, o Pais havia desenvolvido também uma

ampla e variada populacdo de empresas nacionais, compreendendo algumas grandes, um

3 Chetty, S.K. Dimensions of internationalisation of manufacturing firms in the apparel industry. European
Journal of Marketing, v. 33, n. 1, p. 121-42, 1999.
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consideravel nimero de médias empresas (especialmente na Regido Sul do Brasil), bem como
pequenos negdcios pulverizados e dispersos, sobretudo nos setores de industria alimentar,

confeccdes e calcados.

Em termos macroecondmicos, ndo obstante a crise da divida externa, a estratégia de
crescimento continuava sendo a substituicdo de importacdes, somente alterada a partir das
reformas da década de 90, com destaque, dentre elas, para a abertura comercial, que reduziu

tarifas alfandegarias e eliminou controles quantitativos.

Conforme bem salientam Rocha, Blundi e Dias (2002), o ambiente econémico
brasileiro durante os anos 80 e o comeco dos anos 90 pode, certamente, ser descrito como
turbulento. Para fundamentar essa afirmacdo, as autoras apresentam os seguintes indicadores

macroecondmicos:

as taxas de crescimento do PIB variaram de 4% negativos em 1981 a 8% positivos
em meados da década de 1980 e novamente de 4% negativos em 1990 a 4%
positivos em meados da década de 1990. As taxas de inflacdo variaram de 565% em
1986 a 1800% em 1989, retrocedendo menos de 10% ao final da década de 1990.
Além disso, considerando-se apenas os anos 1980, o Pais teve quatro moedas
diferentes e assistiu a sete planos de estabilizagdo monetaria, 53 mudangas nas
regras de controle de precos, 17 mudancas nas regras de cambio, 13 politicas
salariais, 20 planos para lidar com o problema da divida externa e 18 projetos para
corte de despesas do governo (ROCHA, BLUNDI e DIAS, 2002, p. 68).

A partir do colapso do Plano Cruzado* em diante, os distirbios macroecondmicos
sucederam-se em um crescendo que culminou com a hiperinflacdo de 1989. De acordo com
Castro (2002), nessa fase, mais ainda do que na primeira metade da década, as empresas
deixaram de acompanhar o que ocorria nos centros desenvolvidos. Desse modo, por um
lado, novas formas de organizacdo e gerenciamento, que rapidamente se difundiam nos
centros industriais, deixaram de se propagar no conturbado ambiente brasileiro dos anos 80.
Por outro lado, a defasagem dos artigos aqui produzidos tornou-se a cada dia mais acentuada,

em decorréncia da aceleracdo nas economias centrais.

A partir da segunda metade da década de 80, um outro importante fator veio acentuar a

necessidade de encontrar alternativas ao mercado interno, que entdo se achava em um cenario

* Plano de estabilizacdo monetaria implementado pelo Governo Federal, em fevereiro de 1986.
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recessivo. Trata-se da progressiva abertura comercial, com a reducao de barreiras tarifarias e
ndo-tarifarias. Por um lado, esse evento fez com que muitas empresas passassem a buscar
novos parametros de qualidade e competitividade, como forma de protecdo contra a
concorréncia dos produtos estrangeiros no mercado doméstico. Por outro, conforme Goulart,
Brasil e Arruda (1996, p. 26), “a liberalizacdo das importacBes possibilitou as empresas
buscar no mercado externo equipamentos, insumos e componentes de preco e qualidade mais
atraentes, apresentando como resultado um produto final melhor, mais barato e em melhores

condigdes de competir internacionalmente.”

No comeco da década de 90, o governo promoveu uma abrupta abertura da economia
a importacdo de mercadorias estrangeiras. Essa nova fase do processo de liberalizacdo
comercial aumentou de forma crescente as importagcdes e resultou em saldos comerciais
decrescentes do Pais, a medida que as exportagdes cresceram a um ritmo bem inferior ao das
importagdes (PRATES, 2002). De certo modo, a subita abertura do mercado ocorrida

naquela época encontrou as empresas brasileiras um tanto ou quanto despreparadas.

No tocante as formas de organizacgdo, todavia, teve inicio uma certa recuperacdo do
atraso nos primeiros anos da década de 1990 (CASTRO, 2002). A maior penetracdo de bens
importados propiciou 0 aumento da concorréncia e a queda dos precos internos. De fato,
nesse cenario, seria de se esperar que as empresas nacionais buscassem com mais tenacidade a
atualizagdo tecnoldgica e organizacional, como forma de fazer frente aos novos produtos
concorrentes estrangeiros, de qualidade superior e precos competitivos (proporcionados pela
desgravacdo tarifaria®). Ademais, a propria liberalizacdo das importacdes facilitava também
0 acesso a bens de capital de Ultima geracdo, o que permitia as empresas modernizar
processos e plantas industriais, visando superar a concorréncia tenaz e crescente. Destarte,
esse processo contribuiu para que a produtividade da industria brasileira crescesse a uma taxa
média de 6,5% ao ano, entre 1992 e 1990. Esses fatores permitiram ao governo federal
referir-se as medidas associadas a abertura as importacdes como “choque de competitividade”
(MDIC, 2002b).

% Entre 1990 e 1993, a tarifa média de importacéo caiu de 32,2% para 16,5%. Em 1995, com a entrada em vigor
da Tarifa Externa Comum no ambito do Mercosul, a média foi reduzida para 12,5%. No ano de 2002, ficou
abaixo dos 12% (MDIC, 2002b). Nos dois primeiros meses do ano de 2003, oscilava em nivel inferior a 10%
(RECEITA FEDERAL, 2003).



27

Uma outra etapa do processo de liberalizagdo, iniciada em 1994 e associada a forte
sobrevalorizacdo do real frente ao ddlar, perpetuou a ocorréncia de saldos comerciais
negativos, que comecariam a ser revertidos apenas ap0s a maxidesvalorizacdo cambial de
1999. Em 1994, a estabilizacdo monetaria combina-se & abertura comercial, propiciando
uma espécie de ampliacdo do mercado doméstico, em funcdo do aumento do poder aquisitivo
do consumidor local.  Assim, numerosos produtos até entdo amplamente aceitos no Pais
passaram a ser considerados inferiores, 0 que veio a alimentar uma onda de lancamento de
novos produtos (PRATES, 2002).

De acordo com o mesmo autor, a forte expansao do mercado interno, verificada apds a
estabilizacdo monetaria, teria como uma das explicacdes mais difundidas (embora ndo Unica,
nem talvez suficiente) a eliminacdo do imposto inflacionario®, propiciada pela prépria

estabilizacéo.

Entretanto, a politica macroecondmica vigente de 1994 a 1999 apresentava
inconsisténcias capazes de comprometer seriamente os resultados obtidos pela economia.
Segundo Castro (2002), alguns estudiosos viam na conjugacédo da abertura com a valorizagdo
cambial uma séria ameaca. A primeira conseqiiéncia disso seria, possivelmente, a destruicdo
de setores e empresas, plenamente capacitados a competir em condi¢fes menos adversas.
De fato, na andlise de Fonseca (2001), a sobrevalorizacdo da moeda brasileira ocorrida no
periodo compreendido entre 1994 e 1999 contribuiu para desestruturar o parque exportador
brasileiro. O cambio sobrevalorizado causava disparidade nos precos relativos, sinalizando
estimulo a importacdo e restricdo a exportacdo. Esse periodo, no entender do autor citado,
teria acentuado um viés antiexportador, que somente viria a ser corrigido com a introducao do
regime de taxas flutuantes. Além disso, com as importacfes amplamente estimuladas e as
exportacBes perdendo competitividade, o Pais rapidamente consumiria o saldo comercial com
o qual financiava, de 1983/1984 até 1994, o deficit da balanca de servicos, voltando, com isso,

a ingressar num ciclo de endividamento externo.

Por outro lado, uma sucessdo de crises em mercados internacionais, inaugurada em

dezembro de 1994 com o México, fez com que algumas medidas drasticas fossem tomadas,

® O imposto inflacionario consistiria no total das perdas incorridas pelos individuos e empresas, em decorréncia
da conveniéncia de manter ativos monetarios (papel moeda e depdsitos a vista) num quadro em que a inflagdo
dilui fortemente o valor da moeda (Castro, 2002).
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entre 1994 e 1999. A cada crise a ameaca de perda de financiamento impunha que 0s juros
fossem elevados. Os juros funcionavam como para-choques da economia — em detrimento
do investimento e do consumo de duraveis, provocando o aumento exponencial da divida
interna (CASTRO, 2002).

Em conseqliéncia da repeticdo das crises, passamos a ter uma média muito elevada
para 0s juros reais, chegando a cifra de 26% (média real) em 1998. O contraponto disso na
economia seria a confirmacgdo da instabilidade imposta ao nivel de atividades. Por outro
lado, no entender de Castro (2002), o controle da divida interna passava a ser, cada vez mais,
dependente das contas externas. E, no tocante a essas Ultimas, ia ficando claro que o
problema maior ndo era 0 comportamento das importacdes e, sim, 0 mediocre desempenho

das exportacoes.

Para Rocha, Blundi e Dias (2002), embora o Plano Real tenha tido sucesso na reducéo
da inflacdo, sua eficacia na promocdo do crescimento parecia ter-se esgotado em 1999. A
proposito, a sobrevalorizagdo do real, mantida até o inicio de 1999, também foi um fator a
dificultar a atuacdo das empresas brasileiras em seus negdcios no exterior. As empresas que
operavam nesse ambiente enfrentaram riscos mais elevados do que aquelas em contexto

estavel.

Em meio a essa instabilidade, a melhor medida do sucesso de uma empresa poderia ser
a sua longevidade. Entretanto, contrariando a crenca generalizada de que as empresas que se
comprometem com a internacionalizacdo costumam ser mais fortes que as demais, em funcéo
das economias de escala, da aprendizagem e da diluicdo dos riscos em diferentes mercados,
Rocha, Blundi e Dias (2002) constataram que, ao longo de um periodo de 21 anos, entre 1978
e 1999, as empresas com maior proporcdo de exportacdes sobre as vendas apresentaram maior
probabilidade de desaparecer do que aquelas que exportaram percentual menor de suas
vendas. Diante desse resultado, aquelas autoras conjeturam que, no ambiente altamente
turbulento das décadas de 80 e 90, as exportacGes tornaram-se uma atividade um tanto mais
arriscada no Brasil, possivelmente como consequéncia das freqientes variagdes cambiais
decorrentes de sucessivos planos governamentais. Nesse contexto, portanto, as empresas
brasileiras que comprometeram uma parcela maior de seu faturamento e, desse modo,

aceitaram maiores riscos, tornaram-se mais vulneraveis.



29

Tendo em conta a peculiaridade dos resultados do trabalho comentado no paragrafo
anterior, fruto de um estudo longitudinal realizado em 152 empresas exportadoras brasileiras,
e considerando as mudancas pelas quais o Pais vem passando, nos ultimos anos, no ambito
econdmico e social, torna-se relevante considerar a possibilidade de se efetuarem novos
estudos desse género, visando aferir se, atualmente, 0 ambiente tornou-se mais ameno para a

atuacdo das empresas dispostas a internacionalizar suas atividades.

Condicdes mais favoraveis a exportacdo comecaram a desenhar-se a partir do ano de
1999, com a desvalorizacdo do real frente ao dolar, apds o abandono do regime de bandas
cambiais. Um dos efeitos decorrentes dessa medida teria sido, no entender de Lemos (2002),
a grande retracdo das importacGes, que contribuiu, no caso dos setores tradicionais, ou para
atenuar os impactos negativos da contracdo da demanda interna, como no caso dos alimentos
e bebidas, ou para favorecer a posicdo relativa dos setores na estrutura industrial, como no

caso dos téxteis, vestuarios e calgados.

Contudo, apesar dos progressos observados, a ado¢do do regime cambial de taxas
flutuantes ndo lograria, por si s, elevar sensivelmente o volume das exportac@es brasileiras.
A proposito, nesse sentido, o cambio seria uma condi¢do necessaria mas nao suficiente, de
fato, para o incremento das exportacbes. Ha que se considerar também, dentre outros fatores,
a defasagem nos efeitos da medida, pois uma desvalorizagdo cambial somente passa a surtir
efeitos em um momento posterior a sua implementagdo. Além do mais, voltar a exportar pode
ser até mais dificil para uma empresa, do que se lancar a atividade pela primeira vez. Por
outro lado, empresas que nunca exportaram costumam levar de 16 a 24 meses para fechar um
primeiro contrato de exportacdo, segundo declaracbes fornecidas por consultores
especializados no tema. Desse modo, outras iniciativas teriam de ser implementadas para
que fosse possivel superar os riscos e as dificuldades envolvidas com a conquista de mercados

externos.

Nesse sentido, provavelmente um esforco importante, dentre muitos outros, para
viabilizar o crescimento sustentado da exportacdo, seria a erradicacdo do estigma de
exportador eventual e sem compromisso, associado ao empresario brasileiro. Para tanto, seria
necessario preparar adequadamente as empresas para exportar. Assim, em 1997, em meio a
outras iniciativas governamentais, foi criada a Agéncia de Promocdo de Exportagdes — APEX.

O foco principal da atuacdo dessa agéncia estd no treinamento, na capacitacdo e no
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fornecimento das informacBes necessarias para que a primeira iniciativa de exportacdo de
uma empresa tenha sucesso e, por conseguinte, garanta a sua permanéncia no mercado
internacional (APEX, 2003).

O interesse em aumentar as exportacOes apresenta-se redobrado na conjuntura atual.
Encontra-se inteiramente estabelecida a ideia de que se deve elevar firmemente as
exportacBes, tendo em conta, dentre outras razdes, a necessidade de um ajustamento as
restri¢ces de crédito a que a economia se encontra sujeita. Ademais, conforme Castro (2002),
ndo € muito prudente para as empresas esperar que o mercado doméstico seja capaz de leva-
las ao crescimento. Em sendo assim, 0 mercado externo passa a ser o ambiente com o qual a
organizacdo pode contar, em busca de crescimento futuro. Se sobrevierem grandes
dificuldades domeésticas, ela estara parcialmente assegurada pelo mercado externo e, ao lograr
crescer, estard contribuindo para aumentar a resisténcia as crises econémicas. A proposito,
estara contribuindo para elevar a resiliéncia da propria economia como um todo. Destarte, a
elevacdo da capacidade de exportar constitui um trunfo fundamental do crescimento
(CASTRO, 2002).

Em harmonia com a visdo de Castro (2002), noticia-se ultimamente, de forma enfatica,
a reformulacdo de estratégias empresariais, com realce para a maior importancia concedida ao
mercado externo. O teor das informagdes ndo deixa duvidas quanto ao fato de que se trata de
redirecionamento estratégico das acfes e ndo apenas de um deslocamento casual das vendas

do mercado interno para o externo.

Ao se analisar o contexto econdmico brasileiro dos Gltimos anos, € possivel admitir
que a politica comercial passou por duas fases distintas — a primeira, de abertura do mercado
interno as importacbes e a segunda, marcada pela énfase as exportacbes e a

internacionalizacao.

Atualmente, os nimeros da balanca comercial tém proporcionado uma certa euforia,
ainda que contida.  Os resultados obtidos até outubro de 2003 apontam para um saldo
comercial proximo de US$ 20 bilhdes, com as exportacGes tendo atingido aproximadamente
US$ 59 bilhdes e as importacGes, US$ 39 bilhdes, no acumulado do ano. O valor das
exportacdes até outubro de 2003 ja supera todo o montante obtido em 2001 (US$ 58,2

bilhdes) e aproxima-se do valor exportado em 2002 (US$ 60,3 bilhdes). Supera, também, em
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20,35%, o valor exportado entre janeiro e outubro de 2002. E de se notar, todavia, que o
saldo expressivo na balanca deve-se em grande parte a acentuada reducdo no volume de
importacGes (de US$ 55,5 bilhdes, em 2001, para US$ 47,2 bilhdes, em 2002, e US$ 38,9
bilhdes entre janeiro e outubro de 2003) (MDIC, 2003a).

Em Minas Gerais, por outro lado, uma retracdo da atividade exportadora ocorreu no
primeiro ano desta década. Enquanto o Pais aumentou em 5,7% as vendas externas em 2001,
0 Estado recuou 9,9% em suas exportacdes, no mesmo periodo (MDIC, 2003a). Esse indice
pode ter refletido, em grande parte, a forte concentracdo da pauta mineira em commodities
minerais e agricolas (a exemplo do café em grdo e do minério de ferro). Produtos
siderurgicos, metaldrgicos e café, além de material de transportes, sdo responsaveis por 70%
do total das vendas externas (PRATES, 2002). De 2001 para 2002, as exportacdes de Minas
Gerais subiram para US$ 6,3 bilhdes, elevando-se em 4,85% (indice ligeiramente superior ao
do Pais naquele periodo — 3,67%). No intervalo entre janeiro e setembro de 2003, o Estado
exportou 5,3 bilhGes, montante superior em 19,13% ao resultado obtido em periodo
equivalente no ano anterior (2002).  Nesse mesmo intersticio, as exporta¢fes do Brasil
elevaram-se em 24,26%. Nos ultimos dois anos, Minas Gerais perdeu, para 0 Rio Grande do

Sul e 0 Parana, o segundo e o terceiro postos no ranking dos estados exportadores.

Todavia, em que pesem os esforgos e 0s constantes apelos governamentais, e mesmo
levando em conta as recentes elevacfes nas vendas externas, as exportagdes brasileiras tém
representado um percentual considerado ainda pequeno do Produto Interno Bruto (menos de
5%), em contraste, por exemplo, com cerca de 17% na Coréia do Sul, 18% no México e 32%
em Taiwan, em numeros de 2002 (WTO, 2003; COUNTRY RANKINGS, 2003). Por outro
lado, a participagdo do Brasil no total das exportagdes mundiais vinha mantendo,
historicamente, indices menores que 1%. No presente ano (2003), apesar da expectativa de
crescimento recorde das exportacGes brasileiras (20%), sua participacdo no comeércio
internacional devera apenas superar ligeiramente o nivel de 1%. Ainda que se leve em conta o
bom desempenho nas contas externas nos Gltimos meses, ha que se considerar, por exemplo
que o superavit na balanca comercial de 2002, de US$ 13 bilhdes, deu-se a custa de uma

gueda de 15% nas importacBes e de um aumento de apenas 3,7% nas exportacdes.

Esses dados evidenciam o baixo grau de insercdo internacional da economia do Pais,

tradicionalmente voltada para o mercado interno. Convém aqui ressaltar que o tamanho
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expressivo do mercado interno contribuiu historicamente para a perpetuacdo dessa tendéncia,
em particular. Conforme lembram Goulart, Brasil e Arruda (1996), em que pese a crescente
concentracdo de renda, “o Brasil possui um namero de consumidores superior ao de muitos
paises desenvolvidos, que adquirem tanto bens de consumo populares quanto mais

sofisticados.”

Nesse cenario, também, ainda tende a ser pouco expressiva a participacdo de empresas
de pequeno e médio portes no comércio exterior. Segundo dados do Ministério do
Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior, cerca de 200 empresas, apenas, concentram

em torno de 70% das exportacOes brasileiras (MDIC, 2003a).

Muitas causas sdo geralmente apontadas para a persisténcia do fraco desempenho do
Brasil como exportador e, dentre elas, a carga tributéria excessiva, a escassez de credito, os
problemas logisticos e a burocratizagdo. Algumas opinides recentes de estudiosos do assunto
vém enriquecer esse debate, ao apontarem para a inexisténcia de uma sdélida cultura
exportadora como um dos mais relevantes fatores de influéncia no desempenho desfavoravel
do Pais no comércio exterior. No entender de Fonseca, César e Yang (2001), por exemplo,
existiria, entre os empresarios brasileiros, uma atitude de temor reverencial ou de complexo
de inferioridade perante o exterior. Muitos empresarios, além de ndo saberem como colocar
seu produto no exterior, ainda mantém uma baixa auto-estima em relagdo ao produto que

fabricam.

A discussdo em torno de atitudes relacionadas a exportacdo ndo tem origem tdo
recente. Em um estudo de Lara (1986), por exemplo, elaborado na década de 80, faz-se
referéncia a falta de uma mentalidade exportadora entre pequenos exportadores brasileiros.

Afirma o autor que

exportar significa abordar novos mercados, novas pessoas, nova cultura, novas
transacBes. Implica cultivar um relacionamento com o importador e considerar 0s
beneficios muituos. Requer ndo apenas que se conhega muito bem o importador, mas
saber como o exportador é conhecido pelo seu cliente internacional. ‘Mentalidade

exportadora’ abrange todos esses requisitos (LARA, 1986, p. 6).
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Fonseca, César e Yang (2001) apontavam ainda, em 2001, algumas caréncias a serem
superadas para que se pudesse caminhar no rumo da aquisicdo de uma cultura exportadora.

Dentre essas caréncias, estariam:

1. a falta de circulagdo, entre governo e iniciativa privada, de informagdes sobre

como, por que e para onde exportar;

2. desconhecimento sobre a natureza, as demandas e as peculiaridades dos mercados

externos, inclusive entre consultores ditos especializados em comércio exterior;

3. escassez de estudos sobre a tipologia de valores, atitudes e crengas do
empresariado brasileiro (0 porqué de seus temores do exterior; a falta de know-

how acerca da exportacdo; a espera de solu¢des governamentais miraculosas etc.).

Nos ualtimos dois anos, todavia, tem-se observado uma certa evolucdo no que se
refere ao contexto descrito por Fonseca, César e Yang (2001), notadamente em relacdo a
“falta de circulacdo de informacGes e a escassez de estudos sobre valores, atitudes e crencgas
do empresariado brasileiro.” A proposito, na construcdo desse novo cenario, 0 mérito talvez
possa ser atribuido também aos esforcos empreendidos pelos 6rgaos oficiais de apoio as

exportacoes.

Na mesma linha de analise de Fonseca, César e Yang (2001), Arbache e De Negri
(2001) afirmavam ser ilusério acreditar que fatores como a reducéo de impostos, por exemplo,
ou o tratamento de outros aspectos ligados ao custo Brasil (custos trabalhistas, custos
portuérios, problemas de logistica dentre outros), irdo inequivocamente aumentar a
competitividade externa da economia brasileira. Para esses autores, questdes como aversdo
ao risco, gestao operacional e de recursos humanos, pesquisa e desenvolvimento, capacidade
inovadora, retornos crescentes de escala e cultura exportadora, sempre ao nivel da firma,
devem merecer atencdo daqueles que procuram investigar os determinantes das exportacdes

brasileiras.

Assim, os esforgos oficiais na tentativa de estimular o crescimento das exportagdes
podem eventualmente nédo atingir os resultados esperados, em sua plenitude, principalmente

em meio as pequenas e médias organizagdes industriais, por ndo lograrem criar, em meio aos
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dirigentes dessas empresas, uma cultura que favoreca a possibilidade de expandir as relagdes

de comércio para além das fronteiras nacionais.

Nesse ponto, é relevante registrar quais vém sendo, atualmente, as iniciativas tomadas
pelo governo brasileiro, no sentido de apoiar as empresas em Seu processo de
internacionalizacdo. Machado (2001) destaca que o apoio governamental tem como efeito a
elevacdo do numero de empresas exportadoras, principalmente em meio aquelas de pequeno e
médio portes, que costumam enfrentar obstaculos maiores ao buscarem atingir o mercado
externo. Ao efeito citado por aquele autor, pode-se acrescentar também, com base em APEX
(2003), a exportacdo de novos produtos, a conquista de novos mercados e o0 crescimento para

0s mercados tradicionais..

Por outro lado, Carvalho e Rocha (2002), asseveram que alguns fatores podem fazer
com que a politica oficial de exportacdes converta-se em uma barreira, ao invés de em um
estimulo as empresas a ingressarem na atividade exportadora. Dentre o0s aspectos
mencionados estariam 0 excesso de burocracia, a auséncia de incentivos, a falta de apoio
diplomatico e outras questdes de mesma natureza, que podem dificultar o acesso das empresas
aos mercados internacionais. Segundo as mesmas autoras, “isso € especialmente verdadeiro
para as empresas de paises em desenvolvimento, cujo acesso ao mercado internacional pode
ser enormemente facilitado ou dificultado pela adequagdo ou inadequacgdo de tais politicas”
(CARVALHO e ROCHA, 2002, p. 124).

Os programas governamentais de assisténcia as exportacdes, em geral, podem ser
classificados de acordo com a sua natureza. Keegan (1995) prop6e o agrupamento dessas

iniciativas em trés blocos: incentivos fiscais, subsidios e assisténcia governamental.

= Incentivos fiscais — ensejam a reducdo ou a isencdo de tributos incidentes sobre as

receitas provenientes da exportacdo. Podem abranger, ainda, o ressarcimento de
valores referentes a impostos ja recolhidos, quando venham a incidir em qualquer

fase de uma operagédo que culmine na exportacéo.

= Subsidios — trata-se de uma assisténcia financeira, que visa recompensar 0
desempenho obtido por uma empresa, ou setor econdémico, na exportacdo. Esse

apoio visa oferecer ao produto nacional maior competitividade, em termos de
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precos, no mercado externo. Embora o governo tenha de desembolsar recursos
para remunerar os favorecidos, espera-se que os beneficios advindos com o
aumento das exportacGes (ingresso de divisas, equilibrio da balanca comercial,

geracdo de empregos dentre outros), superem 0s gastos com o incentivo.

= Assisténcia governamental — compreende a disponibilizacdo de informagdes sobre

mercados internacionais e riscos de crédito.

A classificacdo proposta pelo autor citado parece ndo abranger os programas que
visam apenas disseminar o acesso as linhas de crédito associadas a exportacdo. Sobre esse
tema, merece ser observado que, no Brasil, empresas de grande porte costumam ter mais
facilidade na obtencdo de crédito para suas exportacfes. Via de regra, essas empresas
proporcionam as institui¢ces financeiras maior atratividade, posto que podem oferecer um
menor risco, decorrente de sua estrutura mais solida, além de maior lucratividade por
operacdo, uma vez que movimentam um volume maior de recursos, em funcdo de seu
tamanho. Assim, para as organizagdes de menor porte, torna-se relevante a existéncia de um
mecanismo que lhes facilite a obtengo dos recursos financeiros necessarios as suas investidas

em mercados estrangeiros, ainda que sem a inclusdo de subsidios.

No que toca aos exportadores brasileiros, 0os mecanismos oficiais de apoio as
exportacdes atualmente disponiveis podem ser sintetizados da forma proposta nas figuras 1, 2,
3 e 4. Comentarios ao contetdo dessas figuras sdo efetuados nos subitens 1.1.1.1 a 1.1.1.4,

adiante.
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Quadro resumo com alguns dos principais instrumentos de apoio a exportacao no Brasil

Parte 1 - Incentivos Fiscais

- IPI (Imposto sobre Produtos Industrializados) — na exportacdo direta e na venda
para empresas enquadradas como trading companies

- ICMS (Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servi¢os) — na exportacdo
direta e indireta, incluindo a venda para trading companies

- COFINS (Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social) — sobre as
receitas provenientes da venda de bens e servicos para o exterior

- PIS (Programa de Integracdo Social) — sobre as receitas provenientes da
exportagéo

Isencdo

- Imposto de Renda — reducdo a zero nas remessas para pagamento de despesas
Reducéo com pesquisas de mercado para produtos brasileiros de exportacao, bem como
daquelas decorrentes de promocao comercial no exterior

Suspensdo - IP1 (Imposto sobre Produtos Industrializados) — na exportacao indireta

- COFINS e PIS - crédito presumido de IPI, a titulo de ressarcimento, para
Crédito valores de PIS e COFINS que hajam incidido sobre a aquisi¢co de insumo
nacional utilizado em produto a ser exportado

Figural - Quadro de resumo com alguns dos principais instrumentos de apoio a exportacéo
no Brasil — Incentivos fiscais

Fonte — LARA e COELHO, 2002, p. 9.

Quadro resumo com alguns dos principais instrumentos de apoio a exportacdo no Brasil

Parte 2 — Regimes Aduaneiros Especiais

- Suspensdo, isencdo ou restituicdo de impostos e taxas incidentes na importacéo
Drawback de mercadorias utilizadas na industrializacdo ou acondicionamento de
produtos exportados ou a exportar

- Permite a importacdo de mercadorias com suspensdo de impostos, enquanto

Entreposto aduaneiro o T -
armazenadas em local especifico, sob controle da fiscalizacdo aduaneira

Figura 2 — Quadro de resumo com alguns dos principais instrumentos de apoio a exportacéo
no Brasil — Regimes Aduaneiros Especiais

Fonte — LARA e COELHO, 2002, p. 9.
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Quadro resumo com alguns dos principais instrumentos de apoio a exportacao no Brasil

Parte 3 - Mecanismos Financeiros

- Financiamento — realizado exclusivamente pelo Banco do Brasil, com recursos
do Tesouro Nacional, concedido diretamente ao exportador (supplier’s credit)
Programa de Financiamento ou ao importador de bens e servicos brasileiros (buyer’s credit)
a Exportacdo - PROEX - Equalizagfio — modalidade de crédito ao exportador ou importador de bens e

servicos brasileiros, na qual o PROEX paga parte dos encargos financeiros,
tornando-os equivalentes aqueles praticados no mercado internacional

- Comercial — garantia ao risco de ndo pagamento pelo importador (até 85% do
valor da operagéo)
Seguro de Crédito a - Politico ou extraordindrio — garantia ao risco de nao transferéncia de divisas
Exportacdo — SCE (até 90% do valor)

- O Seguro de Crédito a Exportacéo é administrado no Brasil pela Seguradora
Brasileira de Crédito a Exportacdo S.A. — SBCE

- A Unido garante ao exportador o pagamento das operagdes de exportacdo para
Convénio de Créditos paises da América Latina signatarios do Convénio. O acerto entre os paises
Reciprocos — CCR conveniados é efetuado periodicamente, por meio de um sistema de
compensacdes dos valores negociados

- Braco do BNDES (Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e Social),
que oferece financiamentos as exportacGes de bens e servicos através de
instituices financeiras credenciadas

BNDES-Exim . . ~ . .

- Financia exportacdes de bens e servigos de maior valor agregado.

- Financiamento a exportacdo nas fases pré e pés—embarque, com juros em nivel

internacional

- Fundo criado com recursos do Tesouro Nacional, administrado pelo BNDES,
Fundo de Garantia para a tendo como finalidade garantir parte do risco de crédito das instituicGes
Promocéo da financeiras nas opera¢des com micro e pequenas empresas, bem como médias
Competitividade — FGPC empresas exportadores, que venham a utilizar as linhas de financiamento do

BNDES

Figura 3 — Quadro de resumo com alguns dos principais instrumentos de apoio a exportacéo
no Brasil — Mecanismos financeiros

Fonte — LARA e COELHO, 2002, p. 9.
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Quadro resumo com alguns dos principais instrumentos de apoio a exportacao no Brasil

Parte 4 - Promoc&o Comercial, Orientagdo e Informacéo

- Formula, decide e coordena politicas e atividades relativas ao comércio exterior
de bens e servicos, incluindo o turismo

- Serve de instrumento de dialogo e articulacdo junto ao setor produtivo, para que
CAMEX — Cémara de a politica de comércio exterior reflita as necessidades dos agentes econdmicos

Comeércio Exterior - E integrada pelo Ministro do Desenvolvimento, IndGstria e Comércio Exterior,
que a preside; pelos Ministros Chefe da Casa Civil; da Fazenda; do
Planejamento, Orcamento e Gestdo; das Relagdes Exteriores; e da
Agricultura, Pecuéria e Abastecimento

GECEX - Comité de - Permite a articulagdo entre os varios 0rgdos publicos e os setores privados
Gestdo do Comeércio exportadores, com o objetivo de implantar uma politica de estimulo as
Exterior exportacdes

- Fornece apoio a promogdo comercial de produtos e servigos brasileiros no

exterior

APEX —Brasil — Agéncia de - Em parceria com o setor privado e com os SEBRAEs estaduais, apoia as
Promocdo de ExportacGes seguintes a¢Bes: projetos de exportacdo, capacitacdo e treinamento de pessoal
do Brasil especializado em comércio exterior; pesquisas de mercado; rodadas de

negoécios; informagao comercial; e participacdo em feiras e seminarios
- Atua na formacdo de consorcios de exportacdo

- Programa federal complementado por iniciativas semelhantes em 15 estados
brasileiros, retne 15 geréncias teméticas e 61 setores produtivos

- Geréncias tematicas: acesso a mercados, cultura exportadora, financiamento as
exportacdes, gestdo do agronegdcio, normas cambiais e tributarias, promocao
comercial, qualidade, trading companies, dentre outras

PEE - Programa Especial
de Exportacdes

PGNI - Programa de - Gerenciados pelo Banco do Brasil, esse programa visa, dentre outros objetivos,
Geracdo de Negécios fornecer treinamentos e consultorias em negdcios internacionais, facilitando a
Internacionais disseminacdo da cultura exportadora

Figura 4 — Quadro de resumo com alguns dos principais instrumentos de apoio a exportacao
no Brasil — Promogéo comercial, orientacdo e informacao

Fonte — LARA e COELHO, 2002, p. 9.

1.1.1.1 Incentivos fiscais

Uma exportacdo pode ser realizada de forma direta ou indireta. Na exportacéo direta,
o fabricante vende diretamente ao comprador, no exterior. Quando, entretanto, uma empresa
mercantil adquire produtos, no Brasil, para exporta-los posteriormente, entende-se que
ocorreu uma exportacdo indireta. Nesse ultimo caso, a empresa intermediaria (mercantil)
pode ou ndo ser uma trading company — empresa comercial exportadora. A modalidade de
exportacdo efetuada determina o conjunto de incentivos fiscais aplicadveis a cada caso.

Convém salientar que, para efeito de fruicdo dos incentivos, uma exportacdo indireta



39

realizada com intermediacdo de uma trading company equivale, em seus efeitos, a uma

exportacao direta.

I)  Exportagdes diretas

Nas exportacOes diretas, ocorre isengdo do Imposto sobre Produtos Industrializados —
IPI —, bem como das contribuicGes para o Programa de Integracdo Social — PIS — e para o
Financiamento da Seguridade Social - COFINS.  Ocorre também a ndo incidéncia’ para o
Imposto sobre a Circulacdo de Mercadorias e Servigos — ICMS.

Cabe comentar que, tanto o IPI quanto o ICMS, sao tributos incidentes sobre o valor
adicionado. O IPI é de competéncia federal, enquanto o ICMS é um imposto estadual. Ao
adquirir insumos, o fabricante registra como créditos, em seus controles contabeis, 0s valores
de IPlI e de ICMS destacados nas notas fiscais referentes aos insumos adquiridos.
Posteriormente, ao concretizar uma venda, contabiliza aqueles valores como débitos. A

diferenca entre esses debitos e creditos indicara o valor a ser recolhido pelo fabricante.

Quando o fabricante, entretanto, vende para o exterior, ndo utiliza o crédito
diretamente nessa operacdo de venda, tendo em conta que ndo precisara recolher o IPI e 0
ICMS. Assim, como forma de incentivo, é autorizada a manutengdo dos créditos fiscais de
IP1 e ICMS gerados nas compras de matérias-primas, produtos intermediarios e materiais de

embalagem, usados na fabricacéo de produtos destinados a exportagéo.

Por fim, também em relacdo a compra de insumos no mercado interno, é garantido o
ressarcimento dos valores concernentes ao PIS e a COFINS pagos na aquisi¢do de materiais
utilizados no produto exportado. O mecanismo utilizado para realizacdo desse ressarcimento

¢ comentado no item 111, abaixo.

” A ndo-incidéncia ocorre quando o poder competente deixa de exercer a faculdade de impor o tributo, outorgada
pela Constituicdo Federal. A obrigacdo e o crédito tributario ndo nascem por determinacéo da legislagéo
ordinaria, que deixa a pessoa ou situacdo fora do campo de incidéncia. A isencdo, também prevista em lei
ordinaria, ndo impede o nascimento da obrigacdo, mas exclui o pagamento do crédito tributario. Deve ser
estabelecida em sentido literal (MACHADO, 1992).
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I1)  Exportaces indiretas

Nesse caso, sdo duas as diferencas em relacdo aos incentivos previstos para a
exportacdo direta. Uma delas diz respeito ao pagamento do IPl. Enquanto na exportacdo
direta ocorre a isencdo desse tributo, na exportacdo indireta, o fabricante goza do direito a
suspensdo do pagamento, até que se comprove, posteriormente, a exportacdo da mercadoria.
A outra diferenca reside no fato de que, em relacdo as contribuices federais, a isencdo é

prevista apenas para a COFINS.

[11) Crédito da COFINS e do PIS

Esse recurso consiste em um crédito presumido de Imposto sobre Produtos
Industrializados, concedido com o intuito de ressarcir aos exportadores nacionais 0s gastos
com o recolhimento de valores ao Programa de Integracdo Social (unificada ao Programa de
Formacdo do Patriménio do Servidor Publico — PASEP) e a Contribuicdo para o
Financiamento da Seguridade Social, embutidos nos pregos dos insumos adquiridos e
utilizados na producéo exportada.

Nesse aspecto, merece mencdo o aperfeicoamento do mecanismo utilizado para
compensar os exportadores pela incidéncia cumulativa do PIS e da COFINS nas etapas de
produgdo que precedem as vendas ao exterior, mediante alteragdo da férmula de calculo do
crédito presumido de IPI, estendendo para 18,5% a deducdo maxima permitida em funcéo de
custos de aquisicdo de matéria-prima, bens intermediarios, material de embalagem, energia

elétrica e combustivel adquiridos no mercado doméstico (MDIC, 2002b).

IV) Reducéo a zero do imposto de renda

O efeito pratico da reducdo a zero do percentual de um imposto é equivalente a sua
ndo incidéncia ou isencdo. E exatamente o que ocorre nesse caso, no qual as empresas
exportadoras, por meio da reducdo da aliquota a zero, véem-se liberadas do recolhimento do
imposto sobre a renda incidente sobre valores equivalentes as remessas financeiras para o
exterior, efetuadas para fazer frente a despesas com promogdo comercial de produtos
brasileiros no exterior, ou com pesquisas de mercado para exportacdo. O objetivo dessa
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medida, em termos oficiais (MDIC, 2002b), ¢ a reducdo do custo de campanhas de promocao

comercial dos produtos brasileiros em outros paises.

1.1.1.2 Regimes aduaneiros especiais

Freglientemente, as empresas industriais véem-se diante da necessidade de utilizar, em
seu processo produtivo, matérias-primas, pecas, partes ou embalagens produzidas no exterior.
Nesses casos, portanto, devem providenciar a importacdo desses insumos.  Caso tivessem a
sua disposicdo apenas 0 regime comum de importacdo, teriam de recolher os impostos
incidentes na operacdo, no momento da formalizagcdo da entrada da mercadoria no Pais. Em
esséncia, o regime aduaneiro comum implica a incorpora¢cdo do bem importado a atividade

econdmica, com animo definitivo.

Ocorre que, muitas vezes, mercadorias chegam ao Brasil em condic¢Ges especificas,
que as distinguem da ocorréncia de uma importagcdo comum. Assim, a legislacdo aduaneira
prevé a existéncia de regimes aduaneiros especiais, nos quais a regra € a suspensdo dos
impostos incidentes na operacéo, sob determinadas condic¢des a serem observadas pela pessoa
ou empresa que promova a entrada da mercadoria no Pais. Uma caracteristica essencial dos

regimes aduaneiros especiais € a limitacdo de prazo para sua utilizagéo.

Dos regimes aduaneiros especiais em vigor, dois deles beneficiam a atividade
exportadora. Desses, o drawback, mais especificamente, € legalmente considerado incentivo
a exportacdo (BRASIL, 2002). As vérias possibilidades do entreposto aduaneiro, por sua
vez, também podem proporcionar importantes reducdes de custos, na atividade industrial

voltada para a exportacao.

V) Drawback

O drawback é um regime largamente utilizado em varios paises do mundo. Sua
finalidade, em esséncia, é propiciar ao exportador condi¢cBes competitivas em termos de
precos internacionais, desonerando-o dos encargos tributarios (Imposto de Importagéo, IPI e
ICMS) devidos numa importacdo comum, sob condicdo de que os produtos importados sejam

empregados, direta ou indiretamente, na industrializacdo dos produtos nacionais a serem
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exportados. Usualmente, € operacionalizado sob a forma de restituicdo de impostos pagos
sobre mercadorias importadas (matérias-primas, insumos, partes, componentes, embalagens
etc.) a serem exportadas apos beneficiamento, ou utilizadas na fabricacdo de produtos finais
destinados a exportacdo (Sosa, 1996; MDIC, 2003Db).

No Brasil, entretanto, alem da restituicdo, a legislacdo contempla também as
modalidades de suspensdo e de isencao. O drawback suspensdo € a alternativa mais
freqlentemente utilizada (acima de 98,5% dos casos, segundo estimativa ndo oficial da
Receita Federal). Nesse caso, o valor dos impostos devidos na importacdo nao precisa ser
desembolsado pelo fabricante.  Na vigéncia do prazo definido na concessdo do regime, a
empresa deve comprovar a aplicacdo dos itens importados na fabricacdo dos bens exportados.
E de se observar que, para requerer a suspensdo, a empresa ja ira produzir visando uma

operacgéo de exportacao futura (BRASIL, 2002).

Considere-se, todavia, a hipotese de a empresa haver utilizado componentes
importados na fabricacdo de produtos que, a principio, ndo pretendia exportar (ou para 0s
quais, pelo menos, ndo podia contar com a certeza de uma venda para o exterior).  Desse
modo, portanto, na importacdo dos componentes, a empresa teve de recolher os impostos
incidentes. Supondo-se que, posteriormente, a fabricante venha a concretizar uma operacao
de exportacdo do produto fabricado, terd, entdo, direito a recorrer ao drawback isencéo, para
recompor seus estoques realizando uma nova importacdo de componentes, em quantidade e
qualidade equivalentes aquelas utilizadas na producéo anterior, sem a necessidade de recolher

0s impostos associados a operacao (BRASIL, 2002).

Por fim, para os casos em que ndo existe a perspectiva de uma nova operagao de
exportacao, a empresa tem a sua disposicao o drawback restituicdo, por meio do qual podera
se ressarcir dos tributos pagos na importacdo de mercadoria usada na industrializacdo de
produtos exportados (BRASIL, 2002).

Até o ano de 2001, a utilizacdo do regime ainda exigia o preenchimento de diversos
documentos, em papel, o que, de fato, tornava o processo trabalhoso. A partir daquele ano,
foi implementado o drawback eletrénico, como um médulo do Sistema Integrado de
Comércio Exterior — SISCOMEX. Essa modificacdo proporcionou redugdo de custos na

administracdo, com reflexos sobre os ganhos operacionais e financeiros dos exportadores,
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pela extin¢do de diversos documentos e automatizacdo dos processos de analise. A versdo
eletronica do drawback facilita a analise automatica dos pedidos e 0 acompanhamento das
concessdes, reduzindo o processamento manual e aumentando o nivel de seguranca no
acompanhamento das operac¢bes. Por outro lado, essa solugdo permite que, apenas com a
informacdo de dados em um Unico registro no SISCOMEX, tanto o governo quanto 0s
proprios exportadores tenham acesso ao acompanhamento completo das operagdes. Esse
modulo esta sendo, atualmente, disponibilizado para acesso também pela internet, como um

dos servigos oferecidos no Portal Brasileiro de Comércio Exterior (MDIC, 2002b; 2003b).

VI) Entreposto aduaneiro

Esse regime abrange modalidades distintas, na importacdo e na exportacdo. Na
importacdo, é permitida a armazenagem de mercadoria estrangeira em recinto de uso publico
e sob controle da Aduana, com suspensdo do pagamento dos impostos incidentes na
importacdo (BRASIL, 2002).

Mais recentemente, no &mbito do entreposto aduaneiro de importacdo, foi aberta a
possibilidade de criacdo de areas nas quais se pode associar a suspensdo de tributos para a
armazenagem com a industrializacdo de produtos. Para aqueles produtos que, posteriormente,
vierem a ser exportados, a suspensdo converte-se em néo incidéncia de impostos. Os recintos
nos quais essas operacdes sdo autorizadas devem ser de uso publico e localizados em
aeroportos ou portos internacionais, além de portos secos®. Essas areas sdo respectivamente
chamadas de aeroportos industriais, plataformas portuarias industriais e portos secos
industriais. Permitem a entrada de matérias-primas e insumos para a fabricacdo de produtos
com maior valor agregado, sem que se caracterize importacdo, bem como a incorporacdo de
produtos nacionais e insumos como produtos exportados, sem o pagamento de impostos
(RECEITA FEDERAL, 2002).

No entreposto aduaneiro de exportacdo, a mercadoria nacional destinada a exportacao
pode permanecer depositada sob controle da Aduana, com suspensdo dos impostos que

incidiriam numa operacdo de venda para o exterior. Entretanto, na pratica, pouquissimas

8 Portos secos sdo terminais de uso publico, destinados & prestacéo, por empresas credenciadas pela Receita
Federal, de servicos publicos de movimentagdo, armazenagem e liberacdo mercadorias, sob controle da Aduana
(BRASIL, 2002).
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mercadorias estdo sujeitas ao imposto de exportacdo. Desse modo, essa alternativa nao
apresenta atrativos. H4, todavia, uma modalidade particular do entreposto aduaneiro de
exportacdo, chamada regime extraordinario, na qual o exportador pode armazenar a
mercadoria com direito a utilizagdo dos beneficios fiscais previstos para incentivo a
exportacao, antes do seu embarque para o exterior. Esse regime somente pode ser concedido

a empresas comerciais exportadoras (trading companies) (BRASIL, 2002).

Como incentivo a atividade exportadora, merece mencdo também o regime de
entreposto industrial sob controle informatizado (Recof), no qual se permite a empresa
importar e armazenar em seu estabelecimento, com suspensao dos tributos e sob controle da
Aduana, por meio de sistema informatizado, mercadorias que sejam destinadas a exportacao,

depois de submetidas a operacdo de industrializagdo (BRASIL, 2002).

1.1.1.3 Mecanismos financeiros

VII) Programa de Financiamento as Exportacdes — PROEX

Em suas duas modalidades — financiamento e equalizacdo — o Programa de
Financiamento as Exportagdes — PROEX — permite tanto a concessdo de financiamento ao
exportador (Supplier’s credit) quanto ao importador (Buyer’s credit), na fase pds-embarque

de uma operacéo de exportagéo.

O financiamento concedido por meio do PROEX pode alcancar 85% do valor
exportado, e seu pagamento pode ser efetuado em prazos que variam de um a dez anos. No
PROEX equalizacdo, o Tesouro Nacional assume uma parte dos encargos financeiros da
operacdo, correspondente a diferenca entre o que sera pago de juros pelo importador no
exterior e 0s juros usuais para operacgdes internacionais. O importador, portanto, é estimulado

a comprar, uma vez que pagara juros abaixo do valor praticado pelo mercado (MDIC, 2002b).

O PROEX visa oferecer maior competitividade as empresas na comercializacdo de
seus bens e servigos, proporcionando condi¢fes de financiamento as exportagdes equivalentes
as do mercado internacional. No periodo de 1999 a 2001, o PROEX desembolsou recursos da
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ordem de US$ 2,4 bilhdes, nas modalidades financiamento e equalizacdo, destinados a apoiar
as exportacdes (MDIC, 2002b).

Cabe destacar o crescimento da base de exportadores, com maior insergéo de pequenas
e médias empresas no segmento exportador. As empresas de pequeno e médio portes
participaram, na modalidade de financiamento, com 27,5% do total das exportacbes ao
amparo do PROEX no periodo de 1999 a 2001 (MDIC, 2002b).

VI11) BNDES-Exim

O BNDES dispbe, basicamente, de duas linhas de crédito para atender ao setor
exportador nacional: as modalidades pré-embarque e pos-embarque. Tais linhas objetivam
contribuir para a expansdo e a viabilizacdo das exportacfes de produtos manufaturados
nacionais, em especial, bens de capital com longo ciclo de fabricacdo e projetos de servigos

realizados no exterior.

A modalidade pré-embarque subdivide-se em trés linhas distintas. A primeira delas é
a BNDES-Exim pré-embarque, que financia em até 30 meses a producdo de bens a serem
exportados em embarques especificos. Destina-se as micro, pequenas e medias empresas
brasileiras. A segunda, vem a ser a BNDES-Exim pré-embarque de curto prazo, que financia
em até 180 dias, para empresas exportadoras de qualquer porte, a producdo de bens a serem
exportados em embarques especificos. Por fim, a BNDES-Exim pré-embarque especial,
também destinada as exportadoras de todos os portes, financia a producdo nacional de bens
exportados, sem vinculacdo com embarques especificos, mas com periodo predeterminado
para a sua efetivagdo (MDIC 2003b).

Ja na modalidade pds-embarque, empresas exportadoras de qualquer porte podem
beneficiar-se de financiamentos com prazo de até 12 anos, concedidos ao proprio exportador
(Supplier’s credit) ou diretamente ao comprador da mercadoria (Buyer’s credit) (MDIC
2003b).

Foram desembolsados, nas modalidades pré e pos-embarque, no periodo de 1999 a
2001, cerca de US$ 7,7 bilhdes, destinados a apoiar as exportacbes de bens e servicos

nacionais. Foi também desenvolvida pelo BNDES uma linha de crédito inovadora destinada
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a apoiar a internacionalizacdo de empresas brasileiras, com apoio a implantacdo de
investimentos ou projetos a serem realizados no exterior, que promovam o incremento das
exportac@es brasileiras. Podem ser financiadas as exportac@es de bens e servicos, a realizacdo
de investimentos fixos no exterior e a capitalizacdo de empresas por meio da subscricdo de
valores mobiliarios. Os financiamentos a exportacdo j& representam 25% dos desembolsos
do BNDES. Em 2001, superaram 3 bilhdes de dolares (MDIC, 2002b).

IX) Seguro de Crédito & Exportagdo — SCE

Esse instrumento consiste em um mecanismo de prevencédo, que garante ao exportador
a indenizacdo por eventuais perdas decorrentes da inadimpléncia relacionada aos créditos
concedidos aos importadores no exterior. Visa a cobertura contra riscos comerciais, politicos
e extraordinarios, aos quais estdo sujeitas as transacdes comerciais e financeiras associadas as

exportacOes efetuadas por empresas brasileiras (MDIC 2003b).

A Seguradora Brasileira de Crédito a Exportacdo — SBCE — foi criada em meados de
1997, sob a forma de sociedade an6nima, com a finalidade exclusiva de explorar a atividade
de SCE. Constitui um recurso estratégico para o incremento das exportacGes brasileiras,
notadamente para as micro e pequenas empresas, por ter criado oportunidade para que esse

segmento pudesse atingir o mercado internacional.

No periodo 1998 a 2001, foram concretizadas 125 operagdes, no total de US$ 390
milhGes, possibilitando a alavancagem de US$ 450 milhGes em exportacfes de bens e
servicos nacionais. No mesmo periodo, foram arrecadados prémios no montante de R$ 38,9
milhGes e pagas indenizacBes no total de R$ 1,2 milhdo. Outro ponto importante a ser
destacado foi a elevacdo dos percentuais de cobertura do SCE de 85 para 90%, no risco

comercial, e de 90% para 95%, no risco politico e extraordinario (MDIC, 2002b).

X)  Convénio de Créditos Reciprocos — CCR

O Convénio de Créditos Reciprocos é um sistema de compensacdo internacional
criado em 1966, ainda no dmbito da Associa¢do Latino Americana de Livre Comércio —
ALALC - que, posteriormente, veio a se transformar na Associagdo Latino Americana de

Integracdo — ALADI. Do sistema, além do Brasil, participam Argentina, Paraguai, Uruguai,
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Chile, Bolivia, Peru, Venezuela, Colombia, Equador, México e Republica Dominicana. Sua

finalidade € promover a liquidacéo de transacdes de comércio exterior entre seus membros.

Uma camara de compensacdo (Clearing) internacional, bastante simples e eficiente,
funciona com a participacdo dos bancos centrais dos paises participantes. O grande mérito do
CCR é a reducdo de pressao sobre a demanda por dolares que 0 mecanismo proporciona aos
paises envolvidos. Uma outra grande vantagem das transacGes cursadas no CCR é que 0s
bancos centrais garantem a realizacdo dos pagamentos, contra riscos do pais importador e até
contra o risco de insolvéncia dos bancos avalistas e emitentes dos titulos de crédito que

amparam as operacoes.

A partir da metade da década de 90, no entanto, varias medidas haviam reduzido
drasticamente a utilizacdo do CCR. No caso do Brasil, 0 governo passou a exigir, no ano de
2000, que o importador nacional efetuasse depdsito integral junto aos bancos locais do valor
de toda importacdo realizada no CCR - a excecdo daquelas efetuadas dentro do Mercosul e
em valores até US$ 100 mil. Restringiu, também, o prazo para liquidacdo das operagdes,
tanto na importagdo quanto na exportacdo. Também passou a ser exigido o registro prévio
dos titulos (cartas de crédito, saques, notas promissorias) junto ao Banco Central do Brasil. A
tudo isso se acrescenta, segundo Radichi (2003), o entendimento, atribuido a direcdo do
Banco Central brasileiro, de que garantir a liquidacao de operagdes de comércio exterior ndo é

atribuicdo daquela instituigéo.

Ao final do ano de 2002, entretanto, foram editadas pelo Banco Central novas
medidas, visando a reordenacdo operacional do mecanismo (Circulares, n°s 3.158, de
25/10/2002, e 3.160, de 30/10/2002).  Apesar da manutencdo de diversas restricdes, foi
aberta a possibilidade de cursar operacfes dentro do CCR, para qualquer pais membro, em
prazos acima de 360 dias. Também foi elevado para US$ 200 mil o limite para importacdes
brasileiras oriundas do mercado argentino (que enfrentava crise sem precedentes), sem
necessidade de prévio deposito do valor. Passou a ser permitido, por fim, renegociar as
dividas pendentes de importadores argentinos, sendo possivel conduzi-las e liquida-las dentro
do CCR.
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Embora sujeito a criticas em funcao das limitaces mantidas, o CCR ainda pode ser
considerado um grande instrumento de fomento ao comeércio exterior entre seus paises
membros (RADICCHI, 2003).

XI) Fundo de Garantia para a Promoc¢éo da Competitividade — FGPC

As informacdes constantes na figura 3, acerca do Fundo de Garantia para a Promog&o
da Competitividade, deve-se acrescentar que se trata de uma espécie de Fundo de Aval, que
oferece, para as instituicGes financeiras, cobertura de até 80% do valor exportado, nas
operagdes de crédito com micro, pequenas e médias empresas exportadoras. Seus prazos sdo

compativeis com o BNDES-Exim pré-embarque e pré-embarque especial.

1.1.1.4 Promocéo comercial, orientacdo e informacao

No Brasil, verifica-se que o Governo tem procurado facilitar o acesso as informagGes
de comércio exterior, mediante a divulgacdo das normas, procedimentos e estatisticas,
principalmente por meio do Ministério do Desenvolvimento, Inddstria e Comércio Exterior —
MDIC. O Nucleo de InformacBes de Comércio Exterior - NUCEX -, daquele Ministério,
consiste num centro de referéncia para coleta, formatacdo e disseminagcdo de informagoes

sobre comércio internacional.

A simplificacdo de regras, concretizada por meio de alguns atos normativos editados
pelo MDIC, também visa, segundo informacgdes do proprio orgdo, a conferir maior
competitividade as exportacGes brasileiras. Alguns exemplos nesse sentido sdo (MDIC,
2002b):

= ampliagdo da lista de produtos e prazos para exportagdo em consignagdo e
permissdo para a concessdo de Adiantamentos sobre Contratos de Cambio — ACC

— nessas operagoes;

= gratuidade na obtencdo de Certificado de Origem para as micro e pequenas

empresas,
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= simplificagdo do processo de analise e concessdo dos pedidos de isencdo de
imposto de renda em remessas destinadas exclusivamente ao pagamento de
despesas relacionadas com pesquisa de mercado para produtos brasileiros de
exportacdo, bem como aquelas decorrentes de participacdo em exposicoes, feiras e
eventos semelhantes, inclusive aluguéis e arrendamentos de estandes e locais de
exposicdo, vinculadas a promocao de produtos brasileiros, assim com as despesas

com propaganda realizadas no ambito desses eventos.

Um outro instrumento de informacao, simplificacéo e facilitacdo vem a ser o Portal do
Exportador, criado em 2001. Esse recurso concentra, em um Unico endereco, um grande
volume de informacBes relevantes para que uma empresa possa iniciar-se na atividade
exportadora. O Portal permite 0 acesso eletronico a legislacdo, sistemas, estatisticas, 6rgéos e
entidades, acordos de comércio, calendarios de feiras e exposicOes, diferentes trabalhos de
pesquisa e links de assuntos relacionados ao comércio exterior. O Portal dispde também de
um instrumento de aprendizado interativo, denominado Aprendendo a Exportar, que permite

a simulacéo, passo a passo, de todas as fases do processo de exportacao.

XI1) Cémara do Comércio Exterior, do Conselho de Governo - CAMEX

A Cémara de Comércio Exterior - CAMEX — foi criada em 1995 e, a partir de ento,
vem passando por algumas modificaces, de modo a assumir relevancia cada vez maior na

integracdo das acOes relacionadas ao fortalecimento do comércio exterior no Pais.

Atualmente, esse 6rgdo tem por objetivo a formulacdo, adogdo, implementacdo e
coordenacdo de politicas e atividades relacionadas ao comércio exterior de bens e servicos,
incluindo o turismo. A Camara é presidida pelo Ministro do Desenvolvimento, Inddstria e
Comércio Exterior e é integrada, também, pelo Ministro Chefe da Casa Civil; Ministro da
Fazenda; Ministro do Planejamento, Orgamento e Gestdo; Ministro das Relagdes Exteriores
e Ministro da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (BRASIL, 2003a).

As competéncias definidas para a CAMEX sdo bastante abrangentes. Comecam pela
definicdo das diretrizes e procedimentos relativos a implementacdo da politica de comércio
exterior, visando & insercdo competitiva do Brasil na economia internacional. Passam pela

orientacdo da politica aduaneira, a formulacdo de diretrizes para a politica tarifaria, de
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financiamento e de promocao comercial e incluem o estabelecimento de medidas dirigidas a

simplificacdo e racionalizacdo do comércio exterior.

Desde junho de 2003, passou a integrar a CAMEX um Conselho Consultivo do Setor
Privado — CONEX —, composto por até 20 representantes do setor privado e presidido pelo
proprio Presidente do Conselho de Ministros da CAMEX. Ao CONEX foi atribuida
competéncia em nivel de assessoria, por meio da elaboracdo e encaminhamento de estudos e

propostas setoriais para aperfeicoamento da politica de comércio exterior (BRASIL, 2003a).

A CAMEX conta, também, com um Comité de Gestdo do Comércio Exterior —
GECEX -, instituido desde o ano de 2001. Naquele ano, a CAMEX incorporou funcdes
executivas, além das competéncias de colegiado consultivo e de decis6es politicas, atribuidas

desde a sua criacao.

Entre os resultados dos trabalhos desenvolvidos pelo GECEX, podem ser assinaladas
as seguintes acdes (MDIC, 2002b):

= aprovacdo de pleitos para desoneracdo de investimentos em bens de capital,

informatica e telecomunicacdes, no Pais;

= implantacdo do Programa Especial de Exportacdo de Servigos (PEE-Servicos),
para estimular a venda internacional de servigos por empresas brasileiras. O setor
de servicos responde por 60% do PIB brasileiro e, em 1999, atraiu 74% dos

investimentos diretos estrangeiros realizados no Brasil;

= aprovacdo de regulamentacdo do regime aduaneiro de drawback para a exportacao

de produtos de cultivo e criacdo animal;
XI111) Agéncia de Promocéo de Exportagdes do Brasil — APEX-Brasil
A criacdo da Agéncia de Promoc¢do de Exportacdes — APEX —, em 1997, como uma

geréncia do Servigo de Apoio as Micro e Pequenas Empresas — SEBRAE -, evidencia, por
parte do Governo, a intengdo de incrementar a insercdo das empresas dessa categoria na base
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exportadora. Em fevereiro deste ano (2003), a Agéncia passou a operar de forma autdbnoma,

com o nome de Agéncia de Promocao de Exportacdes do Brasil — APEX-Brasil.

De acordo com o Decreto que reformula sua estrutura, € competéncia da APEX-Brasil
“a execucdo de politicas de promogdo de exportacfes, em cooperacdo com o Poder Publico,
em conformidade com as politicas nacionais de desenvolvimento, particularmente as relativas

as areas industrial, comercial, de servicos e tecnoldgica” (BRASIL, 2003b).

Em meio as iniciativas associadas aos projetos da Agéncia, estdo: o preparo das
empresas para exportar; a adequacdo de seus produtos as exigéncias dos mercados
internacionais; o apoio a promoc¢do nos mercados externos; as acdes de mobilizacdo e
sensibilizagdo (seminarios e workshops); a prospec¢do de produtos e de mercados; iniciativas
em marketing e publicidade; participagdo em feiras no exterior e no Brasil e realizagdo de
rodadas de negocio dentre outras (APEX, 2003).

De acordo com dados disponiveis na pagina eletrbnica da entidade, a APEX-Brasil
contabiliza atualmente 397 projetos em andamento, de diferentes empresas em diversos
setores, com valor total de R$ 940,4 milhdes, dos quais 45,37% representam custos da APEX.
Nos 121 projetos ja concluidos, a APEX arcou com 50,73% de um custo total de R$ 81,7
milhdes — nimeros que destacam a relevancia dessa instituicdo no processo de inclusédo das

empresas de micro e pequeno portes na atividade exportadora.

XIV) Programa Especial de Exportacdes — PEE

O Programa Especial de Exportagdes — PEE —, lancado em 1998, é organizado sob a
forma de estrutura matricial, de modo a interligar setores produtivos as areas governamentais
do comércio exterior, catalisando acbes de coordenacdo intergovernamental, bem como

estimulando o aperfeicoamento e a criacdo de instrumentos de apoio a exportagéo.

Reune 15 estados e fomenta exportaces de bens de aproximadamente 61 setores
produtivos privados. E coordenado por gerentes setoriais, que estabelecem metas para as
exportacOes, apresentando programa de trabalho e relacdo de pleitos para o governo, a fim de
atingir as metas estabelecidas. Conta, ainda, com 16 geréncias teméticas, que interagem

com os 61 setores produtivos incluidos no programa. Suas agdes estdo voltadas para acesso a
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mercados, cultura exportadora, financiamento as exportacdes, gestdo do agronegocio, gestao
publica, inteligéncia comercial, investimentos, logistica, normas cambiais e tributarias,
pesquisa e tecnologia, procedimentos operacionais, promog¢do comercial, qualidade, questdes

trabalhistas e trading companies.

A criacdo da Rede de Agentes de Comércio Exterior; a estruturacdo do servico
Exporta Facil, por parte dos Correios; a estruturacdo do Fundo de Aval (FGPC), dentre

outros, sdo resultados obtidos por meio da acdo do PEE (MDIC 2002a).

XV) Programa de Geracdo de Negocios Internacionais — PGNI

Esse programa consiste na prestacdo de consultoria especializada, visando fornecer
orientacGes sobre diversos aspectos relacionados as operacdes de comércio exterior. Abrange
desde o preenchimento de documentos utilizados nas transagdes internacionais até assessoria
para formacéo de consdrcios e cooperativas de exportacdo, passando também pela pesquisa de
mercados e produtos, analise do tratamento administrativo das operacdes e classificacdo de

mercadorias.

XV1) Sistema Integrado de Comércio Exterior

Aos comentarios efetuados sobre os itens incluidos nas figuras 1, 2, 3 e 4, convém
acrescentar os beneficios proporcionados pela implantacdo, em 1993, do SISCOMEX. Este
sistema possibilitou a utilizacdo, pelo Governo brasileiro, da tecnologia da informacéo para a
reducdo da burocracia, a racionalizagdo de custos e a integragédo dos diversos agentes do
comércio exterior brasileiro (MDIC, 2002b).

Sua instalacdo ocorreu em duas fases: modulo exportacdo, em 1993, e modulo
importagdo, em 1997. Ao longo dos anos, entretanto, o sistema vem incorporando adaptagdes
visando a simplificacdo de acesso e uso — tais como a implementacdo do Licenciamento
Simplificado de Importacdo — LSI —, integrado a Declaragdo Simplificada de Importacdo —

DSI —, bem como a criacdo da Declaracdo Simplificada de Exportacdo — DSE.

Desde sua implementagdo, o SISCOMEX promoveu profunda mudanca no

processamento administrativo do comércio exterior brasileiro. Foram eliminados diversos
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documentos utilizados no licenciamento das exportacdes e importacdes, despacho aduaneiro
das mercadorias e contratacdo de cambio, o que, de acordo com declaragdes oficiais (MDIC,

2002b), contribuiu para a reducéo dos custos administrativos de todos o0s agentes do processo.

Atualmente, mais de 90% das operagdes registradas séo validadas automaticamente e
mais de 85% das empresas encontram-se interligadas diretamente ao SISCOMEX. Dentre as
demais vantagens conferidas pelo SISCOMEX as operacdes de comércio exterior, segundo as

afirmacgdes do Governo (MDIC, 2002b), encontram-se as seguintes:

= reducdo dos custos com emissao e guarda de documentos, com deslocamentos para

sua entrega e acompanhamento e com autenticacdo e obtencdo de segundas vias;

= reducdo de tempo, propiciada por validacbes e analises automaticas e

disponibilidade dos documentos a varios 6rgaos ao mesmo tempo;

= acessibilidade e capilaridade, uma vez que 0s usuarios podem acessar O
SISCOMEX em seu proprio estabelecimento ou em milhares de pontos
disponibilizados em todo o territério nacional, dentre eles, os estabelecimentos

bancarios e as alfandegas;

= reducdo na redundancia de dados e controles, tendo em vista que as informagdes
sdo prestadas uma Unica vez e atendem aos diversos 0Orgdos anuentes ou
intervenientes nas operacfes de comércio exterior. Encontram-se integrados ao
SISCOMEX 11 o6rgdos anuentes na exportagdo e 15 na importacdo, aléem da
Administracdo Aduaneira (vinculada a Secretaria da Receita Federal), os bancos

autorizados a operar em cambio e as empresas transportadoras.

Naturalmente, as empresas nem sempre precisam recorrer ao apoio governamental
para iniciar seu processo de internacionalizagdo. Esse aspecto, embora relevante, ndo se
apresenta como o0 unico elemento de motivacdo para que uma organizacdo decida, por
exemplo, exportar seus produtos. De acordo com Czinkota e Ronkainen (1998), os fatores de
estimulo a exportacdo podem ser classificados em dois grupos, conforme tenham origem no
ambiente interno ou externo a empresa. Embora essa classificagdo seja explorada com maior

profundidade mais adiante, na se¢do seguinte deste trabalho, é importante mencionar, neste
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ponto, os elementos de estimulo destacados pelos autores citados.  Destarte, no ambito
interno estariam a influéncia exercida por uma geréncia esclarecida, uma nova administracéo
ou novos empregados, ou, ainda, um evento interno significante. Dentre os fatores externos,
além dos esforcos governamentais, estariam: o surgimento de uma demanda proveniente do
exterior; 0s contatos com executivos de outras empresas do mesmo ramo, iniciadas na
atividade exportadora ou dispostas a exportar; a influéncia de distribuidores, agentes de
exportacdo, bancos e outros prestadores de servicos e as interacdes com as camaras de

comeércio e com outras associagdes de negdcios.

Um fator importantissimo — se ndo essencial — tem sido o apoio das associacGes de
classe e de outras instituicbes sem fins lucrativos que tém disponibilizado informacdes,
prospeccdo de mercados, participagdo em feiras e eventos internacionais no Brasil e no

exterior.

E de se esperar que a influéncia desses fatores se faca sentir também sobre as empresas
de diferentes setores industriais em nosso Pais. Por outro lado, é notéria a existéncia, no
Brasil (assim como em outros paises), de empresas que se encontram em diferentes estagios,
em relacdo ao processo de internacionalizacdo, ainda que pertencam ao mesmo ramo e que
sejam de porte semelhante. Destarte, é possivel supor que os elementos de estimulo
disponiveis possam exercer suas influéncias em graus distintos, entre diferentes setores

industriais, entre empresas do mesmo setor ou, até mesmo, entre empresas de mesmo porte.

Nesse sentido, torna-se relevante tentar distinguir os fatores que mais possam ter
contribuido para que organizacdes de porte semelhante, em um mesmo ramo de atividade,
tenham adotado, até um determinado momento, decisdes diferentes em relacdo a inclusao da

exportacdao em sua pauta de negocios.

E importante destacar nesse ponto que, mesmo em se considerando a presenca e a
eficacia de elementos de estimulo, nem todas as empresas serdo exportadoras. Por outro
lado, entre aquelas que vierem a adotar a exportacdo, os resultados serdo proporcionais ao
tempo e ao esforco dedicados a promocdo dessa atividade. Em que pesem essas
consideragdes, no entanto, ndo se pode ignorar a influéncia que podem exercer os fatores de
incentivo sobre a predisposi¢do de determinadas empresas a iniciacdo e a permanéncia na

atividade exportadora.
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1.1.2 Aspectos relevantes sobre a industria téxtil

Em termos globais, a industria téxtil e de vestuario representa a quarta atividade
econdmica mais importante no mundo, atrds apenas da agricultura, turismo e informacdes, e a

frente de industrias como a automobilistica, armas e maquinarios (Nogueira, 2000).

O setor téxtil destaca-se no Pais como um dos principais segmentos fabris em valor da
producdo e pela geragdo de empregos. De acordo com dados da Associagdo Brasileira da
Indastria Téxtil e de Confecgbes — ABIT —, a industria téxtil brasileira gera cerca de 1,5
milhdo de empregos diretos. No ano de 2002, o faturamento do setor chegou a US$ 22
bilndes (ABIT, 2003). Em Minas Gerais, apesar da reducdo na quantidade de empregos
diretos no setor entre 1998 e 2000, as empresas téxteis empregavam mais de 27 mil pessoas,

com um faturamento em torno de US$ 1 bilhdo, em 2000 (Nogueira, Mourao e Fontes, 2001).

Nesse ponto, convém esclarecer como foi definido o setor téxtil, no contexto deste
trabalho. Tendo em conta a forma como se organiza a inddstria, inclusive em termos de
representatividade sindical, decidiu-se incluir no estudo a cadeia produtiva téxtil. Nessa
cadeia, por seu turno, costuma-se considerar também a fabricacdo de calcados como
componente do setor. A esse propdsito, a figura 5 contém a descri¢cdo de Prochnik e Vaz
(2002).

BRASIL MINAS GERAIS SAO PAULO RI10O DE JANEIRO
Fabricacdo de artigos do | Fabricacdo de artigos do | Fabricacdo de artigos do . -
. - - - - - Avrtigos do vestuario
vestudrio e acessorios vestudrio e acessorios vestudrio e acessorios

Fabricacdo de calcados e |Fabricacdo de calcados e | Fabricacdo de calcados e

de artigos de couro e peles | de artigos de couro e peles | de artigos de couro e peles Fabricagdo de calgados

Indistria téxtil IndUstria téxtil IndUstria téxtil Indistria téxtil

Figura 5 — Composicéo da cadeia produtiva téxtil
Fonte — PROCHNIK e VAZ, 2002, p. 167.

Entretanto, a partir da descricdo oferecida pela propria ABIT Associacdo Brasileira da
Induastria Téxtil e de Confecgdes (ABIT, 2003), e tendo em mente que o setor de calcados

constitui também um setor a parte, com suas caracteristicas mercadoldgicas préprias e
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organizado em torno de uma representacdo patronal especifica, decidiu-se por considerar o
setor téxtil, no &mbito deste estudo, como constituido das industrias de fiacdo, tecelagem,

malharias e confeccgdes.

No Estado de Minas Gerais, a industria téxtil e de vestuario apresenta quatro
aglomeracg6es produtivas locais relevantes, de acordo com Crocco e Galinari (2002). Essas
aglomerac0es estdo distribuidas: uma no norte, na microrregido de Montes Claros; uma na
microrregido de Divinodpolis e outras duas nas microrregifes de Juiz de Fora e Cataguases,

ambas pertencentes a Regido de Planejamento da Zona da Mata.

Os diferentes setores que compdem a industria téxtil e do vestuario encontram-se
distribuidos nas aglomeracgdes, em termos geograficos, da forma descrita na figura 6. Nas
palavras de Prochnik e Vaz (2002), chama a atencdo a presenca de micro e pequenas
empresas nesse setor, principalmente nas aglomeracdes de Juiz de Fora e Divinopolis, onde

ndo existem firmas grandes.

No Brasil, todos os segmentos industriais sofreram, em maior ou menor grau, 0S
impactos das mudancgas estruturais desencadeadas a partir da abertura do mercado brasileiro
as importacdes e a politica de manutencédo de taxas de juros elevadas, durante a década de 90.
De acordo com Nogueira (2000), poucos desses segmentos industriais passaram por
mudangas tdo drasticas como o téxtil.  Tal fato teria ocorrido por ser esse um setor
tradicional, no qual a administracdo das empresas quase sempre € familiar, e cujo parque
industrial encontrava-se obsoleto. Nesse contexto, verificou-se uma grande desarticulacéo da
cadeia produtiva téxtil, que teve por resultado o encerramento das atividades de mais da
metade das empresas no Brasil, no curto lapso compreendido entre 1990 e 1997, o que gerou

uma reducao de cerca de 60% nos quadros funcionais nesse mesmo periodo.

Esses efeitos foram mais sentidos em Minas Gerais, segundo afirmam Nogueira,
Mourdo e Fontes (2001). Em 2000, enquanto o Brasil apresentava, nesse segmento, queda de

15,25% na producéo, em relacdo a 1990, em Minas Gerais, a reducdo era de 28,62%.
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IndUstria téxtil do vestuario e artefatos de tecidos (IBGE) — Minas Gerais — 2000

Microrregido Municipios Setores
Cataguases Cataguases Fiacdo de algoddo
Tecelagem de algodéo
Leopoldina Fabricacdo de outros artefatos téxteis incluindo tecelagem
Confeccdo de outras pegas do vestuario
Dona Euzébia Fabricacdo de artefatos téxteis a partir de tecidos

Confeccdo de outras pegas do vestuario
Confeccéo de roupas profissionais
Itamarati de Minas | Confeccdo de pegas interiores do vestuario
Confeccdo de outras pegas do vestuario

Avrgirita Confeccdo de outras pegas do vestuario
Laranjal Confeccdo de roupas profissionais
Fabricacdo de acessorios para seguranca industrial e pessoal
Divindpolis Divindpolis Fiacdo de algodao
Confeccdo de outras pegas do vestuario
Itatina Tecelagem de algoddo

Fabr. de artigos de tecido de uso doméstico incluindo tecelagem
S. Goncalo do Paré | Fabricacdo de artefatos téxteis a partir de tecidos
S. Sebastido do

Oeste Confeccdo de outras pegas do vestuario
Montes Claros | Montes Claros Tecelagem de fios e filamentos continuos artificiais ou sintéticos
Francisco Sa Confeccdo de pegas interiores do vestuario

Juiz de Fora S. J. Nepomuceno | Fabricagdo de outros artefatos téxteis incluindo tecelagem
Confeccdo de outras pegas do vestuario

Santos Dumont Fabricacdo de artefatos téxteis a partir de tecidos
Fabricacdo de meias

Coronel Pacheco | Fabricag8o de artefatos de cordoaria

Rio Preto Fabricacdo de tecidos de malha

Juiz de Fora Fabricacdo de meias

Maripa de Minas | Confec¢do de pecas interiores do vestuario

Confeccdo de outras pegas do vestuario

Pequeri Confeccdo de pegas interiores do vestuario
Descoberto Confeccdo de outras pecas do vestuario
Foiana Confeccdo de outras pecas do vestuario
Guarara Confeccdo de outras pecas do vestuario

Mar de Espanha Confeccdo de outras pegas do vestuario
Rochedo de Minas | Confecgdo de outras pecas do vestuario
Senador Cortes Confeccdo de outras pegas do vestuario
Bicas Confeccdo de roupas profissionais

Figura 6 — Distribuicdo dos setores da industria téxtil e de vestuario nas microrregides do
Estado de Minas Gerais

Fonte — CROCCO e GALINARI, 2002, p. 235.

Nesse cenario, as empresas sobreviventes tiveram que se ajustar e passaram por um
processo que envolveu, dentre outras medidas, o reposicionamento mercadologico e a
realizacdo de programas gerenciais voltados para a capacitacdo da méao-de-obra, reducéo de
custos, melhoria da qualidade (NOGUEIRA, MOURAO e FONTES, 2001). Os
investimentos em modernizacdo, aliados & maxi-desvalorizacdo da moeda nacional, ocorrida

em 1999, aumentaram a competitividade da inddstria téxtil mineira no mercado externo.
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A proposito, nesse particular, o fenbmeno nao se restringe ao estado de Minas Gerais.
Comentarios especializados recentes, divulgados eventualmente na midia, ddo conta de que
0s produtos téxteis brasileiros ja oferecem padrdo de qualidade suficiente para torna-los

competitivamente viaveis no exterior.

Ao final da década de 90, as exportacGes de produtos téxteis em Minas Gerais
cresceram 251,95% entre 1997 e 2000. Com esse crescimento, a participacdo das vendas
externas no total faturado vem-se ampliando continuamente, tendo evoluido de 3,40%, em
1997, para 8,77%, em 2000 (NOGUEIRA, MOURAO e FONTES, 2001).

100% -
98% - 3,40%

5,00%

96% 1 0.81% 8,77%
94% -
92% _
90% -
88% -
86%

1997 1998 1999 2000

Figura 7 — Minas Gerais — Industria téxtil: relacdo exportacoes / faturamento 1997-2000
Fonte — Nogueira, Mourao e Fontes, 2001, p. 8.

Em termos macroeconémicos, o desempenho exportador, na década passada, mostra
um crescimento do peso do setor téxtil, tanto nas exportacdes estaduais, quanto nacionais,
saltando de 2,60% para 5,67% e de 0,64% para 1,07%, respectivamente. O setor apresenta
ainda uma empresa com exportacdes entre US$ 10 e US$ 50 milhdes, localizada na
aglomeracdo de Montes Claros (Coteminas), trés na faixa de US$ 1 a US$ 10 milhdes e 11
exportando valores até US$ 1 milhdo (CROCCO e GALINARI, 2002).

Assim, os esforgos para ampliar as exportagdes de téxteis em Minas Gerais ainda
produzem efeitos muito concentrados nas organizacdes de portes médio e grande, sendo

incipientes nas organizacdes industriais pequenas, de acordo com o que se depreende da
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leitura de Nogueira, Mourdo e Fontes (2001). As pequenas empresas, todavia, sdo as que
apresentam maior capacidade de geracdo de empregos por capital investido e melhor
potencial de agregacdo de valor, embora ainda ndo tenham relevancia no comércio exterior

mineiro.

1.1.3 Aspectos relevantes sobre a industria de cal¢ados

O setor calcadista apresenta certas caracteristicas peculiares, decorrentes tanto de sua
estrutura de producdo, quanto das estratégias adotadas por empresas de diferentes portes,

nesse ramo de atuacao.

Composto por aproximadamente sete mil empresas, que geram mais de 240 mil
empregos em todo o Pais, 0 setor apresenta uma capacidade instalada superior a 610 milhdes
de pares/ano, sendo 70% destinados ao mercado interno e 30% a exportacdo. O faturamento
gira em torno de US$ 8 bilhdes ao ano. O Brasil se coloca como o terceiro produtor mundial
de calcados, com 4,7% de participagdo na producdo mundial. (ABICALCADOS, 2002;
BNDES, 2002). E superado apenas pela China e pela Italia.

Essa posicdo de destagque no cenario internacional, conforme afirmam Carvalho e
Rocha (2002), comegou a ser construida a partir do final da década de 60 e inicio dos anos 70,
quando a industria langou-se a conquista do mercado internacional, ocupando o mercado de
calcados de precos populares — um espaco que os produtores italianos e espanhdis, em crise,
ndo conseguiam atender plenamente. Ademais, no inicio da década de 70, na fase do milagre
econdmico, a industria brasileira de calcados foi uma das primeiras a se destacar na

exportacao de produtos manufaturados.

Esse sucesso, todavia, trazia consigo alguns indicadores de vulnerabilidade. As
empresas calcadistas brasileiras vendiam seus produtos aos mercados externos via
intermediarios estrangeiros, sediados no Brasil, em geral, agentes de compra de grandes
atacadistas internacionais. Esses intermediarios detinham toda a informacdo de mercado,
além de exercerem controle praticamente total sobre o marketing mix de exportacdo. Ja em
1980, as empresas brasileiras de cacados que atuavam no mercado externo por meio de

agentes caracterizavam-se por serem tipicamente familiares, com estruturas organizacionais
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pouco complexas e qualificaveis, no maximo, como semi-profissionais (Carvalho e Rocha,
2002).

O porte parece ser um fator intimamente relacionado a forma de atuagdo das empresas
nesse setor. Segundo estudo do BNDES (2002), as grandes empresas atuavam
principalmente no mercado interno, notadamente na producdo de ténis, utilizando tecnologia
mais sofisticada e realizando maiores despesas de marketing.  Por outro lado, as empresas de
porte médio eram especializadas em sapatos de couro natural e procuram atuar voltadas
especialmente para o mercado externo. Sua producdo geralmente era contratada por grandes
distribuidores externos, principalmente norte-americanos, que associam sua marca aos
produtos importados do Brasil. Assim, esses fabricantes nacionais ndo costumavam atuar

com marcas proprias no exterior.

As micro e pequenas empresas, por sua vez, tinham como caracteristica principal o
fato de utilizarem predominantemente processos artesanais. Essas organiza¢fes encontravam-

se mais sujeitas as variagdes conjunturais da economia (BNDES, 2002).

O processo de producéo de calcados, incluindo a etapa do corte do couro (dificilmente
automatizavel), utiliza médo-de-obra intensiva, o que explica a grande quantidade de empregos

gerados no setor, destacando sua relevancia em termos sociais (tabela 1).

Em relacdo ao comércio exterior, € de se notar que a década de 90 trouxe algumas
dificuldades para a atuacdo das empresas brasileiras no mercado internacional. Ap0s o apice
atingido em 1993, com 201 milhGes de pares exportados (no valor de US$ 1.846 milhdes),
chegou-se ao ano de 2001 com 171 milhGes de pares vendidos ao exterior, quantidade

semelhante a atingida nos anos de 1989 e 1995.

Em 1991, a participagdo do setor de calgados no total das exportagcOes brasileiras
(fortemente concentradas em calgcados femininos de couro) ficou em torno de 2,91%, tendo
como principais mercados os Estados Unidos (65%) e a Argentina (16,4%) (MDIC, 2003a).
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TABELA 1
Brasil: estados produtores de calgados — 31/12/2000

(dez maiores, em geracao de empregos)

ESTADOS EMPRESAS EMPREGOs Mediaemprego 9% emprego
por empresa por estado
Rio Grande do Sul 2.504 120.596 48 50,17
Sao Paulo 1.962 46.613 24 19,39
Ceara 175 27.287 156 11,35
Minas Gerais 1.237 15.595 13 6,49
Paraiba 97 8.359 86 3,48
Bahia 83 8.350 101 3,47
Santa Catarina 256 3.999 16 1,66
Pernambuco 34 2.007 59 0,83
Parana 158 1.485 9 0,62
Espirito Santo 42 1.401 33 0,58

Fonte — ABICALCADOS (2002), adaptado pelo autor da dissertagéo.

Nesse cenario, é relevante notar que, apesar das oscilacdes, o preco médio do calcado
exportado elevou-se de forma ligeiramente mais acentuada que a quantidade vendida no
mercado externo, 0 que proporcionou um aumento no montante faturado com as vendas
externas. Por outro lado, esse mesmo crescimento verificado no valor médio do produto
exportado pode significar perda de competitividade em relacdo a concorrentes que vierem a
oferecer seus calcados a precos menores.

A competicdo acirrada contribuiu para o delineamento desse cenario. Um estudo do
BNDES (2002) relata que o crescimento da presenca da China foi um dos fatores
responsaveis pela queda do volume das exportac@es brasileiras. A China vem gradualmente
melhorando a qualidade do seu calgado e ja se apresenta como o maior exportador individual
em volume para os Estados Unidos, principal mercado brasileiro.  Ademais, 0 preco médio
do calcado chinés é de US$ 7.00 FOB®, contra cerca de US$ 10.00 FOB do produto brasileiro.

Além da China, apresentam-se como concorrentes no mercado internacional também a
Italia e a Espanha, que costumam terceirizar sua producdo de calcados em paises com mao-
de-obra mais barata — principalmente no leste europeu. Ademais, de acordo com 0 mesmo

estudo (BNDES, 2002), esses concorrentes procuram valorizar suas marcas proprias,

% FOB - do ingles free on board — “livre a bordo”, “posto a bordo”. Indica tdo-somente o preco da mercadoria,
sem acréscimo de frete ou seguro. Trata-se de uma condicdo de venda, bastante praticada no comércio

internacional, na qual o importador (comprador) paga todas as despesas a partir da colocacdo da mercadoria a
bordo de um navio (VAZQUEZ, 2003).
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divulgando-as adequadamente em eventos especializados, enquanto muitas empresas

brasileiras contentam-se com os contratos de fabricacgéo.

Conforme comentarios de Carvalho e Rocha (2002), no inicio da década de 90, os
juros elevados e o desagio do ddlar associavam-se a concorréncia internacional na criagdo de
obstaculos a competitividade do setor calcadista nos mercados externos. Houve reducdo no
namero de empresas e no pessoal empregado. Durante esses anos, o0 alento para as empresas
sobreviventes teria vindo na forma de aumento do consumo interno, propiciado pelo advento
do Plano Real. Muitas organizagdes passaram a subcontratar pequenas oficinas domésticas,
mantidas por seus ex-empregados, de forma a reduzir custos a partir da terceirizacdo parcial

de sua producao.

Essa realidade favoreceu o fortalecimento de pelo menos duas tendéncias para o setor,
segundo o que se depreende da leitura de Carvalho e Rocha (2002). A primeira delas seria a
crescente concentracdo, uma vez que, ja em 1996, as vinte maiores empresas produziam cerca
de 50% dos calgados brasileiros. Torna-se relevante comentar que essa concentragcdo
decorreu da dificuldade encontrada pelas empresas de pequeno porte, ao longo da década de
90, em enfrentar o desafio de se modernizarem rapidamente, em termos tecnologicos e
gerenciais, para fazerem face a forte concorréncia que se instalou ap0s a abertura do mercado
as importagdes. Uma outra tendéncia seria caracterizada pela transferéncia de plantas
industriais para areas nas quais 0s custos pudessem ser reduzidos, a partir da obtencdo de
méao-de-obra mais barata e de incentivos fiscais para instalacdo. Essas condi¢des foram
encontradas em alguns estados do Nordeste, que ainda mantém como atrativo adicional uma

maior proximidade geografica em relagdo aos mercados norte-americano e europeu.

Superada a fase mais aguda de dificuldades do inicio da década, as empresas que
lograram manter-se ativas passaram a experimentar, a partir de 1996, a melhoria de
competitividade de seus produtos, como resultado dos fortes investimentos realizados em
tecnologia e desenvolvimento de programas de qualidade (CARVALHO e ROCHA, 2002).

As empresas do setor calcadista no estado de Minas Gerais estdo sujeitas aos mesmos

fatores de influéncia que suas similares no restante do Pais. A relevancia da industria de
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calcados para a economia local pode ser evidenciada pela quantidade de empresas instaladas

nesse setor: cerca de 1.500, sendo 500 na Grande Belo Horizonte,

Em se tratando de aglomerac@es produtivas, a industria de calcados em Minas Gerais
encontra-se fortemente concentrada na microrregiao de Divinopolis, envolvendo trés cidades
— Nova Serrana, Perdigdo e Sdo Gongalo do Para. Estima-se que cerca de 55% dos
estabelecimentos dessa atividade no Brasil estejam localizados em Nova Serrana. Uma
caracteristica marcante dessa aglomeragcdo é a existéncia quase que exclusiva de micro e
pequenas empresas, cujo percentual somado chega a 98,5%.  Essa caracteristica é de
fundamental importancia, pois implica a necessidade de criagdo de instituicbes de
coordenacdo dentro da regido. Esse processo de criacdo se torna mais dificil, pois ndo
existiria um candidato natural a essa fungdo. No caso dessa aglomeragéo, o sindicato patronal
local é que vem atuando nesse sentido (CROCCO e GALINARI, 2002).

A propésito, durante a coleta de dados para elaboracdo da pesquisa, foi possivel
verificar que o sindicato patronal de Nova Serrana tem, de fato, uma acdo destacada na
integracdo entre as empresas. Dentre suas atividades, destacam-se o aluguel de um
equipamento de CAD para as empresas, a construcdo de um laboratorio de testes para aferir a
qualidade dos calgados produzidos pelos filiados, a oferta de treinamento de mao-de-obra e a

criacdo, em conjunto com o CEFET, de um curso para formagéo de técnicos em calcados.

De acordo com o que se pode extrair da analise efetuada por Crocco e Galinari (2002),
no periodo de 1970 a 1996, a taxa acumulada de crescimento do PIB no aglomerado
produtivo de Divinopolis foi de 483,63%, enquanto particularmente na cidade de Nova
Serrana, esse indice atingiu 1.025,95. Em Minas Gerais, 0 crescimento observado no mesmo
periodo ficou em 277,21%. Entre 1990 e 1996, por outro lado, a aglomeragdo como um
todo obteve um resultado ligeiramente superior ao da cidade-pélo, em termos de taxa anual
média de crescimento do PIB (10,15 e 8,79%, respectivamente), o que pode indicar o inicio
de um processo de relocalizacdo das industrias do setor (cal¢ados) para além das fronteiras de
Nova Serrana. Esses indices, convém ressaltar, continuaram superiores aos observados no

Estado como um todo (4,17% no mesmo periodo).

19 Dados fornecidos diretamente ao autor da dissertacdo, em 24/07/2002, pelo Sindicato da IndGstria de Calcados
do Estado de Minas Gerais — SINDICALCADOS.
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Dados fornecidos pelo Sindical¢ados (Sindicato da Inddstria de Calgados do Estado de
Minas Gerais), atestam que a industria calcadista mineira gera cerca de 20.000 empregos
diretos e uma quantidade igual de empregos indiretos, além de proporcionar uma arrecadacao
de ICMS em torno de R$ 15.700.000,00 mensais (estimativa em 2002). Um de seus
principais pontos fortes, além da taxa de geracdo de empregos, estaria no fato de ser
reconhecida nacionalmente como principal polo langador de moda e de produtos de qualidade.
Por outro lado, dentre suas principais fraquezas, estariam a baixa produtividade per capita e o

despreparo, em termos de conhecimento em gestéo, dos dirigentes das empresas desse setor.

Aos pontos fracos destacados pelo Sindicalcados, poderia ser acrescentado o fraco
desempenho da industria mineira no mercado externo. Conforme se verifica na tabela 2, o
valor exportado pelas empresas de Minas Gerais encontra-se muito aquém daqueles
observados para 0s demais estados produtores no Brasil.

TABELA 2

Brasil: exportacdes de calgados por estado produtor — 2001 (dez maiores)

Valor o Pares Preco médio
ESTADOS (US$ milhges) 70 (milhdes) (US$)
Rio Grande do Sul 1.317 82 121 10,87
Sdo Paulo 133 8 17 7,70
Ceara 106 7 22 4,79
Paraiba 27 2 4 6,22
Minas Gerais 12 1 2 4,96
Bahia 9 1 1 6,85
Santa Catarina 7 - 1 5,21
Parana 2 - - 8,60
Pernambuco 1 - 1 1,54
Sergipe 1 - - 5,12

- (menos de 1)
Fonte — ABICALCADOS, 2002, adaptado pelo autor da dissertacao.

Segundo Crocco e Galinari (2002), a performance em termos de crescimento do PIB,
ja destacada anteriormente ndo teve reflexos no desempenho exportador do setor calgadista,
em Minas Gerais. A participagdo relativa nas exportagcdes nacionais de bens industrializados
desse setor subiu de 1,12% no ano de 1989, para 3,01%, percentuais que podem ser
considerados modestos, sem davida. Sua contribui¢do para as exportacfes mineiras alcangou

apenas 1,36% do total no ano de 2001. Além disso, quando a propor¢do entre exportacdes e
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importagdes € analisada, verifica-se que o setor foi deficitario, em sua relacdo com o resto do
mundo, na maior parte da década passada. Em 1992, essa relacdo estava em 0,97, indicando
que as exportacdes alcancavam 97% do total importado. Na metade da década, essa
proporcao caiu para 0,76, atingindo 1,87, em 2001. Embora possa ser detectado um esforco
exportador nesse setor, pode-se dizer que ele é muito incipiente, tendo em vista o volume
exportado das demais aglomeragdes desse mesmo setor em outros estados, como o Vale dos
Sinos e a regido de Franca, por exemplo. De fato, de acordo com dados da Secretaria de
Comércio Exterior — SECEX —, no ano de 2001, existiam na aglomeracdo 49 empresas que
exportavam até US$ 1 milhdo, enquanto apenas uma empresa exportava entre US$ 1 milhdo
e US$ 10 milhdes. Esses dados podem traduzir um reflexo da especializagdo produtiva da
aglomeracdo em produtos destinados as classes D e E. Apenas no periodo recente essa
trajetoria teria comecado a ser modificada, ainda que com resultados pouco significativos
(CROCCO e GALINARI, 2002).

Sob certo ponto de vista, o contexto descrito nos paragrafos anteriores pode indicar
que, por meio da adogdo de medidas adequadas, as empresas mineiras do setor calgadista
talvez pudessem vislumbrar uma expansdo de seu mercado consumidor, via incremento da
internacionalizacdo.  Dentre as medidas a serem implementadas, possivelmente estariam

aquelas relacionadas a capacitacdo profissional dos dirigentes e a melhoria da produtividade.

1.1.4 Proposicao do problema

Conforme ja destacado anteriormente, o foco deste trabalho estd em empresas
industriais mineiras dos setores téxtil e de calcados. Com a escolha dessa unidade de andlise,
buscou-se estudar setores com reconhecido potencial, no que diz respeito aos negocios
internacionais, abrangendo empresas que estejam em diferentes estagios, em termos de
envolvimento com a atividade exportadora. Almejou-se, também, contribuir para a

disseminacéo de pesquisas académicas em marketing entre empresas de Minas Gerais.

Tendo em conta as consideracdes apresentadas nesta secdo, elegeu-se a questdo

formulada a seguir como ponto relevante a ser investigado:
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» Quais sdo os fatores mais relevantes, em relacdo aos estimulos externos a
atividade exportadora, na percepcdo de dirigentes de empresas industriais

mineiras dos setores téxtil e de calcados?

As respostas buscadas pela investigacao que se pretende realizar podem contribuir, em
primeiro lugar, para ajudar a evidenciar algumas lacunas que ainda devem ser preenchidas, a
fim de que as empresas nacionais, principalmente de portes pequeno e médio, sintam-se
realmente estimuladas a exportar seus produtos. Além do mais, ainda que circunscritos a um
setor e a uma regido, os resultados esperados poderdo indicar quais as possibilidades de

expansdo e aprofundamento da analise, a partir do ponto de vista aqui explorado.

1.2 Objetivos

O objetivo geral deste trabalho consiste em verificar quais seriam os fatores externos
de estimulo mais eficazes a implementacdo da atividade exportadora, nas amostras referentes

aos setores a serem estudados.

O estabelecimento desse objetivo geral permitiu o seu desmembramento nos seguintes

objetivos especificos:

= Identificar e estudar eventuais diferencas de percepc¢éo relacionadas aos estimulos

externos a exportacdo, em meio aos dirigentes de ambos 0s setores;

= observar se, em meio aos fatores externos de estimulo, os esforgos governamentais
tém logrado cumprir o papel de disseminar a mentalidade exportadora, na amostra

selecionada.

1.3 HipoOteses

Diante do modelo adotado e tendo em conta a proposi¢do do problema, procurou-se

estabelecer hipdteses que permitissem sintetizar, com suficiente clareza, a distingdo que se
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espera encontrar, nas amostras a serem estudadas, entre as percepcfes dos dirigentes de

empresas dos setores de téxteis e de cal¢ados.

Neste ponto, convém observar que uma hipd6tese, para Malhotra (2001, p. 78), é “uma

afirmacdo ou proposi¢cdo ndo comprovada a respeito de um fator ou fenébmeno que é de

interesse para o pesquisador.”  Assim sendo, pretende-se alcangar os objetivos ja expostos a

partir das hipoteses a seguir enumeradas:

Ho:  Os dirigentes das empresas industriais mineiras dos setores téxtil e de cal¢ados

tém percepcdes semelhantes, nesses dois grupos, em relacdo a relevancia de

cada um dos diferentes fatores externos de estimulo a atividade exportadora.

Hoa:

Hob:

Hoc:

Hod:

Dentre os estimulos associados aos agentes externos de mudanca,
apresentam-se como significativamente mais relevantes os esforgos

empreendidos pelo governo.

Dentre os esforcos empreendidos pelo governo, a atuagao das entidades
e programas destinados a prover orientacdes e informacbes ao
exportador € significativamente mais relevante que todas as demais

iniciativas.

Dentre os esfor¢os empreendidos pelo governo no estimulo a adocéo
das exportacOes, a disponibilidade de mecanismos de financiamento as
exportacdes € significativamente mais relevante que o0s incentivos

fiscais e 0s regimes aduaneiros especiais.

Dentre os esfor¢os empreendidos pelo governo no estimulo a adocao
das exportacbes, 0s incentivos fiscais proporcionados s&o
significativamente mais relevantes que a possibilidade de utilizacdo de

regimes aduaneiros especiais.

A partir do capitulo seguinte, serdo analisadas e discutidas as fontes bibliogréficas que

serviram de marco referencial tedrico para o presente estudo.
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2. REFERENCIAL TEORICO

Fronteiras geograficas deixaram de ser um fator de limitacdo para 0 comércio entre as
organizacBes. A cada dia que passa, mais e mais negdcios em todo o mundo séo definidos em
uma perspectiva que inclui o ambito da globalizagdo. Esse novo contexto traz como
consequéncia uma drastica mudanca na maneira como 0s negocios sao realizados, passando
de uma base nacional para uma base mundial. O acirramento da concorréncia forca as
empresas a desenvolverem estratégias para projetar produtos e servigos visando atingir

também os mercados internacionais, otimizando seus recursos ao produzi-los.

Internacionalizar as atividades torna-se, entdo, um imperativo.  Todavia, um dos
principais desafios na &rea de gestdo internacional, no entender de Rocha e Christensen
(2002), refere-se ao entendimento de por que e como as empresas exportam. Nesse campo de
estudos, ainda ndo foram formuladas respostas definitivas para algumas questdes importantes,

tais como:

1. aatividade exportadora é

um processo aleatorio — quase um sorteio — em que algumas empresas se langam a
exportacdo, enquanto outras permanecem limitadas a seu mercado doméstico, ou
existem fatores que explicam a opcao de uma empresa por essa atividade, sua forma
de ingresso e seu modo de operar (ROCHA e CHRISTENSEN, 2002)?

2. 0s fatores que explicam a opc¢do da empresa pela exportacdo seriam universais, ou
seja, se aplicariam a empresas de diferentes paises e culturas, ou existiriam
diferencas nacionais e culturais no comportamento da empresa exportadora
(ROCHA e CHRISTENSEN, 2002)?

3. 0 que diferencia uma empresa que se mantém na atividade exportadora de uma
empresa que a abandona, ou, ainda, de uma empresa exportadora que é extinta
(ROCHA, BLUNDI e DIAS, 2002)?

4. qual o impacto que as atividades internacionais da empresa, em particular a
exportacdo, podem ter sobre o seu desempenho (ROCHA, BLUNDI e DIAS,
2002)?



69

Da leitura de Rocha e Christensen (2002), conclui-se que hd um nimero crescente de
pesquisadores sobre o tema, buscando desenvolver teorias que se apliquem, pelo menos,
dentro de um determinado conjunto de variaveis econdmicas, culturais ou politicas e que, por
outro lado, possam ajudar a identificar fatores especificos, internos ou externos as
organizacles, que estejam associados ao engajamento ou a indiferenca em relacdo a

exportacéo.

Entretanto, embora haja registros significativos de publicacOes relevantes, versando
sobre pesquisas acerca da internacionalizacdo realizadas em contextos socioculturais
diversos, incluindo o Brasil, a grande maioria dos desenvolvimentos tedricos e empiricos
nessa area, de acordo com Rocha e Christensen (2002), é proveniente dos Estados Unidos da
América e da Europa (especialmente Escandinavia, Reino Unido, Alemanha e Austria). Na
visdo desses autores, as pesquisas realizadas fora do eixo Estados Unidos — Europa “séo
esparsas e ndo permitem sua integragdo em um corpo de conhecimento comum” (ROCHA e
CHRISTENSEN, 2002, p. 86. Diante dessa constatacdo, é relevante questionar se as
conclusbes oferecidas por tais investigacdes aplicam-se também a diferentes realidades

econdmicas e sociais, incluindo a brasileira.

Sob certo ponto de vista, € necessario admitir que o conhecimento dos fatores que
mantém uma empresa na atividade exportadora pode mostrar-se muito valioso. Conforme
bem observaram Rocha, Blundi e Dias (2002), muitos governos, incluindo o do Brasil,
investiram ou investem grandes somas em estimulos a exportacdo. Assim, se considerarmos a
necessidade de alocacdo eficaz de recursos para estimular a internacionalizagdo das empresas,

torna-se imprescindivel o tipo de conhecimento mencionado.

Deve-se levar em conta, de inicio, que, ao se lancarem a internacionalizacdo, na
maioria das vezes por meio da exportacdo, as empresas buscam a obtencdo de alguma espécie
de beneficio. Ao utilizarem as estratégias adequadas em um ambiente de negdcios cada vez
mais globalizado, as organizacdes podem, de fato, usufruir algumas vantagens.  Varios
fatores podem ser associados a decisdo de atuar em mercados externos. Dentre eles, podem

estar os seguintes, citados por Keegan e Green (1999) e por Kotler (1998):



70

1. a ameaca de concorrentes globais no mercado doméstico — uma empresa pode
desejar contra-atacar concorrentes globais em seus préprios mercados, visando
minar seus recursos, se estiver sendo confrontada, no mercado domeéstico, por

produtos melhores ou precos menores oferecidos por tais concorrentes;

2. a descoberta, em outros mercados, de maiores oportunidades de lucro que no

mercado doméstico;

3. abusca da ampliacdo do nimero de consumidores, visando a economia de escala;

4. areducdo do grau de risco representado pela dependéncia do mercado doméstico;

5. a exigéncia de servicos de categoria internacional, por parte de clientes que

estejam indo para o exterior.

Todavia, mesmo tendo em conta as vantagens que possam ser enumeradas, a decisdo
de internacionalizar as atividades traz consigo muitas incertezas e riscos. Ao estabelecer uma
estrutura de referéncia para a discussdo acerca do marketing global e de outras formas do
marketing internacional, Van Mesdag (1999, p. 76) apresenta um postulado (dentre outros
seis) que bem pode sintetizar essa dificuldade: “It is no easier to build a given volume of
profitable business in a foreign market than it is to do so in the domestic market. In fact, it

tends to be a little more difficult and expensive.”**

Nesse contexto, varios obstaculos devem ser ponderados. Dentre eles, podem ser
citados como eventualmente presentes o0s seguintes (KEEGAN e GREEN, 1999;
CZINKOTA e RONKAINEN, 1998):

= a falta de suficiente conhecimento sobre as preferéncias dos consumidores
estrangeiros;
= 0 desconhecimento das leis estrangeiras;

= acaréncia de executivos com experiéncia internacional;

11 «“N&o é mais facil desenvolver um determinado volume de negécios lucrativos em um mercado estrangeiro do
que seria fazé-lo no mercado doméstico. Na verdade, tende a ser um pouco mais dificil e caro” (traducéo livre
do autor da dissertacéo).
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» ainstabilidade do ambiente econdmico, politico ou legal, em um pais estrangeiro;

= adificuldade na compreenséo da cultura gerencial do pais estrangeiro.

A proposito, conforme se mencionou na introducdo deste trabalho, uma das
caracteristicas dos dirigentes de empresas exportadoras vem a ser justamente a sua

predisposicao a assumir riscos.

Levando em conta tais incertezas, muitas organizacGes certamente consideram o
mercado doméstico muito mais cdmodo e confortavel, principalmente se ele for grande o

suficiente para proporcionar a expectativa de absorver toda a producéo.

Os administradores nao precisariam aprender a lingua e as leis de outro pais, lidar
com moedas estranhas e volateis, enfrentar incertezas e problemas politicos e legais
ou ter de redesenhar seus produtos para atender as diferentes necessidades e
expectativas dos consumidores. O negdécio seria mais facil e seguro. (KOTLER,
1998).

A proposito, esse comentario vem exatamente ao encontro do ponto de vista
encontrado em Goulart, Brasil e Arruda (1996), que colocam o tamanho do mercado brasileiro
dentre as principais razdes historicas para a inércia dos empresarios nacionais em relacéo a

iniciativa de internacionalizar seus negdcios.

Assim, tendo em mente as vantagens e 0s riscos expostos, € natural que as empresas
ndo tomem qualquer iniciativa no sentido de internacionalizar suas atividades, até que algum
evento venha a lhes proporcionar suficiente confianca nessa area. [Esse evento pode se
apresentar de diversas formas, como, por exemplo, a recep¢ao de um pedido proveniente do
exterior ou a contratacdo de um executivo com experiéncia internacional. A natureza desses

eventos — ou estimulos — seré explorada mais adiante, neste capitulo.

Ap0s a ocorréncia do evento ou estimulo adequado, o processo de internacionalizacdo
ndo se apresenta de maneira uniforme, para todas as empresas. Antes de decidirem sua
entrada em mercados estrangeiros, as empresas devem cuidar do gerenciamento das questdes
de marketing, da cadeia de valores e de condicionantes que afetam essa deciséo, tais como o
investimento, o controle e a atitude da empresa diante dos riscos (KEEGAN e GREEN, 1999).
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O comprometimento com a exportacdo é também um outro fator tido como condicao
para o sucesso em mercados externos (ROCHA, BLUNDI e DIAS, 2002). Por outro lado, a
auséncia desse comprometimento pode se manifestar de diferentes formas. Carvalho e Rocha
(2002), apresentam como exemplo:

1. a alocacdo de recursos financeiros e humanos em quantidade insuficiente para a

atividade exportadora;

2. a inexisténcia de um departamento responsavel pela atividade exportadora,

diluindo-se tal responsabilidade entre diferentes setores da empresa;

3. a manutencdo do executivo responsavel pela atividade internacional em escal6es

inferiores da hierarquia;

4. a priorizagdo do mercado interno, com a destinagdo de excedentes, apenas, para a
exportacao.

Uma vez tomada a decisdo de internacionalizar-se, 0 passo seguinte para a organizacdo
consistiria na definichio do método de entrada no mercado externo. Vérias sdo as
possibilidades de atuacdo em paises estrangeiros — exportacdo, licenciamento, franquias, joint
ventures, contratos de producdo, instalacdo de subsididrias ou formacdo de aliancas
estratégicas. A descricdo adequada desses métodos serd explorada oportunamente, mais

adiante, neste trabalho.

Essa rapida abordagem inicial, acerca das motivacbes e obstaculos a
internacionalizacdo, obviamente ndo dispensa uma revisdo mais aprofundada do rico

referencial teérico existente acerca do tema.

Merece ser observado que o estudo do processo de internacionalizacdo das
organizac6es vem evoluindo notadamente a partir da segunda metade do século passado, com
as contribuic@es de linhas distintas de pensamento. Por um lado, 0s negdcios internacionais
eram normalmente analisados de um ponto de vista essencialmente econémico,

particularmente sob o enfoque dos custos de transacdo. Essa linha de pensamento comporta,
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segundo Barreto (2002), duas formas principais: a Teoria da Internalizacdo, explorada por
Buckley e Casson (1979), e o Paradigma Eclético da Producédo — PEP —, que tem em J. H.

Dunning seu expoente.

Uma outra vertente procura colocar a internacionaliza¢do no ambito de abrangéncia da
Teoria do Comportamento Organizacional, transpondo desse modo os limites da Teoria
Econdmica. No contexto dessa abordagem, Andersen (1992) distingue duas formas de
descrever o processo de internacionalizagdo, consubstanciadas em dois diferentes modelos.
De um lado, estariam as proposi¢des originalmente enunciadas por pesquisadores vinculados
a Universidade de Uppsala, na Suécia — os quais deram origem a denominacao Escola de
Uppsala (ou Escola Nordica). De outro lado, haveria também outros autores que, inspirados
no modelo de Uppsala, desenvolveram trabalhos dentre os quais se destacam aqueles cuja
perspectiva, segundo Andersen (1992), relaciona-se a internacionalizacdo como um processo

de inovacgdo para a empresa.

De modo a proporcionar uma visdo um pouco mais abrangente da discussdo em torno
do fendmeno da internacionalizacdo das organizacdes, serdo comentadas nos subitens a seguir
as duas abordagens inter-relacionadas inerentes a Teoria Econdmica, bem como os dois
principais desdobramentos no campo da Teoria do Comportamento Organizacional, tais como

sucintamente descritos acima.

A abordagem de natureza organizacional merecera uma analise mais minuciosa, tendo
em vista 0 modelo utilizado como base para a pesquisa desenvolvida no ambito deste

trabalho.

2.1  Ainternacionalizacdo sob a 6tica da Teoria Econémica

A abordagem proposta por Williamson (1975), para questdes microecondmicas,
coloca em evidéncia o conceito de transacdo. Segundo essa analise, a empresa, ao organizar
suas atividades, pode recorrer & contratacdo externa (mercados) ou utilizar sua propria
estrutura (hierarquia). A escolha entre essas duas alternativas esta relacionada aos custos de

transacdo associados a cada uma delas.
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Nesse sentido, tal escolha sofreria entdo a influéncia de variaveis do ambiente e do
comportamento humano, referentes aos custos de transacdo. De um modo bastante sintético,
seguindo a andlise de Barreto (2002), sobre o enfoque dos custos de transacdo, pode-se
afirmar que as varidveis do ambiente estdo relacionadas aos aspectos de incerteza e de
complexidade.  Por outro lado, as variaveis do comportamento incluem a racionalidade

limitada (bounded rationality) e o oportunismo.

A perspectiva dos custos de transagdo, a partir dos estudos de Williamson (1975),
proporcionou as condi¢des adequadas para o surgimento e desenvolvimento de duas correntes
relevantes de pesquisas acerca do processo de internacionalizacdo de empresas. S&o elas: a
Teoria da Internalizacdo e o Paradigma Eclético da Producéo Internacional.

2.1.1 A abordagem da Teoria da Internalizagédo

Em um artigo de Buckley e Casson (1979), encontra-se expresso o conjunto de idéias
conhecido como Teoria da Internalizacéo. Segundo Barreto (2002), as raizes dessa teoria
estdo nos trabalhos de economistas como Williamson (1975), além de Friedrich von Hayeck,

Ronald Coase, Joan Robinson, Keneth Arrow, Armen Alchian e Harold Demsetz.

Em seu trabalho, Buckley e Casson (1979) constatam que um mercado nacional para

produtos finais pode ser suprido de quatro formas principais:

1. por firmas locais;

2. por subsidiarias de Empresas Multinacionais — EMNs — localizadas naquele

mercado;

3. por firmas exportadoras de origem nacional, mas localizadas no exterior;

4. por firmas exportadoras localizadas no exterior e pertencentes a EMNSs.
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As alternativas para suprimento de um mercado nacional,
segundo Buckley e Casson (1979)

b) Por subsidiarias de empresas multinacionais

a) Por firmas locais . .
) (EMNSs) localizadas no mercado nacional

#+

Efeito de propriedade

O

Efeito de localizagdo

1-F
gl

d) Por firmas exportadoras localizadas no
exterior e pertencentes a EMNs

c) Por firmas exportadoras de origem
nacional, localizadas no exterior

R i

R

#*

Efeito de propriedade
|

Legenda:

|:| Firma supridora de propriedade nacional
|:| Mercado nacional
O Firma supridora de propriedade de EMNs

O Mercado estrangeiro

Figura 8 — As alternativas para suprimento de um mercado nacional, segundo Buckley e
Casson (1979)

Fonte — Elaborada pelo autor da dissertagéo, conforme Buckley e Casson (1979).

De acordo com aqueles autores, os dois primeiros métodos acima listados diferem dos
dois ultimos em funcdo do efeito de localizacdo ou efeito de locacédo (location effect, no

original) — ou seja, nos dois primeiros casos, 0s bens sdo produzidos no mercado local,
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enguanto que, nos ultimos, em mercados estrangeiros. Por outro lado, as diferencas entre as
alternativas “a” e “b”, assim como entre “c” e “d”, decorrem do que os autores chamam de
efeito de propriedade (ownership effect, no original) — em outras palavras, em “a” e “c”, a
producdo pertence e €é controlada por empresas nacionais, em vez de corporacdes
internacionais, como nos casos “b” e “d”. A proposi¢do de Buckley e Casson (1979) pode

ser esquematicamente representada por meio da figura 8.

No trabalho de Buckley e Casson (1979), a internalizacdo de um mercado, por uma
determinada empresa, é definida como sendo o fato de essa empresa passar a operar
diretamente naquele mercado, por meio do investimento direto. Tendo em conta que a
internalizacdo constitui uma teoria fundamentada nos custos de transacdo, é natural que se
destaque a argumentacdo de que uma empresa adotaria o investimento direto, como forma de
internacionalizacdo dos seus negdcios, a partir do momento em que os custos dessa alternativa

pudessem ser cobertos pelos beneficios correspondentes a essa escolha.

Desse modo, o investimento direto constituiria 0 modo de internacionalizagdo por
exceléncia e seria utilizado sempre que a oportunidade se desenhasse no ambiente. Destarte,
segundo os comentarios de Barreto (2002, p. 44), nessa abordagem o licenciamento, com toda
a carga de risco caracterizada pelo compartilhamento de know-how, “somente ocorreria em
estagios avancados do ciclo de vida do produto, quando a protecdo das vantagens

competitivas da empresa deixasse de ser relevante”.

2.1.2 A abordagem do Paradigma Eclético da Producéo Internacional

Os conceitos de internacionalizacdo de mercados, propostos por Buckley e Casson
(1979), assim como os principios da Teoria de Custos de Transacdo (Williamson, 1975) e
outros estudos no campo da Teoria Econdmica, foram integrados por Dunning (1980) em uma
proposta de analise da internacionalizacdo da empresa conhecida como Paradigma Eclético
da Producéo — PEP.

O PEP aponta trés grupos de vantagens especificas como fatores determinantes da

internacionalizacdo. S&o elas:
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= as vantagens da propriedade (ownership);
= as vantagens da locacéo (location);

= as vantagens da internalizacdo (internalization).

Dunning (1980) considera que as vantagens de propriedade podem ter natureza
estrutural ou transacional. A vantagem estrutural tem uma conotacdo mais literal, ou seja,
relaciona-se aos ativos proprios da empresa — sua propriedade. Por sua vez, a vantagem
transacional, nesse contexto, estd associada a possibilidade de uma empresa utilizar sua
hierarquia para exercer poder sobre um conjunto de ativos em paises estrangeiros, valendo-se

das imperfeicGes de mercados.

Seriam mais bem-sucedidas as EMNs capazes de explorar ambos 0s conjuntos de
vantagens de propriedade — estruturais e transacionais.

O local onde ocorre a producdo esta associado as vantagens locacionais. Esse grupo
de vantagens também pode ser dividido de acordo com sua natureza, estrutural ou
transacional. Nesse caso, as vantagens estruturais, no entanto, ndo se referem a estrutura da
empresa em si, mas as peculiaridades decorrentes da interferéncia do governo sobre a
economia de um determinado local, afetando custos ou receitas das operagdes.  Por outro
lado, as vantagens transacionais relacionam-se a capacidade de administrar ativos instalados

em outros paises, de forma harmonica e coordenada (DUNNING, 1980).

Vantagens de internalizacdo seriam decorrentes da capacidade de uma empresa
transferir ativos entre paises sem precisar recorrer ao mercado, ou seja, utilizando sua propria
estrutura organizacional (hierarquia). Desse modo, seria em tese possivel reduzir risco e

incerteza, além de obter economia de escala.

Em seu trabalho, Dunning (1980) também procurou relacionar as caracteristicas da
EMN, em termos de vantagens de Propriedade, Locacéo e Internalizacdo — PLI — ou OLlI,
das iniciais em inglés), com diversas variaveis estruturais e estratégicas, no intuito de
contribuir para a compreensao do processo de internacionalizacdo. Em sintese, a partir do
exame efetuado por Barreto (2002), as mais importantes dessas varidveis foram identificadas

como as relativas ao pais, a industria ou especificas da firma.
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Entretanto, de forma bastante sucinta, pode-se afirmar, conforme faz Barreto (2002),

que o PEP apdia-se basicamente na combinacéo de trés parametros, a saber:

1. vantagens especificas da propriedade das firmas, relativas & producéo no exterior;
2. atratividade da localizagdo da producdo no exterior;

3. propensdo a internalizar mercados.

Seriam esses os elementos fundamentais em cada decisdo de produgcdo de uma

empresa atuando nos mercados internacionais por meio de produgéo no exterior.

2.1.3 Algumas criticas ao enfoque da Teoria Econémica

Ao substanciar as criticas as abordagens de internacionalizacdo fundamentadas na
Teoria Econémica, Barreto (2002, p. 41) declara que esses estudos “sdo mais Uteis para o
entendimento da questdo das decisGes de abertura de subsidiarias no exterior por empresas

multinacionais do que para a compreensdo do fenémeno de internacionalizacdo de empresas.”

Especificamente quanto ao Paradigma Eclético, vale ressaltar a analise apresentada por
Johanson e Vahine (1990), ndo somente pelo contetdo em si, mas principalmente por serem
esses autores dois dos precursores da Escola de Uppsala, cuja linha de pensamento seréa

explorada mais adiante, neste capitulo.

Dentre os comentarios criticos oferecidos por Johanson e Vahlne (1990) , destacam-se

0S seguintes:

1. no entender desses autores, 0 PEP ¢ um modelo estatico, uma vez que nao Sao
consideradas mudangas nas variaveis independentes. Ademais, no PEP,
considera-se que a firma toma sempre decisdes racionais e 6timas, tendo em vista
que 0s gestores sdo racionais e bem informados, 0 que ndo deixa margem para

qualquer otimizacao;

2. 0 PEP seria um modelo orientado para a producdo [em contraposi¢cdo a uma

orientacdo para o cliente, clamada por Johanson e Vahine (1990) para 0 modelo de
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Uppsala], por pretender explicar a amplitude, a forma e o padrdo da producéo

internacional;

3. 0 PEP seria um instrumento mais consistente para explicar a atuacdo de empresas
experientes, uma vez que pressupde um acesso pleno as informaces, por parte dos
tomadores de decisdes. Seria, ademais, um modelo mais adequado se voltado as
empresas que atuem em varios locais ao redor do mundo. N&o se amolda,
entretanto, a organizagdes que ndo tenham essas caracteristicas. Destarte, ndo
seria possivel explicar, por meio do PEP, as mudangas nos modos de entrada em

mercados internacionais.

Nos aspectos aos quais foram formuladas as criticas apontadas por Johanson e Vahlne
(1990) estariam, segundo esses autores, os pontos fortes do Modelo de Uppsala, proposto
alguns anos antes do primeiro trabalho de Dunning (1980), versando sobre o PEP, e cujo
enfoque escapara do dominio da Teoria Econdmica para penetrar no campo da Teoria do

Comportamento Organizacional.

2.2  Alinternacionalizacdo sob a 6tica da Teoria do Comportamento Organizacional

Conforme j& salientado neste trabalho, o processo de internacionalizacdo da empresa €
um tema que vem sendo contemplado com um nimero crescente de pesquisas, em diferentes
partes do mundo. Uma boa parte desses estudos tem como referéncia o Modelo de
Internacionalizacdo de Uppsala. Esse modelo, por sua vez, segundo dois de seus expoentes
(Johanson e Vahlne, 1990) tem sua base na Teoria do Comportamento Organizacional,
consubstanciada nos trabalhos de Cyert e March (1963) e Aharoni*?, bem como na Teoria do

Crescimento da Firma, de autoria de Penrose®®.

As proposigdes originalmente enunciadas por Johanson e Vahlne (1977) estéo
fundamentadas nos resultados de um estudo de caso elaborado por Johanson e Wiedersheim-
Paul (1975), que teve quatro empresas industriais suecas como unidades de analise.  Em

decorréncia da vinculagdo dos pesquisadores a Universidade de Uppsala, na Suécia,

2 AHARONI, Y. The Foreign Investment Decision Process. Boston, 1966.
3 PENROSE, E. The theory of the Growth of the Firm. Oxford, 1966.
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convencionou-se chamar de Escola de Uppsala a linha de pensamento sobre

internacionalizacdo de empresas baseada naqueles estudos.

Destarte, tendo em conta essa convengdo, o modelo proposto por essa Escola é
identificado na andlise critica de Andersen (1992) como o Modelo de Uppsala ou M-U

(Uppsala Internationalization Model ou U-M, no original).

Por outro lado, haveria também outros autores que, inspirados no modelo de Uppsala,
vieram a desenvolver diferentes trabalhos acerca do processo de internacionalizagéo de
empresas. As explanacdes desses autores sdo caracterizadas por Andersen (1992) como
componentes de uma perspectiva relacionada a inovacao (Innovation-related Perspective, no
original). Por conseguinte, 0s modelos associados a essas explanacdes sdo identificados pelo
mesmo autor como Modelos de Internacionalizagdo relacionados a Inovagdo ou M-I

(Innovation-related Internationalization Models ou I-M, no original).

Tanto o conjunto de modelos relacionados a inovagdo quanto o proprio modelo de
Uppsala sdo orientados para o comportamento e se referem a internacionalizagdo como um

processo. Ambas as abordagens sdo comentadas nos subitens a seguir.

2.2.1 A abordagem do modelo de Uppsala

Entre os estudos que se propdem a investigar a internacionalizacdo de empresas, a
linha de pensamento da Escola de Uppsala ainda ¢ uma forte referéncia, apesar do tempo
decorrido desde a sua proposicao, e em que pesem algumas criticas apontadas ao seu enfoque.
As pesquisas desenvolvidas na década de 70 por Johanson e Wiedersheim-Paul (1975) e por

Johanson e Vahlne (1977) sdo consideradas como um marco nesse campo de estudos.

Partindo de uma investigacéo levada a efeito em quatro empresas industriais suecas
(Sandvik, Atlas Copco, Facit e Volvo), Johanson e Wiedersheim-Paul (1975) procuraram
estabelecer caracteristicas comuns as trajetorias de internacionalizacdo daquelas organizacgdes.
Tais caracteristicas foram identificadas com os conceitos de cadeia de estabelecimento e de

distancia psiquica ou distancia psicologica.
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O primeiro desses conceitos traduz a idéia de seqliéncia, na forma como a empresa
investe em recursos em um determinado mercado internacional. Para sedimentar esse ponto
de vista, Johanson e Wiedersheim-Paul (1975) destacaram quatro diferentes modos de entrada
em mercados internacionais. Esses modos de entrada representariam estagios sucessivos e

crescentes, em termos de niveis de envolvimento internacional. S&o eles:

1° estagio — inexisténcia de atividades regulares de exportacéo;
2° estdgio — exportacdo via agentes (representantes independentes);
3° estdgio — implementacdo de uma subsidiaria de vendas no exterior;

4° estagio — criacao de unidade de producéo no exterior.

Os autores sugerem que uma empresa nd0 comegca a produzir em um pais estrangeiro,

se ndo houver anteriormente exportado para aquele local.

O conceito de distancia psicologica, por sua vez, refere-se as diferencas percebidas
acerca de aspectos como cultura, valores, praticas administrativas e nivel de instrucdo entre
dois paises. Nesse ponto, é possivel perceber concordancia com a visdo de Cyert e March
(1963), para quem as empresas procuram reduzir o grau de incerteza relacionado ao processo

de internacionalizacao da seguinte forma:

1. solucionando problemas em ambientes vizinhos;

2. investindo recursos em alternativas que ja foram testadas no passado.

Johanson e Wiedersheim-Paul (1975) afirmam haver evidéncias de que a empresa
inicia, preferentemente, o processo de internacionalizacdo em paises considerados préximos
em termos de distancia psicologica (psicologicamente proximos). Desse modo, ao iniciar o
processo, a empresa passa a incorporar nao somente conhecimentos especificos sobre o
mercado-alvo (préximo), mas também acerca de como expandir-se no exterior, inclusive em

outros mercados. Em outras palavras, adquire know-how, em termos de internacionalizacéo.

O trabalho de Johanson e Wiedersheim-Paul (1975) foi posteriormente aprofundado e
refinado, no entender de Andersen (1992), por Johanson e Vahlne (1977). Em seu artigo,
esses autores descrevem a internacionalizacdo como um processo gradual de aquisicéo,

integracdo e uso do conhecimento sobre operacdes e mercados estrangeiros, associado a um
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crescente comprometimento com esses mercados. Nessa perspectiva, outros autores tém
comentado que, no modelo de Uppsala, a internacionaliza¢do ndo é vista como uma sucessdo
de passos planejados e deliberados, mas como um processo incremental que se beneficia da

aprendizagem em etapas (por exemplo, Hilal e Hemais, 2001).

No intuito de explicar esse carater incremental do processo de internacionalizacao,
Johanson e Vahlne (1977) formularam um modelo no qual se sobressai o aspecto dinamico,
caracterizado pelo fato de que os resultados de um ciclo de eventos alimentam o inicio do

préximo ciclo.

A representacdo grafica desse modelo (figura 9) facilita o seu entendimento.

Estados Aspectos transitorios

v

Conhecimento do Decisdes de
mercado comprometimento

Comprometimento com

raco rren
0 mercado Operag0es correntes

A

Figura 9 — O processo de internacionalizacdo: estados e aspectos transitorios
Fonte - JOHANSON e VAHLNE, 1977, p.12.

Trés pressupostos fornecem a base para o modelo de Johanson e Vahine (1977):

1. a caréncia de conhecimento constitui o obstdculo mais relevante em um processo

de internacionalizacéo;

2. 0 conhecimento necessario a internacionalizacdo é adquirido principalmente por

meio das operacOes atuais da empresa em um determinado mercado;
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3. em seu processo de internacionalizacdo, a empresa investe recursos de forma

gradual.

Esses pressupostos cristalizam-se nos conceitos de conhecimento e comprometimento
presentes no modelo como estados (figura 9). Ambos o0s conceitos, é relevante frisar,
relacionam-se aos mercados. Destarte, os autores (Johanson e Vahlne, 1977) referem-se mais

exatamente a:

1. conhecimento de mercado-alvo (internacional);

2. recursos investidos (comprometidos) em um determinado mercado.

Esses fatores — conhecimento e comprometimento — influenciam e sdo influenciados
por outros aspectos, caracterizados por Johanson e Vahlne (1977) como transitorios em seu
modelo - as decisbes de comprometimento e as operacdes correntes. Aqui, novamente,

trata-se de conceitos relacionados ao mercado, ou seja:

1. decisbes de investimento (comprometimento) de recursos em um determinado
mercado internacional,

2. operac0es atuais de entrega no mercado-alvo.

Estados e aspectos transitérios relacionam-se, de acordo com o modelo de Johanson e

Vahlne (1977), da seguinte forma:

= a medida que uma empresa investe em um mercado internacional, adquire

conhecimento sobre esse mercado;

»= a medida que se eleva o nivel de conhecimento da empresa acerca desse mercado,

aumenta também sua aptidao para realizar novos investimentos;

= a medida que a empresa assimila a capacidade de realizar novos investimentos,

eleva-se a probabilidade de que esses investimentos sejam mesmo realizados.

Essa influéncia reciproca entre estados e aspectos transitorios sustentaria, entdo, o

carater dindmico do modelo proposto.
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Trés excecOes, no entanto, foram posteriormente apontadas pelos mesmos autores
acima, em 1990, para as quais ndo se aplica o padrdo de comprometimento incremental, por

meio de etapas graduais. Sao elas:

1. empresas que contam com maior disponibilidade de recursos sdo menos sensiveis
aos riscos inerentes ao comprometimento. Portanto, podem eliminar etapas no

processo de internacionalizagéo;

2. quando as condi¢bes do ambiente sdo estaveis e homogéneas, surgem formas
alternativas de aquisicdo de conhecimento relevante do mercado, além da

experiéncia;

3. 0 know-how adquirido em mercados com condicdes similares pode permitir que as
empresas estendam suas experiéncias para outros mercados. Desse modo, também

nesse caso podem eliminar algumas etapas.

Pesquisas mais recentes relacionadas ao processo de internacionalizacdo, tendo por
referéncia o modelo de Uppsala, oferecem observacdes e conclusfes que vém ao encontro das
ressalvas descritas acima, apresentadas pelos proprios autores do modelo. Considera-se, por
exemplo, que modelo de Uppsala é o mais adequado para descrever o processo de
internacionalizacdo em seus estagios iniciais (VEIGA e ROCHA, 2002; ROCHA, BLUNDI e
DIAS, 2002), ou em pequenas empresas (ROCHA, BLUNDI e DIAS, 2002). Naturalmente,
esse entendimento, conquanto ndo exclua a possibilidade de aplicacdo do modelo também em
outros contextos — empresas de maior porte ou em estdgios mais avancados de

internacionalizacdo — aponta na direcdo dessas possiveis limitacoes.

2.2.2 A abordagem dos modelos de internacionalizacdo relacionados a inovacgao

Vérios autores, explicita ou implicitamente, construiram modelos a partir da
contribuicdo de Johanson e Vahlne (1977). Alguns desses trabalhos concentram-se no
aprendizado sequencial, associado a perspectiva de inovacdo. Em outras palavras, a decisao

de internacionalizar os negocios é considerada como uma inovagao para a empresa.
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Andersen (1992) caracteriza esses modelos de internacionalizagdo como relacionados
a inovacdo. O autor destaca quatro desses modelos como os mais conhecidos, quais sejam,

os de: Bilkey e Tesar (1977), Czinkota (1982), Cavusgil (1980) e Reid (1981).

Ao enfocarem o aspecto seqiiencial do processo de internacionalizacdo, o cerne do
conteddo nesses modelos sdo os estagios graduais e sucessivos de envolvimento com 0s
mercados internacionais. Um quadro comparativo entre os estdgios de cada modelo é

oferecido na figura 10.

Bilkey e Tesar (1977)

Cavusgil (1980)

Czinkota (1982)

Reid (1981)

Estagio 1
A geréncia ndo esta
interessada em exportar

Estagio 2

A geréncia esté propensa a
atender a pedidos inespe-
rados, mas ndo faz esfor-
¢os para explorar a expor-
tacdo ativa

Estagio 3

A geréncia explora as pos-
sibilidades oferecidas pela
exportacdo ativa

Estagio 4

A empresa exporta em
bases experimentais para
alguns paises psicoldgica-
mente proximos

Estagio 5
A empresa é uma expor-
tadora experiente

Estagio 6

A geréncia explora as pos-
sibilidades de exportacéo
para outros paises psicolo-
gicamente distantes

Estagio 1

Mercado doméstico: a firma
vende apenas para o
mercado local

Estagio 2

Estagio pré-exportacdo: a
firma procura por
informacdes e avalia a
possibilidade de
experimentar a exportacéo

Estagio 3

Envolvimento experimental:
a firma comecga a exportar
em bases limitadas para
alguns paises
psicologicamente préximos

Estagio 4

Envolvimento ativo: exporta
para outros paises —
exportacdo direta — aumento
no volume de vendas

Estagio 5

Envolvimento comprome-
tido: a administracéo fre-
glientemente decide entre
alocacdo de recursos limita-
dos entre mercados domes-
ticos e estrangeiros

Estagio 1
A firma completamente
desinteressada

Estagio 2
A firma parcialmente
interessada

Estagio 3
A firma exploradora

Estagio 4
A firma
experimentadora

Estagio 5
A pequena exportadora
experiente

Estagio 6
A grande exportadora
experiente

Estagio 1
Conscientizacdo para a
exportacdo: problema de
reconhecimento de
oportunidade, despertar da
necessidade

Estagio 2

Intencdo de exportagéo:
motivacdo, atitude,
crengas e expectativas
sobre exportacéo

Estagio 3

Exportacdo experimental:
experiéncia pessoal de
exportacdo limitada

Estagio 4

Avaliacdo da exportacao:
resultados do engajamento
na exportacéo

Estagio 5

Aceitagdo da exportacdo:
adocdo da exportacéo /
rejeicdo da exportacao

Figura 10 —Uma revisdo dos modelos de internacionalizacédo relacionados a inovagéo
Fonte — ANDERSEN, 1992, p. 213.
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Andersen (1992) chama a atencdo para a forte semelhanca entre as proposicdes
apresentadas. A Unica discrepancia relevante estaria no estagio inicial de cada processo.
Assim, 0 modelo de Czinkota (1982) e o de Bilkey e Tesar (1977) presumem que no estagio 1
a empresa ndo tem qualquer interesse na exportacdo, enquanto, no estagio 2, estaria disposta a
atender pedidos ndo prospectados. Por outro lado, para Cavusgil (1980) e para Reid (1981),

a organizacdo teria um comportamento mais interessado e ativo nos estagios iniciais.

Por conseguinte, conforme Andersen (1992), é de se esperar que, nos modelos de
Bilkey e Tesar (1977) e de Czinkota (1982), os agentes externos de mudanca seriam mais
relevantes para a decisdo de (exportar), caracterizando, assim, uma acdo provocada por um
mecanismo de empurrar (“‘push” mechanism, no original).  Ja nos modelos de Cavusgil
(1980) e de Reid (1981), estaria mais evidente o mecanismo de puxar (“pull” mechanism, no
original) a deciséo de (exportar), a partir da agdo de agentes internos de mudanca.

E de se notar, neste ponto, que alguns autores usam de forma intercambiével os termos
exportar e internacionalizar, bem como exportacéo e internacionalizacdo. Encontra-se esse
enfoque, por exemplo, nos trabalhos de Andersen (1992) e de Leonidou e Katsikeas (1996).
Muitas vezes, 0s termos exportar e exportacdo abrangem também as vendas realizadas por

meio de unidades préprias instaladas no exterior, caracterizando o investimento direto.

Em outros estudos, no entanto, procura-se estabelecer uma distingdo mais clara entre a
exportacdo e outros estagios, ou formas alternativas de internacionalizacdo (veja-se, por
exemplo, Cateora e Grahan, 2001; Czinkota e Ronkainen, 1998; Kotabe e Helsen, 1998).
Nesses casos, a palavra exportacdo assume um sentido mais estrito, designando as vendas
efetuadas para mercados estrangeiros sem a interveniéncia direta ou indireta de uma firma
instalada no exterior e da qual a exportadora seja proprietaria ou detenha algum tipo de
participacdo. Distinguem-se, assim, as diferentes fases de internacionalizacdo dos negocios
de uma empresa, de modo que a exportacdo, no sentido estrito, é caracterizada como um dos

primeiros estagios do processo.

Ao analisar as fases evolutivas da internacionalizacdo dos negécios de varias
empresas, alguns dos autores pesquisados apontam para a exportagdo como o primeiro estagio
vivenciado pelas organizagfes nesse processo.  Desse ponto de vista compartilham, por
exemplo, Kotabe e Helsen (1998); Keegan e Green (1999); Czinkota e Ronkainen (1998) e
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Onkvisit e Shaw (1997). De acordo com Kotabe e Helsen (1998), ap0s a exportacdo, as
estratégias seguintes no processo de entrada em mercados estrangeiros seriam: licenciamento,
franchising, contrato de producdo, joint ventures, subsidiarias de propriedade da matriz e

aliancas estratégicas.

1. Licenciamento — uma transacdo contratual em que a empresa — a licenciadora —
oferece alguns ativos a uma empresa estrangeira — a licenciada — em troca do

pagamento de royalties.
2. Franchising — um acordo em que o franqueador d& ao franqueado o direito de uso
do conceito do negdcio e a marca registrada do produto ou servigo, também em

troca do pagamento de royalties.

3. Contrato de producdo — com o qual a empresa negocia com um fabricante local a

fabricacdo de partes, ou de um produto inteiro. O trabalho de marketing fica sob a

responsabilidade da empresa internacional.

4. Joint ventures — a empresa estrangeira concorda em compartilhar capital e outros

recursos com outros socios, para estabelecer uma nova entidade no pais-alvo.

5. Subsidiérias de propriedade da matriz — criadas quando a empresa decide entrar em

novos mercados como Unicas proprietarias do negocio. Essa estratégia pode, em
esséncia, tomar dois rumos: a aquisicdo de empresas existentes ou as operacoes

completas (greenfield), iniciadas a partir do zero.

6. Aliancas estratégicas — descritas como “uma fusdo de duas ou mais organizacfes

para atingir metas significativas do ponto de vista estratégico, e que sejam
mutuamente benéficas” (Murray e Mahon*, apud KOTABE e HELSEN, 1998, p.
262). Segundo Onkvisit e Shaw (1997), ndo ha uma definicédo clara e precisa do
que seja alianca estratégica. N&o ha apenas um meio de formar aliancas
estratégicas, que podem resultar de fusdes, aquisicdes, joint ventures e acordos de

licenciamento.

“ MURRAY JR., Edwin A.; MAHON, John F. Strategic alliances: gateway to the new Europe? Long Range
Planning, p. 102-11, Aug. 1993.
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Dentre as possibilidades mencionadas, a exportagdo configura-se como a mais
simples, em termos de implementacdo. Os riscos envolvidos costumam ser pequenos, pois a
empresa simplesmente vende aquilo que produz, atendendo aos pedidos provenientes do
exterior. Essa €, alids, a estratégia mais comum de entrada em mercados internacionais
utilizada por pequenas organizagdes (ONKVISIT e SHAW, 1997). A exportagdo pode
proporcionar economia de escala, diversificacdo de mercado e protecdo contra as oscilacdes
nas taxas de crescimento dos diferentes mercados. Cumpre também o proposito de preparar a

empresa para um maior envolvimento em ambientes estrangeiros.

No que toca especificamente a exportacdo, ao enfocar as fases pelas quais
normalmente passam as empresas ao adota-la, alguns autores em marketing internacional
apresentam descri¢cdes semelhantes em muitos pontos. Na visdo de Keegan e Green (1999),
exportar € um processo essencialmente desenvolvimentista, que pode compreender 0s

seguintes estagios:

1. aempresa ndo esta disposta a exportar — 0s recursos organizacionais sao limitados

e voltados para o mercado doméstico. A empresa ndo atende sequer aos pedidos
ndo solicitados. Ignorancia, apatia e, até mesmo, falta de tempo podem contribuir

para essa situacao;

2. a empresa atende a pedidos de exportacdo ndo solicitados, embora ndo se esforce

para obté-los — nesse caso, a empresa ndo vende o produto ou servico. Seria mais

adequado dizer que eles sdo comprados;

3. aempresa explora a viabilidade de exportar — 0s executivos ja demonstram algum

interesse na internacionalizacdo. Segundo os autores, essa etapa pode suplantar o

estagio anterior;

4. a empresa exporta para um ou mais mercados, experimentalmente — nessa fase,

comeca a exportar em pequenas quantidades e de forma esporadica. A empresa
busca também mais informacGes de mercado, apesar do ainda incipiente

envolvimento dos executivos com a atividade de exportacéo;
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5. a empresa tem experiéncia em exportacdo para um ou mais mercados — nesse

ponto, ja se pode falar em envolvimento ativo. A empresa estd preparada para
oferecer suporte as atividades ligadas a exportacdo. Nesse estagio, as exportacdes

sdo regulares e representam um percentual significativo das receitas;

6. a empresa adota acOes diferenciadas de marketing, voltadas para cada pais ou

regido — a empresa esta ciente das oportunidades oferecidas pelo mercado externo,
podendo exportar seus produtos para paises distantes e com diferencas culturais

significativas;

7. a empresa avalia o potencial do mercado global, antes de escolher os mercados-

alvo a serem incluidos em seus planos.  Todos 0s mercados — nacionais e

estrangeiros — séo considerados merecedores de igual atengéo.

Ao enfocar as fases pelas quais normalmente passam as empresas ao adotar a
exportacdo, alguns autores em marketing internacional apresentam descrigfes semelhantes,
em muitos pontos, as que se encontram acima reproduzidas.  Esses estagios costumam ser
caracterizados de forma a abranger desde o total desinteresse na exportacdo até a sua

completa incorporacéo as acdes estratégicas da empresa.

Na descricdo desses estagios, merece destaque o trabalho de Leonidou e Katsikeas
(1996), que efetuaram uma revisdo dos modelos empiricos até entdo existentes, associados ao
processo de desenvolvimento das exportacdes. Esses autores identificaram, a partir dos
modelos revisados, trés grandes fases nesse processo: estagio pré-engajamento, estagio
inicial e estadgio avancado. Esses estagios, conforme a descri¢cdo de Leonidou e Katsikeas

(1996), podem agrupar as diversas fases descritas por diferentes autores em seus trabalhos.

A andlise de Leonidou e Katsikeas (1996) abrange trés dos modelos identificados por
Andersen (1992) como relacionados a inovacao — os de Cavusgil (1980), de Czinkota (1982) e
de Bilkey e Tesar (1977). Estende-se aos modelos de Rao e Naidu (1992) e de Crick (1995),

nos quais a sequiéncia proposta muito se aproxima das descricdes de Bilkey e Tesar (1977) e
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de Czinkota (1982). Inclui, ainda, o trabalho de Barrett e Wilkinson®®, no qual o estagio

inicial € harmoénico em relacéo ao da abordagem de Cavusgil (1980).

Sdo também revisados os trabalhos de Johanson e Wiedersheim-Paul (1975) e
Wiedersheim-Paul, Olson e Welch'®, que se complementam entre si na descri¢do dos estagios
de desenvolvimento do processo de internacionalizagcdo. As investigacfes de Wortzel e
Wortzel*’, Moon e Lee (1990) e Lim, Sharkey e Kim (1991) completam o esquema analitico
de Leonidou e Katsikeas (1996).

Dentre os modelos empiricos analisados por Leonidou e Katsikeas (1996), o de
Johanson e Wiedersheim-Paul (1975) encontra-se no contexto da Escola de Uppsala. Sua
relevancia para o desenvolvimento de outras investigagdes no campo da internacionalizagéo

de empresas ¢ amplamente reconhecida e foi abordada no subitem 2.2.1 deste trabalho.

No que concerne aos demais estudos revisados por Leonidou e Katsikeas (1996),
tendo em conta as inter-relacdes ja& comentadas anteriormente e considerando a freqiiéncia
com que sdo citados em artigos e livros voltados para o tema, optou-se por agregar alguns
comentarios complementares ao modelo proposto por Cavusgil (1980), além de explorar mais

extensamente o modelo de Czinkota (1982).

2.2.2.1 O modelo de Cavusgil (1980)

Integrando as conclusdes de varios estudos empiricos, realizados em diferentes paises
por outros autores — dentre os quais Johanson e Wiedersheim-Paul (1975), Johanson e Vahlne
(1977), Bilkey e Tesar (1977) — Cavusgil (1980) propde uma descricdo do processo de
internacionalizacdo segmentada em cinco estagios, relacionados ao grau de envolvimento da
empresa com as atividades de marketing internacional. De acordo com o autor, o fendmeno

do envolvimento € mais facilmente percebido no contexto de um processo, que se manifesta

> BARRET, Nigel; WILKINSON, lan F. Internationalization behavior: management characteristics of
Australian manufacturing firms by level of international development. In TURNBULL, P.W.; PALIWODA, S.J.
(Ed.) Research in International Marketing. London: Croom Helm, 1986.

' WIEDERSHEIN-PAUL, F.; OLSON, H. C.; WELCH, L. S. Pre-export activity: the first step in
internationalization. Journal of International Business Studies, v. 9, n. 1, p. 47-58, 1978.

Y WORTZEL, L. H.; WORTZEL, H. V. Export marketing strategies for NIC and LDC-based firms. Columbia
Journal of World Business, p. 51-60, Spring, 1981.
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como o resultado de decisGes gerenciais sucessivas ao longo de um periodo de tempo —

geralmente ao longo de muitos anos.

Os estagios propostos por Cavusgil (1980) sdo associados a variaveis internas e
externas, bem como a atividades criticas, tais como expostas na figura 11. Observa-se que,
conforme a explanacdo de Cavusgil (1980), o Gltimo estagio descrito no modelo implica a
inclusdo de outras atividades além da exportacdo. Leonidou e Katsikeas (1996) observam
que esse ultimo estagio fora posteriormente excluido do modelo, apds testes empiricos.
(1980),

permanecem levando em conta 0s cinco estagios inicialmente propostos por aquele autor (por

Todavia, outros estudos recentes, fundamentados no trabalho de Cavusgil

exemplo, Gankema, Snuif e Zwart, 2000, além de Andersen, 1992).

Estas VARIAVEIS INTERNAS E
EXTERNAS ajudam a explicar
porgue uma firma pode engajar-se
emuma (...

(...) ATIVIDADE CRITICA, que é
peculiar a cada um dos (...)

(...) ESTAGIOS

Caracteristicas inibidoras da firma

Preocupac¢do com o mercado local

MERCADO DOMESTICO

Estimulos externos
- pedidos inesperados
- agentes de mudanca

Estimulos internos

- vantagens diferenciais e
caracteristicas indutoras

- caracteristicas pessoais dos
tomadores de decisdes

- orientacdo interna

Busca deliberada por informacGes e
avaliac@es preliminares sobre a
possibilidade de engajamento em
atividade de marketing internacional

ESTAGIO
PRE-EXPORTACAO

Percepcdes relacionadas a
atratividade do engajamento no
marketing internacional

Inicio de atividade limitada de
marketing internacional

ENVOLVIMENTO
EXPERIMENTAL

Expectativas baseadas na experiéncia
Disponibilidade de recursos-chave
Disposi¢do para investir recursos

Exploracéo sistematica da expansdo
da atividade de marketing
internacional

ENVOLVIMENTO
ATIVO

Desempenho em marketing
Desempenho na superagdo de
barreiras

Figura 11 — Estégios no processo de internacionalizagdo da firma

Alocacdo de recursos baseada em
oportunidades de ambito internacional

Fonte — CAVUSGIL, 1980, p. 275.

ENVOLVIMENTO
COMPROMETIDO
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Cavusgil (1980) procura destacar a natureza essencialmente comportamental das
variaveis explanatodrias de seu modelo, afirmando que a presenca e o grau de envolvimento no
mercado internacional devem ser atribuidos as avaliacBGes, expectativas e aspiracdes, em

termos gerenciais, dos tomadores de decisdes.

Um outro aspecto relevante evidenciado pelo autor reside no fato de a
internacionalizacdo consistir em um processo que nao se apresenta como uma sequéncia,
deliberada e planejada de passos, que teria inicio a partir de um problema claramente definido
e prosseguiria por meio de uma analise racional de alternativas.  Fatores tais como a
percepcao de riscos e incertezas, além das caracteristicas pessoais dos tomadores de decisdes,
seriam mais importantes para a compreensdao da natureza gradual do envolvimento das

empresas no marketing internacional.

2.2.2.2 O modelo de Czinkota (1980)

Partindo das proposicdes de Bilkey e Tesar (1977), Czinkota (1982) desenvolveu um
trabalho centrado nas diferencas entre organizacGes industriais de varios setores, em relagédo

ao uso da assisténcia oferecida pelo governo as exportacdes.

A propoésito, o tema da assisténcia as exportacdes reaparece em outros trabalhos
posteriores que contaram com a participacdo do mesmo autor, a exemplo de Singer e Czinkota
(1994) e Czinkota e Ronkainen (1998).

Singer e Czinkota (1994) afirmam que o uso da assisténcia governamental traz
importantes contribuigcdes para a empresa, no que diz respeito ao incremento das exportacoes.
Para os tomadores de decisbes, o recurso a assisténcia lograria elevar seus niveis de

conhecimento e experiéncia relacionados a exportacao.

Para os 6rgdos governamentais envolvidos no comércio exterior, sugerem 0s autores
gue uma abordagem estratégica da oferta de assisténcia a exportacdo pode fortalecer o grau de
envolvimento e interesse de ndo-exportadoras, bem como de empresas que se encontram em

estagio de interesse incipiente nessa atividade.
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Tal como o fizeram outros autores revisados por Leonidou e Katsikeas (1996) e tendo
o trabalho de Bilkey e Tesar (1977) como ponto de partida, Czinkota (1982) construiu um
modelo para o desenvolvimento das exportacdes. Nesse modelo, reproduzido em Czinkota e
Ronkainen (1998), séo apresentadas seis fases, abrangendo desde a empresa desinteressada

até a firma com grande experiéncia na exportacao.

A cada estagio no qual se pode enquadrar uma empresa, em termos de iniciativas
relacionadas a exportacao, diferentes interesses podem ser associados. Czinkota e Ronkainen
(1998) apresentam esses interesses, listados em ordem crescente de prioridade, da forma

reproduzida na figura 12.

Ordem 2 — Parcialmente 3 - Empresa 4 — Exportadora 5 — Exportadora 6 — Exportadora
interessada exploradora experimental experiente — pequena experiente — grande
1 Financiamento Comunicacdes Forca de vendas Comunicacdes Comunicacgdes
Informagdes sobre Obtencdo de
2 préticas de Forca de vendas informac@es sobre  Forca de vendas Forca de vendas
negadcios financiamento
Coleta de Coleta de Coleta de
3 Comunicacdes informacdes de Produto fisico informacdes de informacdes de
mercado mercado mercado
. x Informagdes sobre  Coleta de Obtencéo de - . :
Provisdo de o - . - ~ Providenciar servigos
4 OV praticas de informacdes de informacdes sobre
assessoria técnica o - . de reparo
negocios mercado financiamento
Obtencéo de Informacdes sobre . Informagdes sobre
. ~ s Manuseio da e
5 Forca de vendas informac@es sobre  praticas de ~ praticas de
. - L documentacao L
financiamento negocios negocios

Nota: empresas no estagio 1 estdo desinteressadas em atividades internacionais

Figura 12 —Principais preocupagdes e interesses corporativos em cada um dos estagios de
internacionalizacdo

Fonte — Czinkota e Ronkainen, 1998, p. 297.

Um modelo do processo de desenvolvimento da exportacao, reproduzido na figura 13,
é proposto ainda por Czinkota e Ronkainen (1998). O desenho apresentado sugere uma gama
de inter-relacdes entre estratégias e fatores de interesse e estimulo, associados a atuacdo em

nivel internacional.

Numa descricdo a partir do modelo, firmas que se encontram no estigio de
desinteresse teriam de passar inicialmente pela fase de conscientizacao acerca dos beneficios
proporcionados pela exportacdo como alternativa estratégica de negocios e, posteriormente,

avancar nas etapas seguintes.



94

Nesse processo de envolvimento gradual, os fatores informacéo, experiéncia e

percepcdo atuam no sentido de estimular o processo de adocdo da exportacdo, a iniciar-se

com a conscientizagdo e a prosseguir com o despertar do interesse, o teste, a avaliagdo e a

adaptacao.
Expansédo Empresas
Doméstica Desinteressadas
\ 4
Exportagéo Consmentlzagao
Indireta Interesse na

Estratégias

exportacéo
Experimentagdo

Agentes de

| Mudanca

- externos
- internos

Estimulos
- externos
- internos

Informacéo
Percepgdo
Experiéncia

Interesses

- Informagéo

- Mecanismos

- Comunicagao

- Forca de vendas
- Servigos

- Entrega

- Normas

?

Licenciamento + Alternativas Avaliacdo da
exportacéo
. Adaptacdo a
Franchising expoF:ta?;éo
Investimento Atividades
E)_(terno Adicionais
Direto

Figura 13 — Um modelo do processo de desenvolvimento da exportacao

Fonte — Czinkota e Ronkainen, 1998, p. 298

Por seu turno, informacéo, experiéncia e percepgdo sofrem a influéncia direta -

embora ndo exclusiva — de elementos de estimulo associados a agentes de mudanca, internos

e externos a organizacao.

exercido pelos diferentes agentes de mudanga, nos &mbitos interno e externo.

1. No ambito interno:

Czinkota e Ronkainen (1998) apresentam uma descricao do papel

a) uma administracdo esclarecida — caracterizada pela descoberta, por parte dos

gerentes de uma empresa, do valor dos mercados internacionais. A partir

dessa compreensao, que pode, por exemplo, ser desencadeada a partir de uma
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viagem ao exterior, ocorre a decisdo de buscar oportunidades em mercados

estrangeiros;

nova administracdo ou novos empregados — freqiientemente, gerentes recém-

admitidos em uma empresa ja tiveram alguma experiéncia internacional.
Nesses casos, € comum esforcarem-se por incrementar 0s negdcios na nova
organizacdo, buscando incluir, entre suas atividades, as iniciativas

relacionadas ao marketing internacional,

um evento interno significante — que pode ser caracterizado, por exemplo,

pela admissdo de um novo empregado que, mesmo ndo tendo autonomia
decisoria suficiente, pode exercer influéncia por meio de sua firme convicgédo
de que a empresa deveria empreender atividades de marketing internacional.
O desenvolvimento de um novo produto, Util em outros mercados no exterior,

pode também abrir o caminho para a internacionalizacdo para uma empresa.

2. No dmbito externo:

a)

b)

demanda estrangeira — pesquisas, sondagens e pedidos ndo solicitados,

provenientes do exterior, muitas vezes, sdo fatores que encorajam a
exportacdo, embora as empresas gradativamente percebam ser necessario

tomar a iniciativa nesse processo;

outras empresas do mesmo ramo — 0s encontros formais e informais de

executivos de empresas diferentes, em convencdes ou rodadas de negdcios,
por exemplo, podem proporcionar a informacdo de que um determinado
gerente, em uma organizacdo concorrente, considera promissora a
possibilidade de explorar mercados internacionais. Essa informacéo
facilmente chama a atencédo e chega, até mesmo, a provocar o receio de que
um concorrente bem-sucedido possa interferir no andamento dos negécios da

empresa,

distribuidores — muitas vezes, no intuito de incrementar seu proprio volume

de distribuicéo internacional, alguns distribuidores podem vir a estimular uma
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empresa que atua somente no ambito domestico a tomar parte no mercado

externo;

bancos e outros prestadores de servigcos (como contadores e consultores) —

esses parceiros podem atuar como importantes agentes de mudanca, ao
alertarem suas empresas clientes acerca de oportunidades internacionais.
Cada vez mais, esses prestadores de servicos vém marcando presenca em
nivel internacional. Desse modo, é natural que trabalhnem com seus clientes
na busca da expansdo de seus mercados, na esperanca de que Seus Servicos

possam ser utilizados para as transagdes internacionais dai resultantes;

camaras de comércio e outras associacdes de negdcios — ao interagir com

firmas locais, essas entidades podem fortalecer o interesse pelo marketing
internacional. Entretanto, seu papel, muitas vezes, € apenas secundario, uma
vez que, nas oportunidades de interacdo, o fator principal vem a ser a

presenca e 0 encorajamento de executivos de outras empresas;

agentes de exportacdo — muitos desses profissionais empenham-se ativamente

em estimular empresas a penetrar no mercado internacional. Alguns
aspectos, entretanto, devem ser levados em conta, no trato com agentes. Em
primeiro lugar, sua pericia é limitada e costumam ter conhecimento de apenas
alguns mercados, ou de poucas linhas de produtos. Ademais, agentes buscam
negocios para aumentar seus proprios ganhos.  Assim, podem impor muitos
limites na escolha de seus clientes. Pode ser que também ndo sejam capazes
de promover um esforco suficientemente consistente em marketing
internacional, de modo a garantir sucesso na iniciativa. Por fim, os agentes
podem elevar substancialmente os custos, uma vez que cobrardo, direta ou

indiretamente, por todas as aces que venham a empreender;

esforcos governamentais — iniciativas do governo, em diferentes niveis,

podem atuar como importantes agentes de mudanca. Visando a contribuicéo
que as exportacbes podem proporcionar para 0 crescimento econdmico, 0
nivel de emprego e a arrecadacdo de impostos, 0s governos cada vez mais

procuram encorajar e apoiar essa atividade. Em muitos paises, a promogao
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das exportacbes tornou-se parte integrante da politica comercial nacional.
No Brasil, em particular, destacam-se as iniciativas comentadas no primeiro

capitulo deste trabalho.

De forma sintética, a partir dos comentérios apresentados, pode-se afirmar que, no
processo de adogdo da exportacdo como estratégia de negdcios, os agentes de mudanca,
internos e externos, podem provocar estimulos de mesma natureza (internos e externos).
Esses estimulos, por sua vez, desencadeiam um processo que proporciona informacdes, levam
a um aumento da percepcéo e facilitam a aquisicéo de experiéncia com a atividade.  Esses
fatores estariam relacionados ao surgimento da conscientizacdo e do interesse, podendo,
eventualmente, levar a empresa a experimentar a exportacdo como alternativa estratégica de
negocios.  Posteriormente, ocorreriam ainda a avaliacdo e a adaptacdo a exportacao.

Procurou-se destacar esse raciocinio por meio da figura 14.

Empresas
Desinteressadas
\ 4
Agentes de
Conscientizagio — | Mudanca
- externos
Interesse na - internos
exportacéo
Experimentagdo Estimulos
o 9 7| - externos
Avaliacdo da - internos
exportacdo
Adaptagdo a — Informagéo
exportagao Percepcio
Experiéncia

Figura 14 — Destaque do modelo do processo de desenvolvimento da exportagéao
Fonte — Czinkota e Ronkainen, 1998, p. 298, adaptado pelo autor da dissertacao.

E oportuno destacar, neste ponto, um comentéario de Leonidou e Katsikeas (1996),
efetuado a partir da andlise de outros estudos sobre exportacdes. Afirmam aqueles autores
que as informacfes relacionadas a exportacdo, principalmente sobre identificacdo de
oportunidades em mercados estrangeiros, precisam estar disponiveis antes que as empresas se
envolvam com essa atividade. Uma das descri¢Oes apontadas por aqueles autores classifica

essas informacgdes em objetivas e experimentais. As primeiras séo as do tipo que podem ser
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obtidas por meio de treinamento ou prospec¢do de dados em fontes como estatisticas e
informes oficiais, boletins e relatérios de companhias. As outras se desenvolvem a partir das

experiéncias das empresas em negdcios internacionais.

A proposito, sdo exatamente as caracteristicas descritas por Czinkota e Ronkainen
(1998), acerca dos estimulos provocadas pelos agentes de mudanca — particularmente 0s
estimulos de natureza externa — que se pretende explorar neste trabalho. Ao se efetuar o
levantamento adiante descrito, nas unidades de analise selecionadas, espera-se verificar quais
os elementos de incentivo percebidos como os mais relevantes para a utilizacdo da

exportacao, destacando-se essa percepc¢do entre firmas de diferentes setores.

Necessario se faz comentar que, ao se selecionar os fatores indicados acima para o
estudo, ndo se deixou de considerar a relevancia dos demais aspectos contidos no modelo dos

autores citados. As variaveis foram isoladas apenas em fungédo do escopo deste trabalho.

Algumas investigacOes efetuadas no campo da internacionalizacdo, em diferentes e
ampliados contextos, permitiram rever, de forma critica, as proposi¢des da Escola de Uppsala.
Desse modo, trouxeram mais luz a esse ramo de estudos cientificos, sem que se

desqualificasse o trabalho dos pesquisadores vinculados aquela linha de pensamento.

2.2.3 Algumas criticas aos modelos de internacionalizacdo relacionados a Teoria do

Comportamento Organizacional

No que diz respeito ao seu poder explanatério, segundo Andersen (1992), os modelos
sdo constituidos por conceitos ndo observaveis, o0 que, via de regra, torna dificil a delimitacédo
dos estagios de internacionalizacdo por eles propostos. Ademais, carecem também de
explicacdes mais solidas acerca dos procedimentos de classificacdo e de operacionalizagdo

das variaveis explanatorias.

Em relacdo aos métodos de validagcdo empirica, um ponto em comum entre 0s modelos
vem a ser o uso de dados que se limitam a retratar o padrdo de comportamento organizacional
apenas em um dado momento. Esse tipo de pesquisa, segundo Leonidou e Katsikeas (1996),

ndo reflete o impacto de variaveis que se modificam com o decorrer do tempo — tais como 0s
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recursos organizacionais, fatores de estimulo e obstaculos — nem pode demonstrar a evolucao
das empresas no caminho da internacionalizacdo, principalmente entre os diferentes estagios.
Assim, estudos longitudinais, tais como o de Carvalho e Rocha, 2002, seriam mais adequados
para confirmar o carater dindmico, multivariado e perene do processo de desenvolvimento das

exportacoes.

Quanto aos padrbes propostos, no Modelo de Uppsala, a dindmica do processo de
internacionalizacdo, explicita ou implicitamente, é circular. Presume-se que o conhecimento
e o0 envolvimento em relacdo ao mercado afetam tanto as decisdes de investimento quanto a
maneira como as atividades correntes sdo conduzidas. Por seu turno, decisdes e atividades
também exercem influéncia sobre o conhecimento e o envolvimento com o mercado
(Leonidou e Katsikeas, 1996). Entretanto, em concordancia com Hilal e Hemais (2001), ndo
esta suficientemente clara a forma como o conhecimento adquirido por meio da experiéncia

afeta 0 comportamento organizacional.

Andersen (1992) assevera que essa explicagdo pode ser considerada tautoldgica,
levando-se em conta a definicdo de envolvimento com o mercado (ou seja, 0 montante de
recursos comprometido), bem como o fato de que o conhecimento do mercado vem a ser um

recurso intangivel.

N&o se explica, no modelo de Uppsala, porque o agente exportador ndo pode ser
considerado a forma final de operacdo no mercado, nem tampouco a razdo pela qual a firma
necessariamente tem de evoluir na direcdo da subsidiaria de producdo (HILAL e HEMAIS,
2001). O modelo deixa, ainda, de prover discussao acerca de fatores que podem influenciar o
processo, ou, a0 menos, estimular o seu inicio (ANDERSEN, 1992). E de se notar que no
havia, aparentemente, respaldo suficiente para que Johanson e Vahlne (1977) pudessem
considerar — tal como o fizeram — que, uma vez iniciado, 0 processo de internacionalizacédo
tenderia a progredir, independentemente de as decisdes estratégicas nessa direcdo terem sido

tomadas ou nao.

Nesse mesmo sentido, Hemais e Hilal (2002), ao tecerem comentarios criticos com
base em estudos de outros autores, mencionam que a Escola de Uppsala ndo leva em
consideracdo determinantes estratégicos.  Adicionalmente, no que se refere a questdo do

processo decisorio, Hilal e Hemais (2001) comentam que um problema adicional do modelo
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de Uppsala reside no fato de ignorar a possibilidade de que os gerentes fagcam escolhas

estratégicas voluntarias.

Em um estudo no qual confirma a vasta referéncia bibliogréfica nesse sentido,
Rezende (2002a) conclui que, na pratica, as influéncias provenientes das redes de inter-
relacionamentos podem representar uma ruptura na sequéncia do processo de
internacionalizacdo, visto sob a oOtica do modelo de Uppsala como gradual e continuo.
Destarte, seriam admissiveis 0s casos de evolugdo erratica, nos quais a descontinuidade seria a

regra, ndo a excecao.

Uma critica que pode ser dirigida de modo geral aos modelos de internacionalizacao,
de acordo com Leonidou e Katsikeas (1996), é o seu enfoque restrito a uma determinada
atividade. Essa orientacdo traz consigo a dificuldade de se perceber a exportagcdo como uma
parte do conjunto total de atividades da empresa, com suas diferentes énfases gerenciais,

demandas organizacionais, prioridades de investimento e padrdes de crescimento.

Também a segmentacao dos estagios de internacionalizacao pode ser qualificada como
uma abordagem mecanicista, uma vez que um padrdo linear, simples, progressivo e previsivel
de desenvolvimento da exportacdo, muitas vezes, ndo se confirma na pratica. Leonidou e
Katsikeas (1996), ao comentarem as conclusfes de outros autores, observam que,
eventualmente, é possivel verificar a ocorréncia de estados inerciais, notadamente nos
primeiros estdgios do processo, bem como também alguns sinais de reversdo da

internacionalizacdo (de-internalization), ou seja, regressao a etapas anteriores.

Ademais, conforme frisam Leonidou e Katsikeas (1996), os modelos falham ao tentar
explicar a dinamica da decisdo de se deixar um estdgio em direcdo a outro. Essa
peculiaridade, conforme o raciocinio daqueles autores, emprestaria aos modelos ora
comentados uma natureza estatica, paradoxalmente contraditoria em relacdo a caracteristica

altamente dindmica atribuida pelos estudiosos ao processo de internacionalizacao.

Em que pesem as criticas, ha uma certa concordancia no sentido de que, tanto o
modelo de Uppsala quanto outros de natureza similar, relacionados a Teoria do
Comportamento Organizacional, sdo ainda validos em muitos aspectos (HEMAIS e HILAL,
2002; REZENDE, 2002a; HILAL e HEMAIS, 2001; LEONIDOU e KATSIKEAS, 1996). Os
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modelos aparentemente gozam de uma aceitacdo genérica na literatura e ainda sdo usados
como base teorica para analises empiricas. Destaca-se, por exemplo, que fatores estudados
por esses modelos, tais como conhecimento, experiéncia, potencial de mercado e estrutura
industrial, de fato tém influéncia simultanea no processo de internacionalizacdo (HEMAIS e
HILAL, 2002).

Leonidou e Katsikeas (1996) chamam a atencao para algumas contribuicdes relevantes
oferecidas pelos modelos analisados. Dentre elas estariam as de cunho governamental e
gerencial.  Sob uma perspectiva governamental, os modelos proporcionam condicOes de
ajustar os programas de assisténcia as diferentes expectativas e necessidades, desde aquelas

inerentes as companhias ndo exportadoras até as de exportadoras experientes.

Do ponto de vista gerencial, as pesquisas tém despertado a ateng@o dos profissionais
para aspectos-chave no desenvolvimento das exportacdes, tais como elementos facilitadores e
inibidores, estimulos, barreiras e informacdes. Destarte, administradores podem lidar de
forma mais eficaz com o processo de internacionalizagdo, recorrendo a orientacoes,
treinamento e apoio adequados (LEONIDOU e KATSIKEAS, 1996).

Tendo em conta o que até aqui se expds, este estudo buscou investigar como sdo
percebidos os estimulos externos a atividade exportadora, em meio aos empresarios e
dirigentes das industrias téxtil e calgadista do Estado de Minas Gerais. Dentre os diferentes
fatores estudados, procurou-se confirmar o quao importantes sdao 0os mecanismos oficiais de
apoio a exportacdo, particularmente aqueles relacionados as iniciativas que visam fornecer
aos empreendedores promocdo comercial, orientacdo e informagdo, em sua caminhada rumo

ao mercado externo.

No capitulo seguinte, sdo tratados os aspectos metodologicos da pesquisa levada a

efeito no ambito deste trabalho.
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3. METODOLOGIA

O uso da metodologia adequada garante a confiabilidade dos resultados e permite a
replicacdo do estudo — elementos fundamentais em um trabalho que se pretende cientifico.
Destarte, ao determinar e justificar o caminho trilhado, a metodologia é peca fundamental da

pesquisa.

Neste capitulo, sdo descritos os procedimentos concernentes a metodologia adotada
nas diferentes fases da pesquisa. Abrange desde a sua caracterizacao até a analise dos dados
levantados, passando também pelas definicdes das unidades de analise e de observacdo, a

elaboracdo do instrumento de coleta de dados e a descrigdo do proprio trabalho de coleta.
3.1  Delineamento da Pesquisa

O método, o tipo de pesquisa e as técnicas utilizadas em uma investigacao cientifica
decorrem estritamente de seus objetivos. Nesse sentido, Gil (1987), baseado em proposic¢des
de diferentes predecessores e levando em conta 0s objetivos pertinentes, apresenta a seguinte

classificacdo para os tipos de pesquisa: exploratorias, descritivas e explicativas.

1. Pesquisas exploratdrias — desenvolvidas com o objetivo de proporcionar visao

geral, de tipo aproximativo, acerca de determinado fato. Sua principal finalidade é
desenvolver, esclarecer e modificar conceitos e idéias, visando a formulagdo de

problemas mais precisos ou hipdteses pesquisaveis para estudos posteriores.

2. Pesquisas descritivas — cujo objetivo principal consiste na descricdo das

caracteristicas de determinada populagdo ou fenémeno.

3. Pesquisas explicativas — nas quais a preocupacdo central vem a ser a identificagdo

dos fatores que determinam a ocorréncia dos fendmenos ou para ela contribuem.

Desse modo, de acordo com a classificacdo proposta por Gil (1987), este estudo se
caracteriza como pesquisa descritiva, no que concerne aos seus objetivos, uma vez que se

pretende descrever relacdes entre variaveis.
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Conforme a natureza dos dados coletados, segundo Malhotra (2001), a pesquisa pode
ser classificada como quantitativa ou qualitativa. Enquanto esta Gltima pode proporcionar
melhores visdo e compreensdo do contexto do problema, a primeira tem na quantificacdo dos
dados e em sua anélise estatistica as caracteristicas principais. Na visdo de Malhotra (2001,
p. 155), “é um principio fundamental da pesquisa de marketing encarar as pesquisas

qualitativa e quantitativa como complementares, ao invés de mutuamente concorrentes.”

O método adotado no desenvolvimento do trabalho foi predominantemente
quantitativo, com o uso de procedimentos técnicos de levantamento, conforme a descri¢do de
Gil (1987), que caracterizam a pesquisa como um survey, de acordo com Babbie (1999).
Num primeiro momento, entretanto, foi utilizada uma técnica qualitativa, — qual seja, a
entrevista ndo-estruturada de profundidade (MALHOTRA, 2001) — a fim de se identificar
aspectos relevantes a serem incluidos nos questionarios para aplicacdo na fase seguinte. Num
estdgio mais adiantado da investigacdo, recorreu-se uma vez mais a mesma técnica
qualitativa, de modo a refinar as respostas obtidas com o uso do método quantitativo. As
fases do estudo, portanto, apresentam a seguinte configuracao sequencial:

12 fase — qualitativa — entrevistas ndo-estruturadas de profundidade;
2% fase — quantitativa — survey;
32 fase — qualitativa — entrevistas ndo-estruturadas de profundidade.

Segundo Malhotra (2001), na entrevista de profundidade cada respondente é abordado
de forma direta e pessoal, por um entrevistador que tem como meta a descoberta de
motivacdes, crengas, atitudes e sensagdes subjacentes sobre um determinado tema. Como
principal utilidade das entrevistas de profundidade, é apontada a pesquisa exploratéria, que
proporciona andlise pessoal e entendimento. Todavia, também sdo empregadas em outras
situacOes, dentre as quais Se encontra a entrevista com profissionais. Assim, essa técnica se

ajusta as fases inicial e final da pesquisa desenvolvida, tal como se expde acima.

No que diz respeito a etapa quantitativa, deve-se destacar que, no entender de Babbie
(1999), o survey possivelmente é hoje a técnica de pesquisa mais conhecida e amplamente
utilizada em ciéncias sociais, abrangendo ndo somente os estudos académicos, mas também,

dentre outras, as aplicacdes de mercado, 0s censos e as pesquisas de opinido publica.
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A pesquisa de survey mostra-se compativel, segundo Babbie (1999), com vérias
finalidades.  Dentre elas, encontram-se a descricdo, a explicacdo e a exploracao.
Particularmente no que diz respeito & descri¢cdo, os surveys sdo Uteis para possibilitar a
emissdo de enunciados descritivos sobre alguma populagéo, ou seja, deslindar a distribuigédo
de certos fatos ou atitudes. Destarte, a pesquisa de survey revelou-se a técnica mais adequada
aos objetivos deste estudo, visto que se houvera proposto verificar quais os fatores de

estimulo mais eficazes, na percepcdo dos respondentes, para adocéo da atividade exportadora.

De acordo com Babbie (1999), uma pesquisa de survey pode se apresentar em dois
desenhos distintos — o interseccional e o longitudinal.  No tipo interseccional (ou cross-
sectional), os dados sdo coletados somente uma Unica vez, em um determinado momento, de
uma amostra selecionada para descrever alguma populacdo maior na mesma ocasido. Os
surveys interseccionais diferem dos longitudinais, no sentido de que estes ultimos implicam a
coleta de dados em tempos diferentes, prestando-se ao estudo de tendéncias, de coortes e de

painéis.

Considerando, portanto, que neste estudo se empreende uma descricdo de fendbmenos
em um unico momento, recorreu-se a uma pesquisa de survey do tipo interseccional, como

alternativa mais adequada a obtencdo de respostas a questéo central da investigacéo.

Na escolha da amostra, assim como na defini¢cdo do universo amostral, foram levadas

em consideracao as possibilidades descritas por Malhotra (2001) e Babbie (1999).

Para Malhotra (2001), um universo é o conjunto de todos os elementos que
compartilham algum conjunto de caracteristicas comuns. O universo relacionado ao estudo
compreende empresas do setor téxtil e de calcados em Minas Gerais, tendo sido definido a
partir de bancos de dados obtidos junto a Federacdo das Inddstrias do Estado de Minas Gerais
— FIEMG -, e dos sindicatos patronais dos setores de téxteis e de calcados do estado.
Constituem o universo amostral, entdo, 1.232 empresas, sendo 720 do setor de calgcados e 412

do setor téxtil.

Uma amostra é um subgrupo da populagdo. Esse subgrupo pode ser selecionado por

meio de teécnicas de amostragem genericamente classificadas como probabilisticas ou ndo-
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probabilisticas. Na amostragem probabilistica, cada elemento da populacdo tem uma chance
fixa de fazer parte da amostra, uma vez que as unidades amostrais sdo escolhidas ao acaso.
(MALHOTRA, 2001). O uso desse tipo de amostra torna possivel calcular intervalos que
contenham o valor correto da medida para a populagdo, com um nivel determinado de
confianga.  Permite também estabelecer a precisdo das estimativas amostrais das
caracteristicas de interesse. Por conseguinte, torna-se possivel extrair conclusdes ou elaborar

projecdes acerca da populacdo que contém a amostra analisada.

Uma amostra ndo-probabilistica, por seu turno, é aquela na qual nem todos 0s
elementos da populacdo apresentam probabilidade maior que zero de compor a amostra.
Segundo Malhotra (2001, p. 305), “a amostragem nao-probabilistica confia no julgamento
pessoal do pesquisador, e ndo na chance de selecionar os elementos amostrais.” Existem,

conforme apresentado na figura 15, quatro tipos de amostras ndo probabilisticas.

Técnicas de
Amostragem
Técnicas de Técnicas de
Amostragem Amostragem
N&o-Probabilistica Probabilistica
Conveniéncia Quotas Aleatéria Simples I Conglomerado
Julgamento Bola de Neve Sistematica I

Alocacao
Proporcional

Alocacao
Desproporcional

Figura 15 — Uma classificacdo das técnicas de amostragem
Fonte - MALHOTRA, 2001, p. 306.

Diante dessa classificacdo, a amostra levantada caracteriza-se por ser do tipo néo-
probabilistica por conveniéncia, ou seja, foi selecionada com base na facilidade de obter
colaboragdo dos individuos para preenchimento do questionario. A extensdo da area de

atuacdo das empresas bem como o numero de clientes dificulta extremamente a realizacdo de
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uma amostragem probabilistica onerando extremamente a pesquisa, no que concerne ao custo

de obtencéo das respostas.

Segundo Babbie (1999), conquanto sejam preferiveis os métodos de amostragem
probabilistica em pesquisas de survey, existem situacdes nas quais outros métodos sejam
preferiveis, necessarios ou viaveis. Assim, devido ao carater académico do estudo, a amostra
por conveniéncia permite o alcance dos objetivos propostos. N&o existe, a priori, nenhuma
pretensdo de fazer fortes generalizagcBes com os resultados obtidos, pois, em caso contrario,
seria necessario obter uma amostra do tipo probabilistica (MALHOTRA, 2001). Por esse
motivo, foram utilizadas técnicas estatisticas para a sumarizacdo dos dados mesmo com o uso

de uma amostra ndo probabilistica.

3.2 Unidade de analise

As unidades de andlise foram extraidas do universo de empresas industriais mineiras
dos ramos de téxteis e de calgados, de porte variado.  Em principio, como ndo se podia
efetuar uma estimativa segura quanto ao indice de resposta a ser obtido na pesquisa,
concebeu-se a possibilidade de abordar o maior nimero de empresas possivel. Para tanto,
foram adquiridos bancos de dados (mailings) junto a Federagdo das Industrias do Estado de
Minas Gerais — FIEMG —; ao Sindicato das Industrias de Calcados de Minas Gerais —
SINDICALCADOS —; Sindicato das Industrias de Fiacdo e Tecelagem do Estado de Minas
Gerais — SIFT —; Sindicato das Industrias de Calcados de Nova Serrana — SINDINOVA - e
Sindicato das Industrias do Vestuario do Estado de Minas Gerais — SINDIVEST.

No que tange a escolha das unidades de analise, a discussdo de um aspecto em
particular mostra-se relevante para o presente estudo: o porte das empresas abordadas. Caso
as fontes disponiveis pudessem confirmar, inequivocamente, uma correlacdo entre o tamanho
das empresas e o0s padrdoes de desempenho na atividade exportadora, de nivel de
desenvolvimento na exportacdo, ou ainda de percep¢do em relacdo aos estimulos a atividade
exportadora, seria possivelmente aconselhavel recorrer a amostras estratificadas ou de
composicdo homogénea. Nesse sentido, um estudo de Singer e Czinkota (1994) sugere que 0
tamanho da firma afeta tanto a tendéncia de se ingressar na atividade exportadora, quanto o

sucesso nessa investida. Entretanto, baseados nos estudos de Bilkey e Tesar (1977), de
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Cavusgil (1980, 1984) e de Moon e Lee (1990), Leonidou e Katsikeas (1996) afirmam que
ndo ha relacdo significativa entre o tamanho da empresa e 0 grau de desenvolvimento da
exportacdo. Esse exemplo permite entrever que ndo é totalmente pacifico o entendimento
acerca da influéncia do porte da empresa, pelo menos no que diz respeito ao grau de
desenvolvimento na exportagdo. Desse modo, ndo foram feitas restricbes a inclusdo de

elementos na amostra, em funcéo de seu porte.

Torna-se oportuno destacar também que, por um lado, existem estudos profundos e
variados disponiveis sobre internacionalizacdo em empresas brasileiras. Dentre eles, podem
ser citados os de Rocha, Blundi e Dias, 2002; Rocha e Christensen, 1994 e 2002; Rocha,
Christensen e Cunha, 1989; Goulart, Brasil e Arruda, 1996; Christensen, Rocha e Gertner,
1987. Esses estudos incluem também a industria de calgcados (por exemplo, Carvalho e
Rocha, 1998) e de téxteis (por exemplo, Herrmann e Nassar, 2001), bem como trabalhos
realizados por instituicdes ou autores radicados em Minas Gerais, tais como, dentre outros,
Rezende (2002a e 2002b), além daqueles vinculados a Fundacdo Dom Cabral. Por outro lado,
considerou-se que, apesar da riqueza inerente as fontes acima mencionadas, ainda ha espaco
para pesquisas sobre internacionalizacdo na industria mineira, ai incluidos os setores téxtil e
de calcados. Desse modo, a presente investigacdo pode servir de ponto de partida para outras

incursdes, mais extensas e aprofundadas, nessa area de pesquisa.

3.3 Unidade de observacao

Uma unidade de observacdo é o elemento ou o conjunto de elementos dos quais sdo
coletadas as informacgdes (BABBIE, 1999). Neste trabalho, buscou-se especificar apenas um
respondente para cada empresa. Definiu-se, portanto, como unidades de observacdo, 0S
proprietarios ou principais dirigentes das empresas pesquisadas. Quando ndo disponiveis
esses elementos, procurou-se pelos executivos encarregados das fun¢Bes de comércio exterior
ou de marketing, nas unidades de analise. Nesses casos, se existentes e disponiveis esses
executivos, consistiram eles, entdo, na unidade de observagdo. Nas situacGes em que nenhum

desses elementos pode fornecer os dados desejados, a empresa ndo foi incluida na amostra.
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Esse procedimento visou a obtencdo de informacGes com o mais alto grau de
fidedignidade possivel, refletindo a visdo que norteia as decisdes de cunho estratégico das

empresas pesquisadas.

3.4 Coleta de dados

Neste subitem, serdo descritas a formula¢do do instrumento e a propria execucao da

coleta de dados, abrangendo as diferentes fases da pesquisa.

3.4.1 Instrumento para coleta de dados

O recurso principal para a coleta de dados neste estudo é o questionario. Trata-se, nas
palavras de Malhotra (2001, p. 274), de uma “técnica estruturada para coleta de dados, que
consiste em uma série de perguntas — escritas ou verbais — que um entrevistado deve
responder.” De acordo com 0 mesmo autor, pode assumir diferentes formas ou designacdes,

tais como tabela, modelo de entrevista ou instrumento de medida.

O questionario utilizado neste trabalho compde-se de trés partes distintas. Na
primeira delas, foram incluidas 12 questdes destinadas a identificar o perfil da empresa, em
relacdo ao setor de atuacao, ao porte e ao envolvimento com a atividade exportadora.

O segundo bloco contém o nicleo do questionario, elaborado sobre uma escala
diferencial semantica, definida por Malhotra (2001) como uma escala de sete pontos, com 0s
extremos associados a rétulos bipolares.  Esse tipo de escala compde o grupamento das
escalas de classificacdo por itens, nas quais sdo apresentados nimeros ou descri¢fes sucintas
vinculadas a cada uma das categorias — que, por sua vez, sao ordenadas em termos da posi¢ao

na escala.

Malhotra (2001) também subdivide o grupamento das escalas de classificacdo por
itens para separar as escalas dos tipos forcadas e ndo-forcadas. Nas escalas forcadas, ndo é
incluida uma alternativa que expresse a auséncia de opinido (ndo sei, ndo conheco, sem
opinido). Desse modo, 0s entrevistados sdo obrigados a emitir uma opinido, podendo optar

pela posicdo central da escala.  Nas escalas ndo-forgadas, ao contrario, € prevista a
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possibilidade de o respondente ndo se manifestar. Uma vez que, nesta pesquisa, se
considerou que muitos dos entrevistados poderiam desconhecer alguns dos fatores
apresentados, optou-se pelo uso da segunda alternativa. Destarte, a escala aplicada pode ser

mais apropriadamente descrita como diferencial semantica do tipo ndo-forgada.

Os 43 quesitos de composicdo da segunda parte levaram em conta as informacoes
constantes nas figuras 1, 2, 3 e 4 (no primeiro capitulo), bem como os elementos de estimulo
descritos por Czinkota e Ronkainen (1998). Na escala associada, foram atribuidos valores de
1 a 7, ancorado-se 0s extremos nas percepcOes de importancia (totalmente irrelevante —
totalmente importante) em relacéo a cada fator apresentado ao respondente. Desse modo, 0s
entrevistados puderam manifestar sua percepcdo, acerca dos fatores de estimulo a atividade
exportadora, classificando cada um dos itens de acordo com o grau de relevancia a ele
atribuido.

As questbes da segunda parte estdo agrupadas em seis categorias, correspondendo aos
Fatores externos de estimulo as exportacdes, com base na descri¢do de Czinkota e Ronkainen
(1998). Uma das categorias (Esforcos empreendidos pelo governo, correspondente aos
mecanismos oficiais de apoio as exportacfes) foi ainda subdividida em outras quatro, que
aglutinaram os quesitos relacionados, de acordo com as caracteristicas especificas de cada
um. Com base nesses agrupamentos, foi construida a terceira parte do questionario, composta
de dois itens associados a escalas ordinais. A figura 16 procura explicitar a composic¢éo dos

grupos.
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. a Questdes
Quesitos da 3?2 parte da 2 parte

14 Fatores externos de estimulo a exportacao

1 — Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras le2

2 — Influéncia exercida por outras empresas do mesmo ramo 3as

3 — Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servigos 6a9

4 — Influéncia exercida por associacdes de negdcios 10a13

5 — Influéncia exercida por agentes de exportacdo ou empresas comerciais exportadoras 14e15

6 — Esforcos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental) 16243
15 Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes

1 — Incentivos fiscais 16 a22

2 — Regimes aduaneiros especiais 23e24

3 — Acesso as linhas de crédito 25a31

4 — Iniciativas associadas a promocéo comercial, orientacdo e informagéo 32a43

Figura 16 — Categorias e questdes relacionadas
Fonte — Elaborada pelo autor da dissertagéo

A terceira e Ultima parte do questionario foi elaborada de modo que o respondente
pudesse ordenar as diferentes categorias de estimulos definidas, de acordo com a sua
percepcdo de relevancia para a atividade exportadora. Observando-se a figura 16, pode-se
verificar que no primeiro dos quesitos da terceira parte (14), encontram-se os Fatores
externos de estimulo as exportacdes, enquanto no segundo (15), estéo listados os Mecanismos
oficiais de apoio as exportacdes, referentes aos esforcos empreendidos pelo governo para

estimular a atividade.

O procedimento de inclusdo das categorias a serem ordenadas pelo entrevistado
justifica-se como forma de aferir a validade do conteddo, também chamada de validade
nominal (MALHOTRA, 2001) ou validade de face (HAIR et al, 1995). Para Malhotra (2001,
p. 265), a validade do contedo consiste em “uma avaliacdo subjetiva, porém sistematica, da
representatividade do conteddo de uma escala para o trabalho de medicdo.” Assim, o
pesquisador, ou uma outra pessoa, examina se os itens da escala abrangem adequadamente
todo o dominio do construto que esta sendo medido. Nesta pesquisa, 0s itens da escala foram

analisados em conjunto com o orientador.

O procedimento referente a elaboracdo da terceira parte esta, portanto, relacionado a

premissa de que existe correspondéncia entre os itens incluidos na escala ordinal e os fatores
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associados a escala diferencial seméantica, constantes da segunda parte do instrumento de

coleta.

3.4.2 Execucdo da coleta de dados

A primeira fase da coleta de dados consistiu, conforme o que ja foi mencionado em
outro ponto, na realiza¢do de entrevistas em profundidade. Essas entrevistas foram efetuadas,
no periodo de agosto a outubro de 2002, com dirigentes de duas empresas do setor de
calcados (uma exportadora e uma ndo exportadora) e uma empresa do setor téxtil
(exportadora). Foram entrevistados também um consultor da FIEMG, o presidente do SIFT e
os diretores executivos do SINDICALCADOS e do SINDINOVA.

Cada entrevista durou entre 45 e 90 minutos. No desenvolvimento dessa etapa do
trabalho, cuidou-se de verificar a extensdo do conhecimento dos fatores externos de estimulo,
bem como a consisténcia das categorias como rétulos em torno dos quais seriam agrupados
esses fatores. As informacdes obtidas serviram, portanto, de subsidio para elaboracdo do

questionario aplicado na segunda fase da pesquisa.

No planejamento do segundo estagio da pesquisa, no qual seriam obtidos os dados
quantitativos, foram levados em conta fatores relacionados ao tempo disponivel e ao
orcamento inicialmente previsto para o trabalho. As organiza¢Ges que compdem 0 universo
amostral encontram-se distribuidas por todo o estado de Minas Gerais. Desse modo, a
utilizacdo da via postal e, principalmente, da entrevista pessoal, poderiam onerar

sobremaneira a execucéo do trabalho de campo.

Considerou-se, entdo, a possibilidade de aplicacdo do questionario via internet. Esse
procedimento tomaria, entdo, as caracteristicas de um e-survey, conforme a descri¢cdo de
Scornavacca Jr., Becker e Andraschko (2001). Estes autores destacam como vantagens dos

surveys por internet, dentre outras:
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= reducdo dréastica nos custos;

= velocidade de resposta surpreendente;

= possibilidade de uso de imagens, sons e hipertexto na constru¢do do
questionario;

= facilidade na verificagdo de entrega de mensagem e sua respectiva leitura;

= reducdo de consumo de grandes quantidades de papel;

= minimizacdo de erros potenciais de interpretacdo da caligrafia do respondente.

Na finalizacdo de uma aplicacdo pratica do survey via internet, Scornavacca Jr.,
Becker e Andraschko (2001) chegam também a concluséo de que a técnica proporciona maior
rigor no controle de respondentes, além de alcancar niveis hierarquicos mais elevados nas

organizagOes do que a coleta por telefone.

A essas vantagens, Aaker, Kumar e Day (2001) acrescentam também a flexibilidade
proporcionada pela possibilidade de replicacdo rapida do envio, a eliminacdo de
intermediérios (a mensagem é geralmente lida apenas pelo destinatario) e a comunicagédo
assincrona (as mensagens podem ser enviadas, lidas e respondidas de acordo com a
conveniéncia de tempo do usuario). Algumas das vantagens listadas sdo relacionadas ao uso
da via postal, enquanto outras se referem a alternativa da entrevista pessoal ou da enquéte
telefonica. Dentre as desvantagens, do survey pela internet, encontra-se, segundo 0s mesmos

autores, o nivel de seguranca menor que nas correspondéncias tradicionais.

Uma das formas de utilizacdo da Internet para a coleta de dados sdo as entrevistas via
e-mail, ou seja, o correio eletrénico é utilizado tanto para o envio do questionario, quanto para
a recepcgéo das respostas. Essa alternativa incorpora algumas limitacbes. Malhotra (2001)
aponta que, nesses casos, 0s questionarios ndo podem utilizar verificacGes logicas. Destarte,
ndo se pode evitar, por exemplo, que um entrevistado indique duas respostas conflitantes, para
uma mesma questdo. N&o se pode, também, incluir padrdes automaticos para as instrucdes

do tipo salto (por exemplo: “se a resposta da questdo 3 é ‘sim’, passe para a questao 77).

Outra opcdo de uso da internet para a pesquisa de survey consiste na aplicacdo de
formularios interativos, preenchidos na propria tela do computador, tais como descritos por
Aaker, Kumar e Day (2001) e por Malhotra (2001). Nesse caso, 0s respondentes podem ser

abordados por meio de correio eletrénico, ou por vias mais convencionais, como a telefonica
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e a postal. Entretanto, apos o contato, devem dirigir-se a um determinado endereco na
internet para completar a pesquisa. Quando a solicitacdo de resposta € encaminhada ao
entrevistado via e-mail, existe a possibilidade de facilitar o acesso a pagina onde se encontra o
questionario, por meio da inclusdo de um link na prépria mensagem de solicitagdo. Dentre as

vantagens do uso dos formulérios interativos, encontram-se as seguintes:

= 0 uso de recursos que impedem a selecdo de respostas conflitantes para uma
mesma questao;

» ainclusdo de padrdes de salto autométicos (o formulario interativo evita o
preenchimento das questdes que ndo devem ser respondidas);

= validacdo das respostas na medida em que sdo introduzidas;

= uso de estimulos adicionais, como graficos, imagens e animacdes.

Tendo em mente os argumentos acima apresentados, programou-se, num primeiro
momento, a exposicdo dos questiondrios em uma pagina na internet, como um formulario
interativo. Mensagens tais como a reproduzida no APENDICE C foram enviadas aos
principais dirigentes de cada uma das empresas componentes do universo amostral, visando
encaminha-los ao preenchimento do formulario a partir do link constante do texto. Foram
efetuados varios contatos telefénicos com os respondentes, buscando estimula-los a participar

da pesquisa.

Entretanto, em que pesem o0s incansaveis esforgos empreendidos durante os meses de
dezembro de 2002 a abril de 2003, verificou-se um indice de resposta extremamente baixo
(1,9%, proporcionando 23 questionarios respondidos) para a coleta eletrénica de dados. Na
reflexdo sobre as causas que poderiam ter levado a tal resultado, chegou-se ao seguinte

conjunto possivel de motivos:

1. aépoca em que se iniciou o processo de coleta, coincidindo, na primeira quinzena
de dezembro, com o ritmo acelerado de producdo para finalizagcdo das entregas
com vistas as vendas de Natal e, a partir de entdo, com o afastamento do dirigente
(e, muitas vezes, com as férias coletivas da empresa), para as festas de fim de ano e

recesso,
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2. aextensao do questionario, que demandava um tempo superior a cinco minutos, no
minimo, para o seu completo preenchimento na tela do computador, sem levar em
conta os atrasos eventualmente relacionados a qualidade da conexdo ou a

configuracdo do equipamento utilizado pelo usuério.

Essa pequena taxa de retorno inviabilizaria qualquer tentativa de analise consistente.
O fator tempo passou a ser, portanto, a determinante principal a orientar as iniciativas
posteriores, independentemente das limitacbes orcamentérias. Recorreu-se, entdo, ao uso da
entrevista pessoal, que se mostra mais eficaz na aplicacdo de questionarios mais extensos
(BABBIE, 1999; MALHOTRA, 2001). Nesse ponto, foi selecionada uma amostra aleatoria,
que serviria de complemento as respostas ja obtidas, resultando na abordagem sistematica de
outras 39 empresas, dentre 92 contatadas, distribuidas por todo o estado de Minas Gerais.

Foram preenchidos, portanto, 62 questionarios no total.

Numa fase mais adiantada, retornou-se as entrevistas n&o-estruturadas de
profundidade, de modo a refinar as respostas obtidas com o uso do método quantitativo. Para
essas entrevistas, foram contatados: um consultor do Instituto de Desenvolvimento Industrial
do Estado de Minas Gerais — INDI, os presidentes do SINDICALCADOS e do SINDIVEST.
Participaram também dirigentes de outras trés empresas — duas do setor de cal¢ados e uma do

setor téxtil, todas exportadoras.

As informagdes colhidas nessa etapa foram consideradas suficientes para o pleno
cumprimento do proposito especificado, qual seja, auxiliar na interpretacdo dos dados obtidos

na fase quantitativa do estudo.

35 Tratamento dos dados

Da leitura de Malhotra (2001), depreende-se que a analise principal deve propiciar
auxilio para a abordagem do problema de pesquisa. Tendo em mente esse objetivo, utilizou-
se o teste de Kruskal-Wallis para realizacdo de comparacdes entre os setores téxtil e de
calcados em relacdo aos seis escores referentes aos Fatores externos de estimulo a
exportacdo, bem como entre os dois setores em relacdo aos quatro escores referentes aos

Mecanismos oficiais de apoio as exportacfes. Malhotra (2001) refere-se a esse teste como
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analise da variancia de um fator de Kruskal-Wallis. Trata-se de um teste ndo paramétrico,
que tem como objetivo comparar duas ou mais amostras independentes em relacdo a uma
variavel de interesse que seja no minimo ordinal, de amostras pequenas, ou para as quais ndo
haja uma garantia de distribuicdo normal. Em outras palavras, o teste ndo se baseia na media
e no desvio-padrdo, ou seja, em parametros, e, sim, nos postos ou posi¢ées das medidas dos
escores em cada um dos setores avaliados (CONOVER, 1980; HAIR et al, 1995; MATTAR,
1999; MALHOTRA, 2001).

Por seu turno, as comparacdes entre 0s seis escores referentes aos Fatores externos de
estimulo a exportacéo, assim como em relacdo aos quatro escores referentes aos Mecanismos
oficiais de apoio as exportacdes para cada um dos setores estudados foram realizadas
utilizando-se o teste de Friedman. Esse teste ndo paramétrico tem como objetivo comparar
duas ou mais amostras dependentes (medida realizada numa mesma unidade experimental)
em relagdo a uma variavel de interesse que seja no minimo ordinal, de amostras pequenas e
que ndo fornecam garantia de uma distribuicdo normal. Do mesmo modo que o anterior,
portanto, também ndo se baseia na media e no desvio-padrdo, mas sim nos postos ou posicées
das medidas de cada escore avaliado (CONOVER, 1980; HAIR et al, 1995; MATTAR,
1999).

Por fim, como uma forma de avaliar a relagcdo entre os escores de interesse, foi
utilizada a analise de correlacdo de Pearson. Essa analise expressa a relacdo entre duas
variaveis (X e Y), medindo a grandeza dessa relagdo (CONOVER, 1980; HAIR et al, 1995).

Sua leitura pode ser assim sintetizada:

= 1 > 0: indica relagdo direta, ou seja, um aumento em X é acompanhamento por um

aumentoem Y;

» 1 <0:indica relacdo indireta, ou seja, um aumento em X é acompanhamento por um

decréscimoem Y.

Um alto valor de r (negativo ou positivo) — préximo de + 1 ou de - 1 — representa

uma forte relagéo, enquanto um valor proximo de zero traduz uma relagéo fraca.
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E importante frisar que, neste estudo, todos os resultados foram considerados
significativos ao nivel de significancia de 5% (p < 0,05). Destarte, considera-se que haja um

nivel de 95% de confianca na exatidao dos resultados.

No capitulo seguinte, serdo apresentados os resultados apurados na execucdo da

pesquisa, com a aplicacao das técnicas estatisticas apropriadas.
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4. APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS

Conforme o que foi mencionado no capitulo anterior, a amostra resultante do trabalho
perfaz um total de 62 empresas. Destas, 37 pertencem ao ramo de téxteis e 14 ao de
calcados. No subtitulo a seguir, serdo apresentadas as caracteristicas da amostra, de acordo

com as informacdes extraidas dos questionarios.

4.1  Caracterizacdo da amostra

Para classificacdo do porte das empresas, utilizou-se o critério estabelecido pelo
SEBRAE, reproduzido na tabela 3.

TABELA 3

Critério de classificacdo do porte por nimero de funcionarios

PORTE C%'\E/IIESICQIS E | INDUSTRIA
MICRO dela9 delal9
PEQUENA de 10 a 49 de 20299
MEDIA de 50 a 99 de 100 a 499
GRANDE acima de 100 acima de 500

Fonte — SEBRAE, 2003.

Valendo-se desse critério, ainda que reconhecendo suas limitacfes, e tendo em conta
os resultados expressos na figura 17, percebe-se que mais de 80% das organizag¢des abordadas
sdo de porte micro ou pequeno. Do conjunto total de componentes da amostra, 14 sdo
classificadas como micro empresas (22,6%), enquanto 37 sdo consideradas pequenas (59,7%).
Apenas sete tém porte médio, sendo seis delas do setor téxtil, enquanto quatro tém porte
grande, todas elas do setor téxtil. Essa peculiaridade aparenta ser compativel com a realidade
dos setores pesquisados, uma vez que as industrias de fiacdo e tecelagem, da cadeia téxtil, ttm

maior nimero de funcionarios.
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Figura 17 — Gréafico com a distribuigdo das empresas quanto ao porte, por setor e no geral

Fonte — Elaborada pelo autor da dissertagéo.

100

90 -

80 -

70

Porcentagem

30

20 4

10 1

60

50

65,1 (28)

94,7 (18)

74,2 (46)

ESim
[ONéo
34,9 (15)
25,8 (16)
53(1)
Téxtil Calcado Geral
Empresa

Figura 18 — Grafico com a distribuicdo das empresas quanto ao fato de disporem de setor,
diviséo ou departamento de marketing, por setor e no geral

Fonte — Elaborada pelo autor da dissertagéo.
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Quanto ao fato de disporem ou ndo de um setor, divisdo ou departamento de
marketing, a figura 18 mostra que 16 empresas (25,8%) mantém gerenciamento especifico
para essa funcdo. Dessas, apenas uma pertence ao setor de calgcados. Situacdo semelhante se
observa no caso da distribuicdo das empresas quanto a existéncia, em sua estrutura, de uma
projecdo especifica para a exportacdo ou 0 comércio exterior, expressa na figura 19. No setor
téxtil, seis empresas contam com setor, divisdo ou departamento nessa area, enquanto no setor
de calcados, apenas uma o tem, perfazendo, no total, sete empresas com essa caracteristica
(11,3%).

100
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88,7 (55
90 1 86,0 (37) 9
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Porcentagem
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Figura19 — Grafico com a distribuicdo das empresas quanto ao fato de disporem de setor,
divisdo ou departamento de exportacdo ou comércio exterior, por setor e no geral

Fonte — Elaborada pelo autor da dissertagéo.

A figura 20 descreve as empresas, por setor e no geral, no que diz respeito ao fato de
haverem ou ndo realizado exportacBes. Verifica-se que 18 empresas (29%) ja efetuaram
vendas para o exterior, enquanto 44 (71%) ainda ndo o fizeram. Do grupamento de téxteis,
dentre as 43 empresas, 14 sdo as que exportam ou ja exportaram (32,6%). No conjunto das
empresas do setor de calgados, quatro empresas exportam ou ja realizaram exportaces
(21,1%), em meio as 19 que participaram da pesquisa.
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Figura 20 — Grafico com a distribuicdo das empresas quanto ao fato de realizar ou ter
realizado exportacdes, por setor e no geral

Fonte — Elaborada pelo autor da dissertagéo.

A abordagem praticada na exportagéo, pelas empresas exportadoras que participaram
da pesquisa, é exposta na tabela 4. Verifica-se que seis delas (33,3% do grupamento) dizem
exportar regularmente, além de adotarem, na atividade exportadora, um enfoque estratégico.
Por outro lado, cinco empresas (27,8% desse conjunto) efetuam vendas para o exterior apenas
qguando recebem pedidos de importadores. Considerando que as afirmativas incluidas nessa
parte do questionario correspondem a estagios de desenvolvimento na exportacdo, conforme
descricdo proposta por Keegan e Green (1999), os nimeros traduzem uma concentracdo nas

fases inicial e final desse processo.

Essa tendéncia mostra-se coerente com as informagdes contidas na tabela 5, que retrata
a distribuicdo das empresas exportadoras em termos da época em que comegaram a exportar.
Enquanto 50% do grupo (nove empresas) comecou a exportar somente a partir do ano 2000, a
outra metade tem o inicio dessa atividade distribuido ao longo do periodo que vai de 1980 a
1999.
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TABELA 4
Distribuicdo das empresas que exportam ou ja exportaram, no geral, quanto a abordagem que
adotam, em relacdo a exportacao

Erases Frequéncia

n %
Exportamos esporadicamente, somente quando recebemos pedidos 5 278
do exterior ’
Estamos comegando a procurar quais mercados podem vir a 3 16.7
comprar nossos produtos regularmente ’
Estamos comegando a experimentar a exportacdo, para um ou mais 3 16.7
mercados no exterior ’
Exportamos regularmente, para um ou mais mercados, e utilizamos 1 55
estratégias semelhantes para todos eles ’
Exportamos regularmente e utilizamos a¢des diferenciadas de 0 0.0
marketing de acordo com cada pais ou regido ’
Exportamos regularmente e avaliamos atentamente as diferentes
possibilidades do mercado global, considerando-o como um 6 33,3
conjunto de mercados em potencial para 0s novos negocios
TOTAL 18 100,0

Fonte — Dados da pesquisa.

TABELAS
Distribuicdo das empresas que exportam ou ja exportaram, no geral, quanto ao ano em que
comecaram a exportar

Ano Fregléncia
N %
1980 2 11,1
1986 1 5,6
1987 1 5,6
1993 1 5,6
1995 1 5,6
1998 1 5,6
1999 1 5,6
2000 5 27,8
2001 3 16,7
2003 1 5,6
N&o informado 1 5,6
TOTAL 17 100,0

Fonte — Dados da pesquisa.
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No que tange a quantidade de paises para 0s quais as empresas exportadoras vendem
seus produtos, verifica-se que a grande maioria (11 empresas, representando 61,1% do grupo)
atua em apenas um mercado estrangeiro (figura 21). Seis outras (33,3%) disseram exportar
para mais de trés mercados. E oportuno notar a aparente compatibilidade entre essas
respostas e aquelas que se encontram expressas nas tabelas 4 e 5. De fato, é de se esperar, em
principio, que as firmas detentoras de uma postura mais estratégica em relagdo a exportacédo
sejam também aquelas que estdo ha mais tempo na atividade, tendo aproveitado, também, as

oportunidades de diversificar seus mercados no exterior.

Mais de 3
33,3% (6)

Somente 1

61,1% (11)
De2a3

5,6% (1)

Figura 21 — Grafico com a distribuicdo das empresas que exportam ou ja exportaram, no
geral, quanto ao numero de mercados estrangeiros para 0s quais exportam seus
produtos

Fonte — Elaborada pelo autor da dissertacgéo.

A figura 22 traz a distribuicdo das empresas exportadoras com base no percentual de
seu faturamento proveniente das exportaces, em relacdo ao seu faturamento total. Nesse
ponto, verifica-se que nove empresas (50% do grupo) obtém com a exportacdo até 5% de suas
receitas, apenas. Para essas organizagOes, a atividade exportadora ainda ndo pode
proporcionar uma das vantagens que Ihe séo atribuidas, qual seja, a reducao do grau de risco

representado pela dependéncia do mercado domeéstico. Somente uma empresa fatura entre
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10,1 e 20% com as exportacdes, enquanto outras duas tém nas exportacfes um percentual
superior a 20% do valor de suas vendas.

Mais de 20%
De 10,1 a 20% 11,1% (2)

De 0 a 5%
50,0% (9)

De5,1a10%
33,3% (6)

Figura 22 — Grafico com a distribuicdo das empresas que exportam ou ja exportaram, no
geral, quanto ao percentual de seu faturamento total proveniente das receitas
com exportagdes

Fonte — Elaborada pelo autor da dissertagéo.

Nos préximas secdes, serdo comentadas a analise estatistica e a verificacdo das

hipdteses formuladas para a elaboragdo deste trabalho.
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4.2 Analise dos dados obtidos

Serdo apresentados a seguir varios graficos e tabelas, que expressam, sob diferentes

enfoques, os resultados numéricos obtidos na pesquisa.

Inicialmente, nas tabelas 6 e 7, registra-se a distribuicdo de frequéncia das respostas
dadas pelas empresas para cada uma das 43 questdes que avaliam os Fatores externos de
estimulo a exportacéo e, dentre eles, os Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes, para 0s
setores téxtil (tabela 6) e de calcados (tabela 7). A tabela 8 mostra essa mesma distribuigéo

de frequéncia, porém, de forma geral, abrangendo os dois setores pesquisados.

Observa-se, tanto no caso do setor téxtil, como no de calgados, uma concentragdo de
respostas que indicam percepcdo de maior relevancia para os quesitos relacionados aos
incentivos fiscais (questdes 16 a 22). Nesses itens, 0s percentuais de assinalamento nos graus
6 (importante) e 7 (totalmente importante) superam os 80%. Particularmente, no caso das
empresas do setor de calgados, verificam-se percentuais ainda maiores para esses quesitos —
mais de 90% dos respondentes assinalaram os graus 6 e 7 nesses casos.

Ocorre, também, em ambos os setores, uma concentracdo dos assinalamentos nos
graus superiores da escala para as questfes referentes ao acesso as linhas de crédito e
financiamento (itens 25 a 31), bem como daquelas referentes as iniciativas associadas a

promogéo comercial e ao fornecimento de informacdes e orientacdes (itens 32 a 43).

Em meio as empresas de calgcados que responderam & pesquisa (tabela 7), apresentam-
se como especialmente relevantes as informacdes e orientacbes sobre como exportar,
fornecidas pelos 6rgdos de promocdo do comercio exterior (questdo 32), com 92,3% de
assinalamentos no grau maximo da escala.  Essa especificidade pode ser decorrente de um
trabalho que vem sendo desenvolvido pela APEX, com o envolvimento dos sindicatos
patronais, visando o incremento das vendas externas de calgcados via consércio exportador.
Em outras palavras, ao tempo em que passaram a receber mais informacdes e orientagdes, 0S

empresarios comecaram a perceber esse fator como relevante.
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E importante notar que todos 0s quesitos comentados até este ponto, para 0s quais se
verificaram os destaques mencionados, consistem em Esfor¢os empreendidos pelo governo,
ou seja, constituem os préprios Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes, a serem

analisados mais adiante.

Uma outra particularidade que merece comentario refere-se a atribuicéo de relevancia,
para o setor téxtil (tabela 6), as sondagens realizadas por potenciais compradores
estrangeiros, investigando a possibilidade de importacao de produtos brasileiros (questéo 1).
Essa percepc¢édo ndo se verifica no setor de calgados (tabela 7). 1sso permite imaginar que, em
meio as amostras pesquisadas, as empresas do setor téxtil podem reagir positivamente as
sondagens de potenciais compradores estrangeiros, efetuando, a partir de entdo, esforcos e
adaptacdes para ingresso na atividade exportadora. Por outro lado, em meio as empresas de
calcados, talvez ndo haja a mesma flexibilidade ou celeridade para esse tipo de resposta, ou
seja, as organizacdes calcadistas podem estar menos propensas a estender sua atuacédo para o

mercado externo.

Uma observacdo ampliada e aprofundada dos destaques, é possivel a partir das
analises descritivas e comparativas, bem como dos testes estatisticos, que sdo apresentados a

partir da tabela 9.



TABELA6

Distribuicdo das empresas téxteis (%) quanto ao grau de importancia dado para cada uma das
questdes referentes aos Fatores externos de estimulo a exportacdo e aos Mecanismos oficiais
de apoio as exportacgdes

Grau de importancia (%)
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(continua)

Total

e 123 a|5]6]7]

1. Sondagens realizadas por potenciais compradores
estrangeiros, investigando a possibilidade de 26 00 26 7,7 128 385 359 39
importacdo de produtos brasileiros

2. Pedidos de compra espontaneos, efetuados por 26 128 26 154 308 205 154 39
importadores estrangeiros, ndo solicitados ' ’ ’ ' ' ' '

3. Comentarios favoraveis a exportacao, efetuados por
executivos de empresas exportadoras, em encontros 00 24 24 119 190 381 262 42
formais ou informais

4. Consciéncia de que outra empresa do mesmo ramo e o4 48 24 95 238 381 190 42
porte iniciou a atividade exportadora ' ' ’ ’ ' ' '

5. Consciéncia de que outra empresa do mesmo ramo e 24 00 48 71 286 333 238 42
porte vem obtendo sucesso na atividade exportadora ' ' ’ ’ ' ' '

6. Sugestbes ou recomendacdes oferecidas por 50 100 25 25 175 425 200 40
distribuidores da empresa ' ’ ’ ’ ' ' ’

7. Sugestbes ou recomendagdes oferecidas por banco no 77 51 51 77 154 359 231 39
qual a empresa mantenha negdcios ' ' ’ ’ ' ' '

8. Sugestdes ou recomendagdes por qontadores ou 49 24 49 171 171 341 195 41
consultores que prestem servigos & empresa

9. Sugestbes ou recom_endagoes oferecidas por outros 133 100 33 100 133 333 167 30
prestadores de servigos

10. Sugestdes ou recomendagdes oferecidas pela FIEMG 24 24 00 73 122 31,7 439 41

11. Sugestc"xlas ou recomendac0es oferecidas pelo sindicato 77 51 26 154 103 308 282 39
patrona ’ ’ ' ' ' ' '

12. Sugestdes ou recomendagdes oferecidas pelas camaras 27 81 00 108 135 243 405 37
de comércio de paises estrangeiros instaladas no Pais ' ' ’ ' ' ' ’

13. Sugesgoef, ou recomendacdes oferec[das por ogtras 115 115 00 38 192 423 115 26
associacOes de classe ou de promocgdo comercial

14. Sugestdes ou recomendacdes oferecidas por agentes 257 00 27 27 135 432 351 37
de exportacdo ' ' ‘ ’ ' ' '

15. Sugestdes ou recomendacdes oferecidas por empresas 257 00 00 27 162 459 324 37
comerciais exportadoras ' ' ‘ ’ ' ' '

16. Isencdo do IPI na exportacédo dlret_a e na vendg para 27 27 00 27 27 270 622 37
empresas enquadradas como trading companies

17. Isencao do ICMS na exportacao direta e indireta, 00 00 00 24 49 244 683 41
incluindo a venda para trading companies

18. Isencdo da COFINS §obre as receitas _provenlentes da 24 00 00 24 24 341 585 41
venda de bens e servicos para o exterior

19. Isencéo df) PIS sobre as receitas provenientes da 25 00 00 50 00 275 650 40
exportacdo

20. Reducéo a zero do imposto de renda, nas remessas
para pagamento de despesas com pesquisas de
mercado para produtos brasileiros de exportagdo, bem 0,0 00 25 100 0,0 250 625 40
como daquelas decorrentes de promog¢do comercial
no exterior

21. Suspensdo do IPI na exportagdo indireta 26 00 00 77 51 231 615 39

22. Crédito presumido de IPI, a titulo de ressarcimento,
para valores de PIS e COFINS que hajam incidido 25 00 00 75 25 350 525 40

sobre a aquisicdo de insumo nacional utilizado em
produto a ser exportado
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(conclusao)

i Ancia (9 Total
Questes Grau de importancia (%) Resp,
1l2[3]4[5[6]7] @
23. Acesso ao regime DRAWBACK 26 00 26 51 51 231 615 39
24. Acesso ao regime de Entreposto Aduaneiro 26 00 00 53 105 184 632 38
25. Acesso ao financiamento concedido diretamente ao 00 00 26 26 26 289 632 38
exportador
26. Acesso ao f!nanmam'en_to concedido ao importador de 00 00 26 51 51 282 590 39
bens e servicos brasileiros pelo PROEX
27. ,g%eéslg)?o crédito de equalizacdo concedido pelo 00 00 00 29 59 265 647 34
28. Aces_so ao Segu_ro de Creédito a Exportacdo — SCE —, 00 00 00 77 00 308 615 39
do tipo comercial
29. Aces_so ao §gguro de Credlt(_) a I_Exporta(;ao - SCE -, 00 00 00 29 57 286 629 35
do tipo politico ou extraordinario
30. Acesso ao Convénio de Créditos Reciprocos — CCR 00 00 00 29 29 294 64,7 34
31. Acesso ao financiamento concedido pelo BNDES-
EX|m,'conced|do para exportac;_oes de beqs € Servicgos 00 00 00 29 88 235 647 34
de maior valor agregado, com juros em nivel
internacional
32. Informagdes e orientacBes sobre como exportar,
fornecidas pelos 6rgdos de promocgao do comércio 00 54 00 81 27 243 595 37
exterior
33. Acesso aos programas de capacitacdo e treinamento
de pessoal especializado em comércio exterior 54 00 00 27 135 162 622 37
oferecida pela APEX
34. ,/AA\CF?;(() as InformagGes comerciais fornecidas pela 27 00 27 27 54 189 676 37
35. POSSIbIIIQade de participacdo em feiras internacionais 79 00 00 79 105 263 474 38
com apoio da APEX
36. F_>055|b|I|_dadg de part|C|pa_(;ao em seminarios 70 00 00 132 132 237 421 38
internacionais com o apoio da APEX
37. ',AACISES)C() as pesquisas de mercado realizadas pela 53 00 00 26 79 316 526 38
38. Possibilidade de participacdo em rodadas de negdcios
oromovidas pela APEX 53 26 00 26 184 316 395 38
39. Acesso aos treinamentos oferemd_os pelo PGNI e pelo 27 00 27 81 135 207 432 37
PAE, ambos pelo Banco do Brasil
40. Acesso as consultorias oferecidas pelo PGNI e pelo
PAE, ambos do Banco do Brasil 27 00 27 108 81 351 405 37
41. Atuacdo da Camara de Comércio Exterior—- CAMEX 29 29 00 29 229 429 257 35
42. ,gtézégé;)(do Comité de Gestdo do Comércio Exterior — 31 62 00 31 188 375 313 32
43. Atuacdo do Programa Especial de Exportagbes—PEE 30 6,1 00 30 152 364 364 33

Fonte — Dados da pesquisa

Nota — A diferenca entre o total de respondentes e total de empresas que participaram da pesquisa refere-se ao
nimero de casos sem informagéo.
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Distribuicédo das empresas de calgados (%) quanto ao grau de importancia dado para cada uma
das questes referentes aos Fatores externos de estimulo a exportacéo e aos Mecanismos
oficiais de apoio as exportagdes

Grau de importancia (%)

(continua)

Total

e 123 a|5]6]7]

1. Sondagens realizadas por potenciais compradores
estrangeiros, investigando a possibilidade de 56 56 11,1 16,7 16,7 111 333 18
importacdo de produtos brasileiros

2. Pedidos de compra espontaneos, efetuados por 62 188 62 188 313 62 125 16
importadores estrangeiros, ndo solicitados ' ’ ’ ' ' ' ’

3. Comentarios favoraveis a exportacao, efetuados por
executivos de empresas exportadoras, em encontros 56 11,1 56 56 56 278 389 18
formais ou informais

4. Consciéncia de que outra empresa do mesmo ramo e 59 235 00 59 59 294 294 17
porte iniciou a atividade exportadora ' ’ ’ ’ ’ ' '

5. Consciéncia de que outra empresa do mesmo ramo e 62 125 00 62 62 188 500 16
porte vem obtendo sucesso na atividade exportadora ' ’ ’ ’ ’ ' '

6. SL_Jge‘:;toe_zs ou recomendaces oferecidas por 125 00 00 125 62 313 375 16
distribuidores da empresa

7. Sugestbes ou recomendagdes oferecidas por banco no 62 00 00 62 188 313 375 16
qual a empresa mantenha negdcios ' ' ’ ’ ' ' '

8. Sugestbes ou recomendacdes por contadores ou 56 111 00 167 56 333 278 18
consultores que prestem servicos a empresa ' ' ' ' ' ' '

9. Sugestbes ou recom_endagoes oferecidas por outros 125 125 00 00 125 125 500 8
prestadores de servigos

10. Sugestdes ou recomendagdes oferecidas pela FIEMG 6,7 00 00 00 133 20,0 60,0 15

11. Sugestc"xlas ou recomendac0es oferecidas pelo sindicato 67 00 00 67 133 333 400 15
patrona ’ ’ ' ' ' ' ’

12. Sugestdes ou recomendagdes oferecidas pelas camaras 71 71 00 00 71 214 571 14
de comércio de paises estrangeiros instaladas no Pais ' ' ’ ’ ’ ' '

13. Sugesgoef, ou recomendacdes oferec[das por ogtras 143 00 00 00 143 286 429 7
associacOes de classe ou de promocgdo comercial

14. Sugestoes ou recomendagdes oferecidas por agentes 00 83 00 00 00 500 417 12
de exportacdo

15. Sugestdes ou recomendagdes oferecidas por empresas 00 00 00 00 167 167 667 12
comerciais exportadoras

16. Isencdo do IPI na exportacéo direta e na venda para 62 62 00 62 00 188 625 16
empresas enquadradas como trading companies ' ' ’ ’ ’ ' '

17. Isencéo do ICMS na exportacao direta e indireta, 00 00 00 62 00 188 750 16
incluindo a venda para trading companies

18. Isencdo da COFINS §obre as receitas _provenlentes da 00 00 00 00 62 125 812 16
venda de bens e servicos para o exterior

19. Isencéo df) PIS sobre as receitas provenientes da 00 00 00 00 62 188 750 16
exportacdo

20. Reducéo a zero do imposto de renda, nas remessas
para pagamento de despesas com pesquisas de
mercado para produtos brasileiros de exportagdo, bem 6,7 00 00 6,7 00 200 66,7 15
como daquelas decorrentes de promog¢do comercial
no exterior

21. Suspensdo do IPI na exportagdo indireta 00 62 00 125 6,2 188 56,2 16

22. Crédito presumido de IPI, a titulo de ressarcimento,
para valores de PIS e COFINS que hajam incidido 00 00 67 00 00 333 600 15

sobre a aquisicdo de insumo nacional utilizado em
produto a ser exportado
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TABELA 7

Distribuicédo das empresas de calgados (%) quanto ao grau de importancia dado para cada uma
das questdes referentes aos Fatores externos de estimulo a exportacéo e aos Mecanismos
oficiais de apoio as exportacdes

(conclusao)

Questes Grau de importancia (%) gggg'

1]2]3]a]5]6]7]| @

23. Acesso ao regime DRAWBACK 00 00 00 125 0,0 188 68,7 16

24. Acesso ao regime de Entreposto Aduaneiro 00 71 00 71 71 143 643 14
25. Acesso ao financiamento concedido diretamente ao

00 00 00 00 71 143 786 14
exportador

26. Acesso ao financiamento concedido ao importador de
bens e servicos brasileiros pelo PROEX

27. Acesso ao crédito de equalizacdo concedido pelo
PROEX

28. Acesso ao Seguro de Crédito a Exportacdo — SCE —,
do tipo comercial

29. Aces_so ao §gguro de Credltq a I_Exportagao - SCE -, 00 00 00 00 62 250 687 16
do tipo politico ou extraordinario

30. Acesso ao Convénio de Créditos Reciprocos — CCR 00 00 00 00 00 286 714 14

31. Acesso ao financiamento concedido pelo BNDES-
Exim, concedido para exporta¢des de bens e servicos
de maior valor agregado, com juros em nivel
internacional

32. Informagdes e orienta¢des sobre como exportar,
fornecidas pelos 6rgaos de promocéao do comércio 00 00 00 00 00 77 923 13
exterior

33. Acesso aos programas de capacitacdo e treinamento
de pessoal especializado em comércio exterior 00 00 00 00 00 214 786 14
oferecida pela APEX

34. Acesso as Informacdes comerciais fornecidas pela
APEX

35. Possibilidade de participacdo em feiras internacionais
com apoio da APEX

36. Possibilidade de participacdo em seminarios
internacionais com o apoio da APEX

37. Acesso as pesquisas de mercado realizadas pela
APEX

38. Possibilidade de participacdo em rodadas de negd6cios
promovidas pela APEX

39. Acesso aos treinamentos oferecidos pelo PGNI e pelo
PAE, ambos pelo Banco do Brasil

40. Acesso as consultorias oferecidas pelo PGNI e pelo
PAE, ambos do Banco do Brasil 00 00 00 00 83 583 383 12

41. Atuacdo da Camara de Comércio Exterior—- CAMEX 0,0 00 0,0 20,0 133 40,0 26,7 15

42, gt;ggé;)(do Comité de Gestdo do Comércio Exterior — 00 00 00 7.1 214 500 214 14

43. Atuacdo do Programa Especial de Exportagbes—PEE 00 00 00 77 231 385 308 13

Fonte — Dados da pesquisa

00 00 00 71 71 214 643 14
00 00 00 62 00 188 750 16

00 00 00 00 125 125 750 16

00 00 00 00 133 133 733 15

00 83 00 00 00 41,7 500 12
00 00 00 00 71 429 500 14
71 00 00 00 71 429 429 14
00 62 00 00 62 313 562 16
00 67 00 00 00 400 533 15

00 00 00 00 16,7 500 333 12

Nota — A diferenga entre o total de respondentes e total de empresas que participaram da pesquisa refere-se ao
namero de casos sem informagé&o.
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Distribuicdo das empresas (%), no geral, quanto ao grau de importancia dado para cada uma
das questes referentes aos Fatores externos de estimulo a exportacéo e aos Mecanismos
oficiais de apoio as exportagdes

Grau de importancia (%)

130

(continua)

Total

Questdes Resp.
1l2[3]4[5[6]7]w

1. Sondagens realizadas por potenciais compradores
estrangeiros, investigando a possibilidade de 35 18 53 105 140 298 351 57
importacdo de produtos brasileiros

2. F_>ed|dos de compra esp'ontane~os, ef_et_uados por 36 145 36 164 309 164 145 55
importadores estrangeiros, ndo solicitados

3. Comentarios favoraveis a exportacao, efetuados por
executivos de empresas exportadoras, em encontros 1,7 50 33 10,0 150 350 30,0 60
formais ou informais

4. Consc!er_m_la de que outra empresa do mesmo ramo e 34 102 17 85 186 356 220 59
porte iniciou a atividade exportadora

5. Consciéncia de que outra empresa glo mesmo ramo e 34 34 34 69 224 293 310 58
porte vem obtendo sucesso na atividade exportadora

6. SL_Jge‘:;toe_zs ou recomendaces oferecidas por 71 71 18 54 143 393 250 56
distribuidores da empresa

7. Sugestbes ou recomendacdes qureudas por banco no 73 36 36 73 164 345 273 55
qual a empresa mantenha negécios

8. Sugestdes ou recomendagdes por qontadores ou 51 51 34 169 136 339 220 59
consultores que prestem servigos & empresa

9. Sugestbes ou recom_endagoes oferecidas por outros 132 105 26 79 132 289 237 38
prestadores de servigos

10. Sugestdes ou recomendagdes oferecidas pela FIEMG 36 18 00 54 125 286 482 56

11. Srj)l;?fosr:gfs ou recomendac0es oferecidas pelo sindicato 74 37 19 130 111 315 315 54

12. Sugestogs ou recomendagoes of_erec_ldas pelas camaras 39 78 00 78 118 235 451 51
de comércio de paises estrangeiros instaladas no Pais

13. Sugesgoef, ou recomendacdes oferec[das por ogtras 121 91 00 30 182 394 182 33
associacOes de classe ou de promocgdo comercial

14. Sugestoes ou recomendagdes oferecidas por agentes 20 20 20 20 102 449 367 49
de exportacdo

15. Sugestdes ou recomendagdes oferecidas por empresas 20 00 00 20 163 388 408 49
comerciais exportadoras

16. Isencdo do IPI na exportacédo dlret_ae na vendg para 38 38 00 38 19 245 623 53
empresas enquadradas como trading companies

17. Isencao do ICMS na exportacao direta e indireta, 00 00 00 35 35 228 702 57
incluindo a venda para trading companies

18. Isencdo da COFINS §obre as receitas _provenlentes da 18 00 00 18 35 281 649 57
venda de bens e servicos para o exterior

19. Isencéo df) PIS sobre as receitas provenientes da 18 00 00 36 18 250 679 56
exportacdo

20. Reducéo a zero do imposto de renda, nas remessas
para pagamento de despesas com pesquisas de
mercado para produtos brasileiros de exportagdo, bem 18 00 18 91 00 236 636 55
como daquelas decorrentes de promog¢do comercial
no exterior

21. Suspensdo do IPI na exportagdo indireta 18 18 00 91 55 218 600 55

22. Crédito presumido de IPI, a titulo de ressarcimento,
para valores de PIS e COFINS que hajam incidido 18 00 18 55 18 345 545 55

sobre a aquisicdo de insumo nacional utilizado em
produto a ser exportado
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(conclusao)

Grau de importancia (%) ;Ce’;a'
Questdes 1234567 (nf '
23. Acesso ao regime DRAWBACK 18 00 18 73 36 21,8 636 55
24. Acesso ao regime de Entreposto Aduaneiro 19 19 00 58 96 173 635 52
25. Acesso ao financiamento concedido diretamente ao 00 00 19 19 38 250 673 52
exportador
26. Acesso ao f!nanmam'en_to concedido ao importador de 00 00 19 57 57 264 604 53
bens e servicos brasileiros pelo PROEX
27. ,g%eéslg)?o crédito de equalizacdo concedido pelo 00 00 20 60 00 240 680 50
28. Aces_so ao Segu_ro de Creédito a Exportacdo — SCE —, 00 00 00 55 36 255 655 55
do tipo comercial
29. Aces_so ao §gguro de Credlt(_) a I_Exporta(;ao - SCE -, 00 00 00 20 59 275 647 51
do tipo politico ou extraordinario
30. Acesso ao Convénio de Créditos Reciprocos — CCR 00 00 00 21 21 292 66,7 48
31. Acesso ao financiamento concedido pelo BNDES-
EX|m,'conced|do para exportac;_oes de beqs € Servigos 00 00 00 20 102 204 673 49
de maior valor agregado, com juros em nivel
internacional
32. Informagdes e orientacbes sobre como exportar,
fornecidas pelos 6rgdos de promocgao do comércio 00 40 00 60 20 200 680 50
exterior
33. Acesso aos programas de capacitacdo e treinamento
de pessoal especializado em comércio exterior 39 00 00 20 98 176 66,7 51
oferecida pela APEX
34. ,/AA\CF?;(() as InformagGes comerciais fornecidas pela 20 20 20 20 41 245 633 49
35. POSSIbIIIQade de participacdo em feiras internacionais 58 00 00 58 96 308 481 52
com apoio da APEX
36. F_>055|b|I|_dadg de part|C|pa_(;ao em seminarios 77 00 00 96 115 288 423 52
internacionais com o apoio da APEX
37. ',AACISES)C() as pesquisas de mercado realizadas pela 37 19 00 19 74 315 537 54
38. Possibilidade de participacdo em rodadas de negécios
oromovidas pela APEX 38 38 00 19 132 340 434 53
39. Acesso aos treinamentos oferemd_os pelo PGNI e pelo 20 00 20 61 143 347 408 49
PAE, ambos pelo Banco do Brasil
40. Acesso as consultorias oferecidas pelo PGNI e pelo
PAE, ambos do Banco do Brasil 20 00 20 82 82 408 388 49
41. Atuacdo da Camara de Comércio Exterior—- CAMEX 20 20 00 80 20,0 420 260 50
42. ,gtézégé;)(do Comité de Gestdo do Comércio Exterior — 22 43 00 43 196 413 283 46
43. Atuacdo do Programa Especial de Exportagbes—PEE 22 43 00 43 174 370 348 46

Fonte — Dados da pesquisa

Nota — A diferenca entre o total de respondentes e total de empresas que participaram da pesquisa refere-se ao
nimero de casos sem informagéo.
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A tabela 9 mostra que ndo existe diferenca significativa (p < 0,05) entre os setores
téxtil e de calcados, em relacdo a cada um dos seis escores referentes aos Fatores externos de
estimulo a exportacdo. Isso significa que o grau de importancia dado a cada um dos escores €

semelhante entre os dois setores estudados.

TABELA 9
Analise descritiva e comparativa entre os setores téxtil e de calcados quanto aos escores

referentes aos Fatores externos de estimulo a exportacéo

Escore Setor n Medidas descritivas p
Minimo | Méximo | Mediana | Média | d.p.
A Téxtil 38 15 7,0 5,5 53 1,2 0,177
Calcados 16 1,0 7,0 5,0 4,6 18 T=C
B Téxtil 42 2,7 7,0 5,7 55 1,0 0,707
Calgados 15 1,0 7,0 5,7 53 1,9 T=C
C Téxtil 27 1,0 7,0 55 5,0 1,6 0,285
Calgados 7 1,0 6,7 6,2 53 2,0 T=C
D Téxtil 23 2,0 7,0 55 53 1,3 0,099
Calcados 6 3,0 7,0 6,2 59 15 T=C
E Téxtil 35 2,0 7,0 6,0 6,0 1,1 0,185
Calcados 11 55 7,0 6,5 6,5 0,6 T=C
= Téxtil 35 2,0 7,0 6,0 6,0 11 0,185
Calcados 11 55 7,0 6,5 6,5 0,6 T=C
Legenda dos escores: A - Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras.
B - Influéncia exercida por outras empresas do mesmo ramo.
C - Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servicos.
D -> Influéncia exercida por associa¢fes de negacios.
E - Influéncia exercida por agentes de exportagdo ou empresas comerciais
exportadoras.
F > Esforcos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental).
Legenda dos setores: T - Setor téxtil

C - Setor de calgados
Fonte — Dados da pesquisa

Nota — O valor de p na tabela refere-se ao teste de Kruskal-Wallis.

Quanto aos escores dos Mecanismos oficiais de apoio as exportagdes, a tabela 10
mostra, também, que ndo existe diferenca significativa entre os setores téxtil e de calcados,
em relacdo a cada um dos quatro escores. O grau de importancia atribuido, por conseguinte, é

semelhante entre 0s setores.
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TABELA 10
Analise descritiva e comparativa entre os setores téxtil e de calcados quanto aos escores

referentes aos Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes

Medidas descritivas

Escore Setor n — — a — p
Minimo | Méximo | Mediana | Média | d.p.
Téxtil 26 3,2 7,0 6,3 6,2 0,8 0,597
Calcados 7 59 7,0 6,4 6,5 0,4 T=C
H Téxtil 33 4,0 7,0 6,9 6,5 0,7 0,291
Calcados 12 5,4 7,0 6,4 6,4 0,6 T=C
I Téxtil 38 1,0 7,0 6,7 6,3 1,2 0,737
Calcados 14 4,0 7,0 7,0 6,4 1,0 T=C
3 Téxtil 29 3,7 7,0 6,7 6,5 0,7 0,528
Calcados 12 53 7,0 6,8 6,6 0,5 T=C
Legenda dos escores: G - Incentivos fiscais.
H > Regimes aduaneiros especiais.
I > Acesso as linhas de crédito.
J = Iniciativas associadas & promog¢do comercial, orientacéo e informacao.
Legenda dos setores: T - Setor téxtil

C - Setor de calgados
Fonte — Dados da pesquisa

Nota — O valor de p na tabela refere-se ao teste de Kruskal-Wallis.

Uma comparacao analoga a que foi realizada para os setores industriais pesquisados,
com o auxilio das tabelas 9 e 10, também foi efetuada para distinguir os escores obtidos entre
empresas exportadoras e ndo exportadoras. As tabelas 11 e 12 expressam essa distingéo.
Enquanto a tabela 11 traz os escores referentes aos Fatores externos de estimulo a
exportacdo, a tabela 12 mostra os escores associados aos Mecanismos oficiais de apoio as

exportacdes, para empresas exportadoras e ndo exportadoras, em ambos 0s casos.

No que se refere aos Fatores externos (tabela 11), de um modo geral, a percepgédo
tende a ser semelhante em quase todos os fatores, entre exportadoras e ndo exportadoras.
Entretanto, em meio as empresas exportadoras, apresenta-se como significativamente mais

relevante (p = 0,039) a Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servigos.
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TABELA 11
Analise descritiva e comparativa entre as empresas exportadoras e ndo exportadoras quanto

aos escores referentes aos Fatores externos de estimulo a exportacéo

Escore Tipo de n _ i _Medidas d_escritivas, _ P
empresa Minimo | Maximo | Mediana| Média | d.p.

A Exportadoras 16 15 7,0 47 4.7 1,6 0,243
N&o exportadoras 38 1,0 7,0 55 52 14 E=NE

B Exportadoras 17 3,0 6,7 5,3 5,2 1,0 0,121
N&o exportadoras 40 1,0 7,0 5,7 5,6 1,4 E=NE

c Exportadoras 12 4,0 7,0 6,0 5,8 1,0 0,039
N&o exportadoras 22 1,0 6,5 54 4,6 1,8 E>NE

D Exportadoras 11 2,0 7,0 55 53 1,3 0,483
Né&o exportadoras. 18 2,0 7,0 6,0 55 1,4 E=NE

E Exportadoras 14 55 7,0 6,0 6,2 0,4 0,777
N&o exportadoras 32 2,0 7,0 6,5 6,0 1,2 E=NE

= Exportadoras 9 3,2 7,0 6,4 6,1 1,1 0,903
N&o exportadoras 24 4,5 7,0 6,3 6,3 0,6 E=NE
Legenda dos escores: A - Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras.

B = Influéncia exercida por outras empresas do mesmo ramo.

C - Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servigos.

D - Influéncia exercida por associacfes de negacios.

E - Influéncia exercida por agentes de exportacdo ou empresas comerciais
exportadoras.

F > Esforcos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental).

Legenda das empresas: E > Empresas exportadoras
NE - Empresas ndo exportadoras

Fonte — Dados da pesquisa

Nota — O valor de p na tabela refere-se ao teste de Kruskal-Wallis.

Quanto aos Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes (tabela 12), verifica-se uma
diferenga de percepgéo significativamente relevante (p = 0,022) para os Incentivos fiscais.
Esse fator tende a mostrar-se mais importante na percepcao das empresas exportadoras. Essa
constatacdo revela-se surpreendente, se considerarmos os resultados do estudo efetuado por
Christensen, Rocha e Gertner (1987), no qual se conclui que os incentivos fiscais apresentam-
se como menos relevantes em meio as empresas que ingressam e permanecem na atividade

exportadora.
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TABELA 12
Analise descritiva e comparativa entre as empresas exportadoras e ndo exportadoras e quanto

aos escores referentes aos Mecanismos oficiais de apoio as exportacoes

Escore Tipo de n Medidas descritivas

empresa Minimo | Méximo | Mediana| Média | d.p. P

G Exportadoras 14 53 7,0 7,0 6,7 0,5 0,022
N&o exportadoras 31 4,0 7,0 6,4 6,3 0,7 E>NE

H Exportadoras 15 4,0 7,0 7,0 6,5 0,8 0,702
Né&o exportadoras 37 1,0 7,0 7,0 6,2 1,2 E=NE

Exportadoras 11 3,7 7,0 6,6 6,2 1,0 0,205

N&o exportadoras 30 51 7,0 6,7 6,6 0,5 E=NE

3 Exportadoras 11 1,7 6,9 6,0 54 1,4 0,063
N&o exportadoras 28 1,7 7,0 6,3 6,1 1,0 E=NE

Legenda dos escores: G - Incentivos fiscais.

H - Regimes aduaneiros especiais.
I > Acesso as linhas de crédito.
J = Iniciativas associadas a promoc¢do comercial, orientacdo e informagcéo.

Legenda das empresas: E = Empresas exportadoras
NE - Empresas ndo exportadoras

Fonte — Dados da pesquisa

Nota — O valor de p na tabela refere-se ao teste de Kruskal-Wallis.

As tabelas 13 e 14 mostram a ordem de importancia, conforme a relevancia que cada
um dos seis escores referentes aos Fatores externos de estimulo a exportagédo tém para cada
um das empresas, por setor de atividade. Nesse caso, as comparagOes foram realizadas entre

os diferentes fatores, para cada um dos setores investigados.

Enquanto a tabela 13 apresenta medidas estatisticas descritivas, relacionadas as
respostas registradas em uma escala ordinal, a tabela 14 traduz uma contagem, de acordo com
o perfil das respostas de cada empresa nessa mesma escala. Em outras palavras, procurou-se
especificar quantos respondentes consideram tal ou qual fator de estimulo como o principal,

em relacdo aos demais. Alguns destaques sdo apresentados apos as tabelas.
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Medidas descritivas para os setores téxtil e de cal¢cados quanto ao ordenamento dado, de

acordo com a relevancia atribuida aos Fatores externos de estimulo a exportacéo

Fatores n

Medidas descritivas

Min. | Max. | Média | d.p.

SETOR TEXTIL

Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras 37

Influéncia exercida por outras empresas do mesmo ramo 37
Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servigos 37
Influéncia exercida por associac6es de neg6cios 37
Influéncia exercida por agentes de exportacdo ou empresas 37
comerciais exportadoras

Esforcos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental) 37

SETOR DE CALCADOS

Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras 14

Influéncia exercida por outras empresas do mesmo ramo 14
Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servicos 14
Influéncia exercida por associa¢des de negocios 14
Influéncia exercida por agentes de exportacdo ou empresas 14
comerciais exportadoras

Esforcos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental) 14

1,0
1,0
1,0
1,0

1,0
1,0

1,0
2,0
1,0
1,0

2,0
1,0

6,0
6,0
6,0
6,0

6,0
6,0

6,0
6,0
6,0
6,0

6,0
6,0

3,2
3,8
3,6
3,2

3,7
3,5

3,1
3,7
3,7
2,9

3,6
3,9

1,7
19
13
15

1,8
2,1

1,8
1,4
1,6
19

1,6
2,0

Fonte — Dados da pesquisa

Nota — 11 casos sem informacdo > Setor téxtil (6) e Setor de calgados (5).

TABELA 14

Distribuicdo das empresas quanto ao principal fator de estimulo para a atividade exportadora,

no que refere aos Fatores externos de estimulo a exportagéo, por setor

Setores
Fatores Teéxtil Calcados
n % n %
Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras 5 13,5 4 28,6
Influéncia exercida por outras empresas do mesmo ramo 6 16,2 0 0,0
Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servi¢os 2 54 2 14,3
Influéncia exercida por associacfes de negdcios 7 18,9 5 35,7
Influéncia exercida por agentes de exportacdo ou empresas comerciais
7 18,9 0 0,0
exportadoras
Esforgos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental) 10 27,0 3 21,4
TOTAL 37 100,0 14  100,0

Fonte — Dados da pesquisa

Nota — 11 casos sem informacdo > Setor téxtil (6) e Setor de calgados (5).
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Para as informacdes contidas na tabela 13, ha que se considerar, de forma geral, 0s
altos valores dos desvios-padrdo, tendo em conta o intervalo utilizado na escala. Verifica-se
gue as médias encontradas nessa tabela 13 atribuem destaque para a Influéncia exercida por
empresas do mesmo ramo, a Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servicos e a
Influéncia exercida por agentes de exportacdo ou empresas comerciais exportadoras.
Merece ser observado que, no setor calcadista, sobressaem-se a todos os demais os Esforcos
empreendidos pelo governo. Isso significa que, em ambos os setores, quando solicitados a
ordenar os fatores externos de estimulo a atividade exportadora, expressos em sua forma
sintética, 0s respondentes tendem a colocar nas primeiras posi¢cGes os fatores acima

destacados.

A sintese oferecida pela tabela 14 permite entrever uma tendéncia, no caso das firmas
do setor téxtil, a atribuir uma relevancia mais acentuada aos Esfor¢os empreendidos pelo
governo, com dez assinalamentos a apontar esse como o principal fator a incentivar as
empresas a venderem para 0 mercado externo. Essa mesma leitura, entretanto, ndo se faz
perceber em meio as empresas de calgados, nas quais ha mais indicacGes para o fator

Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de negdcios.

As tabelas 15 e 16 oferecem analise semelhante a que foi apresentada por meio das
tabelas 13 e 14, destacando, porém, as percepcOes de empresas exportadoras e ndo
exportadoras. Nessas tabelas, sdo oferecidas comparagdes entre os diferentes fatores, para

cada tipo de empresa (exportadora ou ndo exportadora).

Na tabela 15, estdo expressas medidas estatisticas descritivas, relacionadas a
ordenacdo dos diferentes Fatores externos de estimulo, expressos de forma sintética, para
cada um dos tipos de empresa. Na tabela 16 foi sintetizada a quantidade de assinalamentos
na primeira posicao da escala ordinal, para os mesmos fatores, considerando-se, também, cada

tipo de empresa.

Verifica-se que, em meio as empresas exportadoras, ha uma media pronunciadamente
mais elevada para os Esfor¢os empreendidos pelo governo (tabela 15). Entretanto, esse fator
aparece apenas uma vez como o principal dentre os demais (tabela 16). 1sso significa que,
embora aparega como um dos principais, entre as empresas exportadoras, pouco

freglientemente esse fator é colocado no ponto mais alto da escala ordinal.
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Quanto as empresas ndo exportadoras, apresenta-se uma media discretamente maior
para a Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servi¢os, seguida pela Influéncia
exercida por outras empresas do mesmo ramo (tabela 15). Poucas vezes, contudo, 0s
respondentes colocam um desses como o principal fator de estimulo a atividade exportadora
(tabela 16). Nesse caso, sdo apontados os Esforcos empreendidos pelo governo, com
destaque evidente, seguidos pela Influéncia exercida por associacfes de negdcios e pelas

Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras.

TABELA 15
Medidas descritivas para as empresas exportadoras e ndo exportadoras quanto ao
ordenamento dado de acordo com a relevancia dada aos Fatores externos de estimulo a

Exportacao

Fatores n Medidas descritivas

Min. | Max. | Média | d.p.

EMPRESAS EXPORTADORAS

Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras 16 10 6,0 31 17
Influéncia exercida por outras empresas do mesmo ramo 16 1,0 6,0 3,2 1,4
Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servigos 16 1,0 4,0 2,8 1,2
Influéncia exercida por associacdes de negocios 16 10 5,0 3,6 1,7

Ianuenqg exercida por agentes de exportagdo ou empresas 16 10 6.0 3.4 1.9
comerciais exportadoras
Esforcos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental) 16 10 6,0 4,9 1,6

EMPRESAS NAO EXPORTADORAS

Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras ~ 3° 1.0 6,0 3,2 17
Influéncia exercida por outras empresas do mesmo ramo 35 1,0 6,0 4,0 1,8
Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servigos 35 1,0 6,0 4,1 1,3
Influéncia exercida por associa¢fes de negdcios 35 10 6,0 2,9 1,5

Ianuent_:lr_:l exercida por agentes de exportacdo ou empresas 35 10 6.0 38 16
comerciais exportadoras
Esforgos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental) 35 1,0 6,0 3,0 2,0

Fonte — Dados da pesquisa

Nota — 11 casos sem informacdo - Empresas exportadoras (2) e Empresas ndo exportadoras (9)
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TABELA 16
Distribuicdo das empresas quanto ao principal fator de estimulo para a atividade exportadora,
no que refere aos Fatores externos de estimulo a exportacgéo, por tipo de empresa
(exportadora ou ndo exportadora)

Tipo de empresa

Fatores Exportadora | Ndo exportadora
n % n %
Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras 2 12,5 7 20,0
Influéncia exercida por outras empresas do mesmo ramo 2 12,5 4 114
Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servigos 3 18,8 1 2,9
Influéncia exercida por associacOes de negdcios 4 25,0 8 22,9
Influéncia exercida por agentes de exportagdo ou empresas
o 4 25,0 3 8,6
comerciais exportadoras
Esforcos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental) 1 6,2 12 34,2
TOTAL 16 100,0 35 100,0

Fonte — Dados da pesquisa

Nota — 11 casos sem informacdo > Empresas exportadoras (2) e Empresas ndo exportadoras (9)

A leitura isolada das tabelas 13 a 16 ndo permite qualquer inferéncia sélida quanto a
existéncia de distincdo relacionada a percepcdo de importéncia atribuida para cada um dos
fatores externos de estimulo. Apenas é possivel observar como os respondentes reagem as
descricdes genéricas dos Fatores externos de estimulo a exportacédo, enunciados de forma

direta.

Uma alternativa mais consistente para verificar as tendéncias expressas até este ponto
é oferecida pelas tabelas 17 e 18, que expressam comparacdes entre 0S seis escores que
avaliam os Fatores externos de estimulo a exportacdo. A tabela 17 mostra que, para o setor
téxtil, existe diferenca significativa (p < 0,05) quanto as medidas dos escores. Os escores
relativos aos Esforcos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental) e a Influéncia
exercida por agentes de exportacdo ou empresas comerciais exportadoras foram
significativamente superiores aos escores que avaliam a Influéncia exercida por parceiros
comerciais ou de servicos e a Influéncia exercida por associa¢@es de negocios. Além disso,
nenhuma outra diferenca significativa foi verificada. No caso do setor de calgados, ndo foi
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possivel executar comparages estatisticas para esses escores, devido ao pequeno tamanho da

amostra.

A tabela 18, por seu turno, mostra ndo haver qualquer diferenca estatisticamente
significativa, nas amostras estudadas, para empresas exportadoras e ndo exportadoras, em
relacdo aos seis escores relacionados aos Fatores externos de estimulo a exportacdo. Isso
significa que ndo ha, nas respostas oferecidas pelos respondentes de cada tipo de empresa
(exportadora ou ndo exportadora), uma tendéncia que possa ser traduzida como um padréo

indicador de preferéncia, em termos de percepc¢édo de relevancia, por um determinado fator.

TABELA 17
Anadlise descritiva e comparativa entre o0s seis escores referentes aos Fatores externos de

estimulo a exportacao, por setor

Setor n ' . Medidas d'escritivas ' p

Minimo | Méaximo | Mediana | Média | d.p.

Téxtil A 14 1,5 7,0 6,0 55 1,4 0,019
B 14 2,7 6,7 57 57 1,0
C 14 1,0 7,0 52 5,0 15
D 14 2,0 7,0 5,6 53 1,6
E 14 3,0 7,0 6,0 59 11
F 14 3,2 6,9 6,3 6,1 1,0

Conclusao (E=F)>(C=D)

Calcados A 2 55 7,0 6,2 6,2 11 —
B 2 6,3 7,0 6,7 6,7 0,5
C 2 6,2 6,5 6,4 6,4 0,2
D 2 6,0 6,0 6,0 6,0 0,0
E 2 55 6,0 5,7 57 0,4
F 2 59 6,2 6,1 6,1 0,3

Conclusdo _

Legenda dos escores: A > Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras.
B - Influéncia exercida por outras empresas do mesmo ramo.
C - Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servicos.
D > Influéncia exercida por associa¢fes de negocios.
E - Influéncia exercida por agentes de exportacdo ou empresas comerciais
exportadoras.
F - Esforcos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental).

Fonte — Dados da pesquisa

Nota — O valor de p na tabela refere-se ao teste de Friedman.
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Analise descritiva e comparativa entre 0s seis escores referentes aos Fatores externos de

estimulo & exportacao, por tipo de empresa (exportadora ou ndo exportadora)

Tipo de Escore n Medidas descritivas p
empresa Minimo | Méaximo | Mediana | Média | d.p.
Exportadoras A 6 1,5 7,0 5,7 50 2,0 0,113
B 6 53 6,7 5,7 5,7 0,5
C 6 4,0 7,0 5,0 5,2 1,1
D 6 2,0 7,0 52 4,9 1,7
E 6 6,0 7,0 6,0 6,2 0,4
F 6 3,2 6,8 6,2 5,8 1,3
Concluséo A=B=C=D=E=F
N&o exportadoras A 10 5,0 7,0 6,0 6,0 0,7 0,095
B 10 2,7 7,0 6,3 59 1,2
C 10 1,0 6,5 5,7 51 1,7
D 10 2,0 6,7 6,0 5,6 1,3
E 10 3,0 7,0 5,7 5,6 1,2
F 10 45 6,9 6,3 6,2 0,7
Concluséo A=B=C=D=E=F

Legenda dos escores: A - Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras.

B - Influéncia exercida por outras empresas do mesmo ramo.

C - Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servicos.
D - Influéncia exercida por associa¢fes de negocios.
E - Influéncia exercida por agentes de exportacdo ou empresas comerciais

exportadoras.

F > Esforcos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental).

Fonte — Dados da pesquisa

Nota — O valor de p na tabela refere-se ao teste de Friedman.
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As tabelas 19 e 20 mostram a ordem de importancia de acordo com a relevancia que

cada um dos quatro escores referentes aos Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes tém

para as empresas, por setor de atividade. Da mesma forma que nas tabelas anteriores, aqui

também a tabela 19 oferece medidas descritivas de dados associados a uma escala ordinal,

enquanto a tabela 20 expressa uma contagem relacionada a preferéncia dada a um

determinado fator, conforme a avaliacdo dos quesitos a ele associados.

A mesma leitura efetuada para as tabelas 13 e 14 pode ser feita para as tabelas 19 e 20.

Nesse caso, percebe-se uma certa concentracdo da preferéncia, em ambos os setores, nos
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Incentivos fiscais, seguida pelas Iniciativas associadas a promogdo comercial, orientacédo e

informacéo.

TABELA 19
Medidas descritivas para os setores téxtil e de cal¢cados quanto ao ordenamento dado, de

acordo com a relevancia atribuida aos Mecanismos oficiais de apoio as exportacgoes

Fatores n Medidas descritivas
Minimo | Méaximo | Média | d.p.

SETOR TEXTIL

Incentivos fiscais 37 1,0 4,0 18 0,9
Regimes aduaneiros especiais 37 1,0 4,0 3,1 0,9
Acesso as linhas de crédito 37 1,0 4,0 2,6 1,0
Iniciativas 9ssomadas a promogao comercial, orientacdo 37 10 40 25 12
e informagcéo

SETOR DE CALCADOS

Incentivos fiscais 14 1,0 4,0 19 11
Regimes aduaneiros especiais 14 2,0 4,0 3,6 0,6
Acesso as linhas de crédito 14 1,0 4,0 2,2 0,9
Iniciativas associadas & promog¢ao comercial, orientacdo 14 10 40 2.9 11

e informagéo

Fonte — Dados da pesquisa

Nota — 11 casos sem informacdo > Setor téxtil (6) e Setor de calgados (5).

TABELA 20
Distribuicdo das empresas quanto ao principal fator de estimulo para a atividade exportadora,
no que refere aos Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes, por setor

Setores

Fatores Téxtil Calcados
n % n %
Incentivos fiscais 17 45,9 7 50,0
Regimes aduaneiros especiais 3 8,1 0 0,0
Acesso as linhas de crédito 5 13,5 3 21,4
!n|C|at|va§ associadas a promogao comercial, orientacédo e 12 32.4 4 286
informagé&o

TOTAL 37 100,0 14 100,0

Fonte — Dados da pesquisa

Nota — 11 casos sem informagdo > Setor téxtil (6) e Setor de calgados (5).
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No que toca as tabelas 21 e 22, também se pode aferir a importancia que cada um dos
quatro escores associados aos Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes tém para as
empresas, distinguindo-as, nesse caso, em exportadoras e ndo exportadoras. Enquanto a
tabela 21 apresenta medidas descritivas relacionadas as respostas em uma escala ordinal, a
tabela 22 procura mostrar os casos em que cada fator foi indicado dentre os demais como o

principal elemento de incentivo a exportacao.

A leitura que se faz das tabelas 21 e 22 pode ser efetuada de forma analoga a que se
efetuou para as tabelas 19 e 20. Curiosamente, encontram-se as maiores médias (tabela 21),
tanto nas empresas exportadoras, quanto nas ndo exportadoras, para 0s Regimes aduaneiros
especiais. Significa dizer que esse fator costuma ser colocado entre as primeiras posicdes,
mas ndo necessariamente é apontado como o fator principal., conforme se pode depreender da
leitura da tabela 22. Nesse caso, nota-se que nenhum respondente, dente aqueles vinculados
as empresas que exportam, considerou esse como 0 mais importante fator estimulador da

atividade exportadora.

TABELA 21
Medidas descritivas para as empresas exportadoras e ndo exportadoras quanto ao
ordenamento dado de acordo com a relevancia atribuida aos Mecanismos oficiais de apoio as

exportagdes

Fatores n Medidas descritivas

Minimo | Mé&ximo | Média | d.p.

EMPRESAS EXPORTADORAS

Incentivos fiscais 15 10 3,0 14 0,7
Regimes aduaneiros especiais 15 2,0 4,0 3,2 0,8
Acesso as linhas de crédito 15 1,0 4,0 2,5 0,8
In_|C|at|vas :assomadas a promocao comercial, orientagdo 15 10 40 28 12
e informagéo

EMPRESAS NAO EXPORTADORAS

Incentivos fiscais 36 10 4,0 2,0 10
Regimes aduaneiros especiais 36 1,0 4,0 3,2 0,9
Acesso as linhas de crédito 36 1,0 4,0 2,5 1,1
Iniciativas associadas a promocao comercial, orientacdo

e informagéo 36 1,0 4,0 2,2 11

Fonte — Dados da pesquisa

Nota — 11 casos sem informacdo - Empresas exportadoras (3) e Empresas ndo exportadoras (8)
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A tabela 22 permite também perceber que, na escala ordinal, os Incentivos fiscais
aparecem com bastante freqliéncia, entre exportadoras e ndo exportadoras, como 0 mais
destacado elemento de estimulo, em relacdo aos demais, quando apresentado aos respondentes
como um enunciado direto. Em meio as empresas ndo exportadoras, verifica-se que 0s
entrevistados também atribuem as Iniciativas associadas & promogéo comercial, orientacéo e
informacdo uma grande relevancia, ao colocarem esse fator na posicdo maxima da escala

ordinal em uma quantidade de vezes igual a dos Incentivos fiscais.

A andlise da tabela 22 propicia condi¢cBes para imaginar que, ao ouvirem 0S
enunciados que expressam a idéia de cada fator de estimulo em sua forma sintética e direta
(Incentivos fiscais e Iniciativas associadas a promocao comercial, orientacdo e informacéao),
0s respondentes acreditam que os fatores citados devem ter maior relevancia que os demais.
Essa crenca, no entanto, ndo se confirma totalmente na analise dos escores associados a cada

fator, conforme se pode verificar nos resultados expressos nas tabelas 23 e 24.

TABELA 22
Distribuicdo das empresas quanto ao principal fator de estimulo para a atividade exportadora, no que

refere aos Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes, por tipo de empresa (exportadora ou ndo

exportadora)
Tipo de empresa
Fatores Exportadora Nao exportadora
N % n %

Incentivos fiscais 11 73,3 13 36,1
Regimes aduaneiros especiais 0 0,0 3 8,3
Acesso as linhas de crédito 1 6,7 7 19,5
!n|0|at|va§ associadas a promoc¢édo comercial, orientagdo e 3 20,0 13 36.1
informacéo

TOTAL 15 100,0 36 100,0

Fonte — Dados da pesquisa

Nota — 11 casos sem informacdo > Empresas exportadoras (3) e Empresas ndo exportadoras (8)
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No que diz respeito aos quatro escores que avaliam os Mecanismos oficiais de apoio
as exportacoes, a tabela 23 mostra que, para o setor téxtil, existe diferenca significativa (p <
0,05) quanto as medidas dos escores. Assim, os fatores relativos aos Incentivos fiscais, aos
Regimes aduaneiros especiais e ao Acesso as linhas de crédito ndo diferem significativamente
entre si. Esses trés fatores, porém, apresentaram medidas significativamente superiores aos
escores que avaliam as Iniciativas associadas a promocdo comercial, orientacdo e
informacdo. No que toca ao setor de calcados, apesar de os resultados apontarem para a
inexisténcia de diferenca significativa (p > 0,05) entre os quatro fatores que avaliam o0s
Mecanismos oficiais de apoio as exportacGes, deve-se ressaltar que o numero de casos

avaliados é sensivelmente menor.

TABELA 23

Analise descritiva e comparativa entre os quatro escores referentes aos Mecanismos oficiais

de apoio as exportacgdes, por setor

Setor n Medidas descritivas p
Minimo | Méximo | Mediana | Média | d.p.
Téxtil G 26 4,0 7,0 6,8 6,5 0,7 < 0,001
H 26 4,0 7,0 6,7 6,5 0,7
| 26 37 7,0 6,7 6,5 0,7
J 26 1,7 7,0 6,2 58 1,3
Concluséo (G=H=1)>]J
Calcados G 7 5,7 7,0 6,3 6,3 0,5 0,120
H 7 4,0 7,0 6,5 6,1 11
I 7 6,1 7,0 6,9 6,7 0,4
J 7 6,0 7,0 6,2 6,5 0,5
Conclusdo G=H=1I1=1J

Legenda dos escores: G > Incentivos fiscais.
H - Regimes aduaneiros especiais.
| > Acesso as linhas de crédito.
J = Iniciativas associadas a promogao comercial, orientacdo e informacéo.

Fonte: Dados da pesquisa

Nota — O valor de p na tabela refere-se ao teste de Friedman.

Na tabela 24 sdo apresentados resultados de andlise equivalente, efetuada para
empresas exportadora e ndo exportadoras, em relacdo aos quatro escores que avaliam 0s
Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes. A tabela mostra que, entre as exportadoras,

apresentam-se como significativamente mais relevantes (p = 0,003) os Incentivos fiscais, 0s
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Regimes aduaneiros especiais e 0 Acesso as linhas de crédito — fatores que, por sua vez, nao
diferem significativamente entre si. Os escores que avaliam as Iniciativas associadas a
promogao comercial, orientacdo e informacdo expressam a atribuicdo de menor importancia
para esse fator, em meio as empresas exportadoras. Para as empresas ndo exportadoras, 0s
resultados indicam a inexisténcia de diferenca significativa (p = 0,109) entre os quatro fatores

relacionados aos Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes.

TABELA 24
Analise descritiva e comparativa entre os quatro escores referentes aos Mecanismos oficiais

de apoio as exportacgdes, por tipo de empresa (exportadora ou ndo exportadora)

Tipo de Escore n Medidas descritivas P
empresa Minimo | Méximo | Mediana | Média | d.p.
Exportadoras G 9 53 7,0 6,9 6,6 0,6 0,003
H 9 4,0 7,0 7,0 6,4 1,0
| 9 3,7 7,0 6,7 6,3 1,0
J 9 1,7 6,9 6,0 5,6 1,0
Concluséo: (G=H=1)>]J
N&o exportadoras G 24 4,0 7,0 6,5 6,4 0,7 0,109
H 24 4,0 7,0 6,5 6,4 0,8
| 24 5,4 7,0 6,7 6,6 0,4
J 24 1,7 7,0 6,3 6,1 11

Conclusao: G=H=1=]

Legenda dos escores: G - Incentivos fiscais.
H > Regimes aduaneiros especiais.
| > Acesso as linhas de crédito.
J = Iniciativas associadas a promogao comercial, orienta¢do e informacéo.

Fonte: Dados da pesquisa

Nota — O valor de p na tabela refere-se ao teste de Friedman.

As aparentes discrepancias que poderiam ser eventualmente atribuidas as comparagoes
entre os resultados expressos nas tabelas 20 e 23 e entre os das tabelas 22 e 24, referem-se ao
fato de que, na apuracdo das medidas de tendéncia central (tabelas 23 e 24), para um
determinado fator, sdo levadas em conta também as respostas daqueles que nao atribuem

maior importancia aquele fator especifico.

Com o intuito de verificar a existéncia de correlacdo entre os diferentes escores,

conforme o que foi explicitado no item 3.5, foi efetuada a analise de correlagdo de Pearson.
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A tabela 25 mostra que existe correlacdo significativa (p < 0,05) entre alguns dos escores
referentes aos Fatores externos de estimulo a exportacgao, sendo que, somente na relagédo entre
os escores Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servicos e Influéncia exercida
por agentes de exportacdo ou empresas comerciais exportadoras e também entre 0s escores
Influéncia exercida por associacGes de negdcios e Esforcos empreendidos pelo governo
(assisténcia governamental) foi observado um nivel forte de correlagdo (r > 0,70). Para as

demais correlacdes significativas encontradas, o nivel de relacdo variou de moderada a fraca.

TABELA 25
Analise de correlacdo entre os seis escores referentes aos Fatores

externos de estimulo a exportacéo, no geral

Escores
Escores |A B |C D |E |F
A 1,00 0,39 0,27 0,46 0,02 0,01
(0,0000) (0,0042) (0,1465) (0,0177) (0,8835) (0,9522)
B — 1,00 0,45 0,28 0,25 0,36
(0,0000) (0,0089) (0,1594) (0,1119) (0,0460)
C — — 1,00 0,58 0,75 0,59
(0,0000) (0,0027) (0,0001) (0,0075)
D — — — 1,00 0,46 0,83
(0,0000) (0,0152) (0,0001)
E — — — — 1,00 0,46
(0,0000) (0,0086)
F — — — — — 1,00
(0,0000)
Legenda dos escores: A = Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras.

B - Influéncia exercida por outras empresas do mesmo ramo.

C - Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servicos.

D - Influéncia exercida por associac6es de negacios.

E - Influéncia exercida por agentes de exportacdo ou empresas comerciais
exportadoras.

F > Esforcos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental).

Fonte — Dados da pesquisa
Notas — r > Coeficiente de correlacdo de Pearson (12 medida na tabela).

O valor de p na tabela refere-se a correlagdo de Pearson (Medida entre parénteses).

Por fim, a tabela 26 mostra que existe correlagédo significativa (p < 0,05) entre alguns
dos escores referentes aos Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes. Essas correlagdes,

porém, apresentam niveis de moderado a fraco.
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TABELA 26
Anédlise de correlacdo entre os quatro escores referentes aos Mecanismos

oficiais de apoio as exportacdes, no geral

Escores
Escores G [H I [
G 1,00 0,69 0,33 0,35
(0,0000) (0,0001) (0,0512) (0,0408)
H — 1,00 0,59 0,42
(0,0000) (0,0001) (0,0087)
| — — 1,00 0,46
(0,0000) (0,0045)
J — — — 1,00
(0,0000)

Legenda dos escores: G -> Incentivos fiscais.
H > Regimes aduaneiros especiais.
| > Acesso as linhas de crédito.
J = Iniciativas associadas a promoc¢do comercial, orientacdo e informacao.

Fonte — coleta de dados
Notas — r > Coeficiente de correlacdo de Pearson (1% medida na tabela).

O valor de p na tabela refere-se a correlagdo de Pearson (Medida entre parénteses).

No subitem a seguir, é apresentada uma analise com vistas a verificacdo das hipoteses

formuladas para a realizagéo da pesquisa.
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4.3  Verificacdo de hipoteses

No primeiro capitulo deste trabalho (subitem 1.3), foram detalhadas as hipoteses

estabelecidas para a pesquisa. S&o elas:

Ho:  Os dirigentes das empresas industriais mineiras dos setores téxtil e de cal¢ados

tém percepcdes semelhantes, nesses dois grupos, em relacdo a relevancia de

cada um dos diferentes fatores externos de estimulo & atividade exportadora.

Hoa:

HobZ

Hoc:

Hod:

Dentre os estimulos associados aos agentes externos de mudanca,
apresentam-se como significativamente mais relevantes os esforcos

empreendidos pelo governo.

Dentre os esfor¢os empreendidos pelo governo, a atuacao das entidades
e programas destinados a prover orientacdes e informacbes ao
exportador é significativamente mais relevante que todas as demais

iniciativas.

Dentre os esfor¢os empreendidos pelo governo no estimulo a adocao
das exportacOes, a disponibilidade de mecanismos de financiamento as
exportacdes € significativamente mais relevante que o0s incentivos

fiscais e 0s regimes aduaneiros especiais.

Dentre os esforgos empreendidos pelo governo no estimulo & adocéo
das exportacbes, 0s incentivos fiscais proporcionados s&o
significativamente mais relevantes que a possibilidade de utilizacdo de

regimes aduaneiros especiais.

E importante lembrar que, dentre outros autores, Malhotra (2001), além de afirmar que

uma hipdtese freglientemente € uma resposta a questdo da pesquisa, distingue a hipétese nula

(Ho) da hipotese alternativa (H;). Assim, a hipétese nula (Hp) € uma afirmacéo de que nao se

espera qualquer diferenca ou efeito, em relagdo ao fendmeno a ser mensurado. A hipétese

alternativa (Hy), por outro lado, expressa a expectativa de alguma diferenca ou efeito.
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Merece ser destacado que a hipotese nula (Hp) € sempre a hipotese que é testada. Uma
hipdtese nula pode ser rejeitada, mas nunca ser aceita com base em um Unico teste. Se a
hipbtese nula ndo é rejeitada, ndo se opera nenhuma modificacdo sobre as opinides ou atitudes
correntes.  Um teste de hip6tese pode apresentar um dentre dois resultados: (1) a hipotese
nula é rejeitada e a hipotese alternativa é aceita ou (2) a hipotese nula ndo é rejeitada, com
base na evidéncia. A aceitacdo da hipdtese alternativa implica a alteracdo de opinifes ou
atitudes (MALHOTRA, 2001).

Acerca dos riscos inerentes aos testes de hipdteses, mister se faz registrar que a teoria
distingue dois tipos de erros nas conclusdes (MALHOTRA, 2001):

= erro tipo | — que ocorre quando os resultados conduzem a rejeicdo de uma
hipétese nula que é, de fato, verdadeira.

= erro tipo Il — que ocorre quando os resultados levam a ndo rejeitar uma

hipo6tese nula que &, de fato, falsa.

Desse modo, no presente estudo, primeiramente pode-se afirmar ndo haver respaldo
suficiente para contrariar a hipotese principal Ho, tendo em vista 0os numeros constantes da
tabela 10. Significa dizer que, na amostra analisada, a percepcao dos dirigentes de empresas
mineiras dos setores téxtil e de calcados é convergente em relacdo aos fatores externos de

estimulo a exportacéo.

Para a sub-hipdtese Hoa, embora os nimeros constantes da tabela 17 ndo sejam
suficientes para caracterizar a prevaléncia dos Esfor¢os empreendidos pelo governo diante dos
demais fatores, a tabela 19 expressa, para o setor téxtil, um resultado um tanto ambiguo, uma
vez que: (1) a percepcdo da relevancia para os Esforcos empreendidos pelo governo nédo
aponta diferenca significativa para a Influéncia exercida por agentes ou empresas comerciais
exportadoras; (2) esses dois fatores, na percepcdo dos entrevistados, mostram-se
significativamente mais relevantes que a Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de
servigos, juntamente com a Influéncia exercida por associacdes de negocios. Em que pese a
ambiguidade descrita, no entanto, nesse caso, considerou-se que a rejei¢do da hipdtese nula
carregaria grande risco de incorporagédo do erro tipo I.
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Por outro lado, ndo se pode sustentar, da maneira como foram formuladas, as sub-
hipdteses Hob e Hoc, elaboradas a partir da hipotese principal. 1sso porque, em primeiro lugar,
conforme se depreende da leitura da tabela 25, os resultados obtidos ndo confirmaram o
destaque que se esperava para as Iniciativas associadas & promocgao comercial, orientagcdo e
informagéo, na percepcdo dos entrevistados, em relacdo aos demais fatores associados aos
Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes. Tambeém ndo se verifica atribuicdo de
relevancia a disponibilidade de Acesso as linhas de crédito em nivel maior do que aos

Incentivos ficais.

Por fim, no que diz respeito a Ultima sub-hipotese (Hod), embora haja, no setor de
calcados, uma igualdade estabelecida para todos 0s escores vinculados aos Mecanismos
oficiais de apoio as exportagdes, a amostra que sustenta essa leitura é bastante reduzida.
Ademais, no caso do setor téxtil, observa-se que os Regimes aduaneiros especiais apresentam
uma percepcao de relevancia significativamente inferior aos demais fatores. Considera-se,
assim, haver uma grande possibilidade de se incorrer no erro tipo I, caso seja rejeitada a
hipotese nula também nesse caso. Destarte, o resultado da verificacdo das hip6teses pode ser
sintetizado como se faz na figura 23.

Hipoteses Resultado

Hy Os dirigentes das empresas industriais mineiras dos setores téxtil e de calgados
tém percepg¢des semelhantes, nesses dois grupos, em relagéo a relevancia de cada Confirmada
um dos diferentes fatores externos de estimulo a atividade exportadora

Hoa Dentre os estimulos associados aos agentes externos de mudanca, apresentam-se

como significativamente mais relevantes os esforgos empreendidos pelo governo Confirmada

Hob Dentre os esforgos empreendidos pelo governo, a atuagéo das entidades e
programas destinados a prover orientagdes e informag@es ao exportador é Nao confirmada
significativamente mais relevante que todas as demais iniciativas

Hoc Dentre os esforgos empreendidos pelo governo no estimulo a adogdo das
exportacoes, a disponibilidade de mecanismos de financiamento as exportacdes é
significativamente mais relevante que os incentivos fiscais e 0s regimes
aduaneiros especiais

Néao confirmada

Hod Dentre os esforgos empreendidos pelo governo no estimulo a adogdo das
exportagdes, os incentivos fiscais proporcionados so significativamente mais Confirmada
relevantes que a possibilidade de utilizacdo de regimes aduaneiros especiais

Figura 23 — Quadro com o resultado da verificacdo das Hipoteses Hy, Hoa, Hob, HoC € Hod
Fonte — Elaborada pelo autor da dissertacéo
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5. CONSIDERACOES FINAIS

5.1.  Conclusdes gerais

Algumas conclusdes podem ser extraidas a partir dos resultados inerentes a anélise
quantitativa dos dados coletados, bem como da avaliacdo qualitativa das respostas e
declaracbes obtidas com a execuc¢do das entrevistas realizadas em dois momentos diferentes

da pesquisa, tal como se descreveu no subitem 3.1.

Preliminarmente, mister se faz dizer que, de fato, existe muita semelhanca na
percepcao dos dirigentes empresariais de ambos 0s setores pesquisados, no que diz respeito
ndo somente aos estimulos externos a atividade exportadora, mas também a outras questfes

relacionadas a exportagdo e ao comércio exterior em geral.

Quando solicitados a ordenar os Fatores externos de estimulo a atividade exportadora,
expressos em sua forma sintética, os respondentes do setor téxtil tendem a atribuir maior
relevancia aos Esforcos empreendidos pelo governo. No que toca a esse fator especifico, a
analise efetuada sobre as respostas aos quesitos que definem cada um dos escores associados
aos Fatores externos de estimulo a atividade exportadora, mostra coeréncia com as respostas
dadas na escala ordinal, o que vem reforcar a importancia dos estimulos oficiais ao
desenvolvimento das exportacdes, na percepcao dos empresarios do setor téxtil. Quanto aos
dirigentes do setor de calcados, diante dos dados disponiveis, ndo houve como estabelecer,

nesse aspecto, uma distincao clara.

Ao se modificar o enfoque da analise para destacar a percepcdo de empresas
exportadoras e ndo exportadoras, verifica-se que, em meio a ambas, repete-se uma certa
tendéncia a caracterizar como importantes, com o uso da escala ordinal, os Esforcos
empreendidos pelo governo. Na analise dos escores, entretanto, percebe-se ndo haver
diferenga estatisticamente relevante entre os elementos que caracterizam os Fatores externos

de estimulo a exportacao.

Por outro lado, quando colocados diante dos quatro fatores que sintetizam os
Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes, os dirigentes de ambos 0s setores estudados

tendem a atribuir o primeiro posto aos Incentivos fiscais como o elemento mais importante
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desse grupo, numa escala ordinal. Percebe-se, ainda, que o segundo posto, em ordem de
relevancia, é ocupado pelas Iniciativas associadas a promoc¢do comercial, orientacdo e
informacdo. Entretanto, por meio do teste relacionado aos escores correspondentes aos
Mecanismos oficiais de apoio as exportagdes, verificou-se ndo haver diferenca significativa
entre os setores industriais investigados, exceto, no caso do setor téxtil, as medidas
significativamente inferiores para as Iniciativas associadas a promog¢ao comercial, orientacao
e informacdo, em relacdo aos demais fatores (Incentivos fiscais, Regimes aduaneiros

especiais e Acesso as linhas de crédito).

Entre as empresas caracterizadas como exportadoras, a grande maioria delas aponta 0s
Incentivos fiscais, em uma escala ordinal, como o principal elemento de estimulo, dentre os
Mecanismos oficiais de apoio as exportacdes. Para as empresas ndo exportadoras, esse
mesmo elemento divide o destaque com as Iniciativas associadas a promocédo comercial,
orientacdo e informacdo. Todavia, a aplicacdo do teste estatistico para a analise dos escores
relacionados aos Mecanismos oficiais de apoio, propicia a conclusdo de que, em meio as
organizacGes exportadoras, sdo estatisticamente equivalentes as percepcles relacionadas a
relevancia dos Incentivos fiscais, dos Regimes aduaneiros especiais e do Acesso as linhas de
crédito. Esses fatores, por sua vez, apresentaram medidas superiores as verificadas para as

Iniciativas associadas a promoc¢ao comercial, orientacdo e informacéo.

Quanto as organizacgdes nao exportadoras, todos 0s escores referentes aos Mecanismos

oficiais de apoio as exportagdes apresentam-se com medidas estatisticamente equivalentes.

Essa dissonéncia entre os diferentes modos de anélise, embora discreta, permite tecer
ao menos dois comentarios, corroborados pelas respostas obtidas nas entrevistas em
profundidade efetuadas apos a fase quantitativa. Primeiramente, observa-se o destaque dos
incentivos fiscais, na opinido dos dirigentes empresariais dos setores pesquisados, bem como
de empresas exportadoras e ndo exportadoras. De certo modo, essa percepcdo sofre a
influéncia direta do tdo propalado peso da carga tributaria nacional (em torno de 35% do PIB)
sobre os resultados das empresas. De fato, nas entrevistas em profundidade com os
empresarios, € comum ouvir o argumento de que, embora o produto nacional seja competitivo
no mercado externo, em termos de precos, ainda é necessario desonerar a cadeia produtiva, de
modo a se poder oferecer precos ainda melhores no exterior, diante da crescente concorréncia

de paises emergentes. A esse propdésito, convém observar a insatisfacdo generalizada dos
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empresarios com os rumos tomados pela reforma tributéria levada a efeito recentemente pelo
governo, a qual, via de regra, ndo propiciou o esperado alivio da carga de impostos sobre o

setor produtivo e exportador.

Deve-se observar, adicionalmente, que a amostra selecionada contém um nudmero
significativo de empresas ndo exportadoras. Ainda assim, verificou-se também a importancia
atribuida para os incentivos fiscais em meio as empresas exportadoras que compdem as
amostras estudadas. Nesse ponto, convém lembrar que Christensen, Rocha e Gertner (1987)
haviam concluido, na década de 80, que os incentivos fiscais apresentavam-se como menos

importantes para as empresas que efetivamente se engajavam na exportagao.

Cabe aqui, todavia, uma ressalva. Dentre os entrevistados, grande parte daqueles que
podem ser tidos como formadores de opini&o (dirigentes de sindicatos patronais, por exemplo)
consideram que 0s precos de nossos produtos no exterior ja sdo competitivos. A
competitividade no mercado externo ndo seria, entdo, uma funcdo exclusiva da carga
tributaria. Desse modo, quem deseja iniciar-se na exportacdo ndo deixaria de fazé-lo apenas
por falta ou insuficiéncia de incentivos fiscais. Por outro lado, segundo esses mesmos
dirigentes, é bem provavel que um empresario deixe de exportar, por falta ou insuficiéncia de

informacdes ou orientacdes adequadas.

Acerca dos incentivos fiscais, ha que se lembrar, ainda, do viés histérico ocasionado
pela sua oferta em grande monta, juntamente com incentivos financeiros, nas décadas de 60 e
70, para as empresas que se engajassem na exportagdo. Nesse sentido, em grande parte, 0s
respondentes podem ter expressado uma opinido baseada no senso comum, qual seja, a de que
sempre € necessario elevar o nivel dos incentivos fiscais para que a atividade exportadora seja

viavel.

Em segundo lugar, os dirigentes parecem reconhecer a importancia de criar e manter
um conjunto de iniciativas associadas a promocao comercial, orientacdo e informacéo (tabela
23). Todavia, ndo aparentam estar suficientemente convictos da existéncia ou da eficacia das
iniciativas desse género que sdo efetivamente disponibilizadas (tabela 25). As razfes para
esses resultados foram discutidas nas entrevistas em profundidade e poderiam ser, dentre

outras, as seguintes:
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o fornecimento de respostas aceitaveis. Em outras palavras, no entender dos
respondentes, as iniciativas associadas a promocdo comercial, orientacdo e
informacdo devem constituir um estimulo relevante a exportacdo. Essa opinido,
porém, ndo se materializa quando essas iniciativas sdo desdobradas em seus
componentes, ao lado dos elementos relacionados aos outros fatores (Incentivos

fiscais, Regimes aduaneiros especiais e Acesso as linhas de crédito);

0 conhecimento insuficiente das iniciativas dessa natureza efetivamente
disponiveis. Mesmo entre as empresas exportadoras, ha aqueles que ainda nédo

exploraram todas as possibilidades ao seu alcance.

Via de regra, na opinido dos lideres entrevistados em profundidade, o papel exercido

pelos o6rgdos incumbidos de prestar informacBes e orientagdes, bem como de apoiar a

promocdo comercial para as exportagdes, € extremamente relevante e vem se intensificando

com sucesso nos ultimos anos.

No entender dos dirigentes abordados, contudo, o pequeno empresario ndo exportador

ainda pode ignorar ou desprezar a possibilidade de adotar a exportagdo como parte de suas

atividades. Para esse tipo de empreendedor, os estimulos existentes talvez nao fagcam tanto

sentido. Essa atitude teria como determinantes principais:

1.

a crenca de que o mercado interno seja sempre suficiente — Enquanto a demanda
doméstica estiver suprindo suas necessidades, ou seja, absorvendo toda a sua
producdo, ndo vislumbra oportunidades em iniciativas diferentes daquelas que ja

vém adotando.

o temor ante o impeto arrecadador do Estado — Parece haver, entre pequenos
empresarios dos setores pesquisados, 0 receio de que a adogdo de iniciativas
incentivadas pelo governo venha a proporcionar um maior grau de exposicao a
atividade fiscalizadora do Estado e, conseqiientemente, um risco de elevacdo do
onus tributario ou de penalizacdo pecunidria por alguma pratica contabil ou

comercial considerada inadequada;
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3. a desconfianca generalizada em relacdo as acdes empreendidas pelo governo —
Frequentemente, alguns dos estimulos divulgados pelo governo ndo sdo levados
em conta por pequenos empresarios, simplesmente por serem considerados

inveridicos;

4. a crenca na complexidade do processo de exportacdo — Por mais que se tenham
simplificado os procedimentos relacionados ao comércio exterior, ainda prevalece,
entre pequenos empresarios, a impressao de que 0s entraves burocraticos existentes

estdo acima da sua capacidade de supera-los;

5. a crenca de que os oOrgdos de classe sdo vinculados ao governo — Pequenos
empresarios, muitas vezes, entendem que os sindicatos patronais e a Federacdo das
Industrias sdo 6rgdaos governamentais. Sentem-se e portam-se como intrusos nas
dependéncias dessas entidades. Nutrindo a crenca de que a atividade dos 6rgéos
de classe esta intimamente ligada as acdes do Estado, associam a essas institui¢coes
0s mesmos sentimentos de temor e de desconfianca, acima descritos, em relagdo ao

governo.

Entretanto, segundo o que se pode extrair dos didlogos mantidos durante as
entrevistas, a cada dia que passa, mais e mais empresas vém se lancando a atividade
exportadora de forma sustentavel. Isso significa que o empresario brasileiro estd mais
consciente, hoje, da necessidade de incluir a exportacdo em seu planejamento estratégico,
antes de efetuar quaisquer tentativas nessa area. Desse modo, atualmente, os tomadores de
decisGes parecem compreender com mais clareza que a exportagcdo ndo pode ser considerada
como uma valvula de escape, ou seja, um recurso a ser utilizado em momentos de crise no
mercado interno — atitude que havia contribuido para construir uma imagem desfavoravel do
exportador brasileiro nos mercados externos, conforme bem descreveram Goulart, Brasil e
Arruda (1996).

Os dirigentes estdo, por fim, menos ansiosos por resultados imediatos, ao iniciar a
atividade exportadora. De acordo com o que informa a APEX (2003), percebe-se que a
primeira venda ao mercado externo costuma ocorrer somente de 12 a 24 meses ap6s 0 inicio

das acGes visando a exportagdo. Munidos de mais informacédo e orientacdo, além de visdo
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estratégica acerca da atividade, 0os empresarios aparentam estar mais preparados para vencer

esse periodo sem desistir da iniciativa, de acordo com os relatos ouvidos dos entrevistados.

Esse novo cenario que se desenha em meio as empresas brasileiras seria, além de
consequéncia natural da maior interagdo com os mercados internacionais proporcionada pela
abertura comercial, fruto dos esforcos empreendidos pelos o6rgdos oficiais de apoio as

exportac@es, no entendimento dos lideres setoriais entrevistados na fase qualitativa.

Diante do que se expds e considerando as hipdteses referendadas pelos testes
aplicados, conclui-se que, na amostra pesquisada, sdo semelhantes as percepcdes de
empresarios e dirigentes dos setores téxtil e de calcados acerca da importancia atribuida aos
estimulos externos a atividade exportadora. Dentre esses estimulos, pode-se afirmar que 0s
mecanismos oficiais de apoio as exportacGes, decorrentes dos esforcos empreendidos pelo
governo, tendem a apresentar-se como um dos mais relevantes, ao lado da influéncia exercida

por agentes de exportagdo ou empresas comerciais exportadoras.

Percebe-se, ainda, que os incentivos fiscais continuam a ser apontados como um fator
de claro destaque para que uma empresa inicie sua atividade exportadora. Imaginava-se, ao
inicio da pesquisa, que esse aspecto ndo sobressaisse em meio aos demais, tendo-se em conta
que: (1) supostamente, a politica cambial em vigor desde 1999 teria contribuido para gerar
condigOes de se praticarem precos mais competitivos nas vendas ao exterior; (2) poderia
existir um certo nivel de satisfacdo, ainda que modesto, com os incentivos fiscais ja vigentes
para a exportacdo. Entretanto, o reaquecimento do debate em torno de uma polémica, porém
esperada, reforma tributéria, coloca novamente em relevo a questdo da carga de impostos
existente no Pais, bem como a sua inquestionavel influéncia nas decisbes estratégicas das

organizagOes nacionais.

Além do mais, no que toca a primeira das suposi¢des acima, ha controvérsias sobre o
nivel de cambio de equilibrio, posto que alguns autores sustentam haver ainda uma
sobrevalorizacdo da moeda nacional. Em outras palavras, a taxa de cambio (R$/US$) deveria
se situar em nivel mais elevado que o vigente. O patamar atual seria entdo explicado por
especificidades da economia nacional, representadas por um produto aquém do seu nivel
potencial (existéncia de capacidade ociosa) e taxas de juros muito elevadas. Nessa linha de

raciocinio, a relativa estagnacdo da economia reduz o volume de importacdes, ao passo que a
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elevada taxa de juros atrai capitais externos, ainda que de curto prazo. Assim, esses dois
fatores explicam, de um lado, menor demanda de divisas (importacdo reduzida), e de outro,

maior oferta de divisas (influxo de capitais)®.

A andlise quantitativa também contrariou por completo a expectativa de que as
iniciativas oficiais associadas a promocdo comercial, orientacdo e informagdo -
incrementadas nos ultimos anos — estivessem sendo vistas pelos empreendedores como 0
principal fator de convencimento para que uma empresa se langasse ao caminho da
internacionalizacdo. Todavia, a partir das entrevistas em profundidade, nota-se que, em meio
aos tomadores de decisbes mais experientes e esclarecidos, esses esforcos sdo tidos como
possivelmente cruciais para um aumento sustentado da base exportadora, assim como para o
desenvolvimento de uma mentalidade empresarial mais consciente das possibilidades

estratégicas da exportacao.

Destarte, diante dos comentarios elaborados nesta secdo, pode-se tomar como

satisfeitos 0s objetivos e obtida a resposta a questao da pesquisa.

5.2.  LimitacBes da pesquisa

Além dos resultados, convém registrar algumas limitacBes inerentes ao presente
trabalho. De inicio, é de se considerar que a reduzida dimensdo das amostras impede
inferéncias mais solidas acerca da percepc¢édo dos dirigentes dos setores estudados. Restrigcdes
impostas pela escassez de tempo e, principalmente, de recursos financeiros impediram a
selecdo de amostras mais amplas, certamente mais adequadas a dimensdo que se pretendia
para o estudo. Outros fatores, tais como a época em que se iniciou a pesquisa, bem como a
extensdo do proprio questionario, também desestimularam, aparentemente, a adesdo macica
de um ndmero maior de respondentes. Associado a questdo do tamanho da amostra, 0 uso de
técnicas ndo paramétricas, tais como as presentes nesta dissertacdo, também contribui para

limitar a aplicabilidade dos resultados a contextos mais amplos.

'8 Sobre competitividade das exportacdes brasileiras, ver, por exemplo, Locatelli e Silva (1991) e, mais
recentemente, AMARAL, N. A evolugdo da relagdo cambio/salario no Brasil no periodo 1983-2002 e LANA,
Tonyedson P. Cambio real e a competitividade das exportacgdes brasileiras no periodo 1991-2003, ambos
apresentados a Faculdade de Ciéncias Econémicas da UFMG, como monografias de concluséo do curso de
Economia, em 2002 e 2003, respectivamente.



159

Ainda no que se refere a amostragem, em decorréncia das mesmas restricdes
mencionadas, foi utilizada a alternativa da conveniéncia, em um universo restrito a empresas
instaladas em Minas Gerais. Essa opgdo implica a impossibilidade de se fazerem fortes
generalizacOes a partir dos resultados da investigacdo. Por outro lado, caso se optasse pelo
uso de amostra probabilistica, ainda que resumida ao mesmo universo, as dificuldades a serem

superadas tornariam inviavel a conclusao da pesquisa no ambito académico.

Tendo em conta a natureza especifica da investigacdo, ndo foram encontrados escalas
e questionarios proprios, ja testados e validados por outros autores. Assim, para a elaboragéo
do instrumento de pesquisa, concorreram principalmente o conhecimento pratico do autor e as
informagdes obtidas a partir de consultas as fontes bibliogréficas. Desse modo, o questionario
utilizado pode revelar-se imperfeito (incompleto em alguns aspectos e prolixo em outros) se

submetido a testes de validacdo mais profundos.

Ainda em funcdo das peculiaridades deste trabalho, houve dificuldade em encontrar
um modelo que realmente se ajustasse a questdo e aos objetivos da pesquisa. Embora
Czinkota e Ronkainen (1998) descrevam o papel exercido pelos diferentes agentes de
mudanca, internos e externos, seu modelo ndo traz uma explicacdo tdo clara para uma
conexdo que explique como os estimulos propiciados por esses agentes poderiam provocar a
conscientizacdo e o interesse, além de levar a experimentacdo e a posterior ado¢do da
atividade exportadora. Assim, ndo foram consideradas outras variaveis de influéncia na

decisédo de exportar, relacionaveis aos fatores de estimulo propostos por aqueles autores.

Por fim, o estudo carrega também consigo as limitacfes inerentes a um levantamento
de carater interseccional. Assim, foram recolhidos dados referentes a percepc¢do pessoal dos
respondentes e, nas palavras de Gil (1999, p. 71), “h& muita diferenca entre o que as pessoas
fazem ou sentem e o que elas dizem a esse respeito.”  Ademais, esse tipo de trabalho nao
pode oferecer uma visdo plena das tendéncias, nem tampouco do processo de mudanga no

comportamento.
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5.3.  Implicagdes para a teoria

Com esta pesquisa, buscou-se utilizar pela primeira vez o modelo de Czinkota e
Ronkainen (1998) para o estudo do processo de internacionalizagdo de empresas no contexto

brasileiro.

Outrossim, ainda que ndo permitam generalizacBes, os resultados obtidos neste
trabalho apontam para tendéncias que devem ser estudadas com maior profundidade, dada a
sua importancia no contexto socioeconémico atual. Uma delas vem a ser a persisténcia dos
incentivos fiscais, no Brasil, como fator relevante para que uma empresa passe a exportar.
Outra tendéncia esta caracterizada pela dificuldade em se reconhecer como importantes os
esforcos e mecanismos oficiais de orientagdo e informacao as empresas, em comparagdo com
outros estimulos. Que nivel de incentivos seria considerado suficiente, em meio a empresas
exportadoras e ndo exportadoras, para iniciacdo ou permanéncia na atividade exportadora? E
quais iniciativas estdo, de fato, tendo como efeito um aumento sustentado da base
exportadora? Este trabalho pode constituir um ponto de partida para a busca de respostas a
essas questOes, dentre outras, a serem propostas em novas pesquisas sobre o papel dos
estimulos a exportacdo, inclusive em organizacGes pertencentes a outros setores industriais,

ou instaladas em outros estados.

5.4. Implicacbes gerenciais

A pesquisa procura despertar a atencdo dos profissionais, com fundamento nas
possibilidades mencionadas por Leonidou e Katsikeas (1996), para aspectos-chave no
desenvolvimento das exportacbes, tais como elementos facilitadores, estimulos, e
informacBes. Destarte, administradores podem lidar de forma mais eficaz com o processo de

internacionalizacdo, recorrendo a orientagdes, treinamento e apoio adequados.

O estudo almeja, também., trazer contribuices para o administrador publico
interessado na implementacao de programas de estimulo e assisténcia a atividade exportadora,
bem como no ajuste desses programas as diferentes demandas e expectativas, desde aquelas
inerentes as companhias ndo exportadores até as de exportadoras experientes.
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Desse modo, é possivel que se possa, aos poucos, deixar de lado a idéia de que, para
incrementar a atividade exportadora, basta: (1) divulgar campanhas nas quais se exorta o
empresario a vender seus produtos no exterior; (2) propagar a disponibilidade de crédito e
incentivos fiscais. Ao lado da geragdo e manutencdo de estimulos fiscais e financeiros, pode
ficar cada vez mais evidente a necessidade de se desenvolver, por meio da disseminacdo de
boas praticas de marketing internacional, uma mentalidade estratégica que leve em conta as

vantagens da exportacdo, em seus aspectos macro e microecondmicos.

5.5.  Sugestdes para estudos futuros

A presente investigacao serviu ao proposito de destacar, dentre os estimulos externos a
atividade exportadora, a relevancia dos mecanismos oficiais de apoio a exportagdo - ao
menos No que toca aos setores e a regido aqui abordados — estendendo-se na discussdo das

iniciativas relacionadas a promoc¢do comercial, orientacao e informacao.

Certamente, no entanto, uma analise mais sélida sera possivel com o uso de técnicas
paramétricas, a partir de dados coletados em uma amostra ampliada, inclusive em locais e

setores industriais diferentes daqueles abordados neste trabalho.

Em outras pesquisas, ademais, a aplicagcdo do modelo de Czinkota e Ronkainen (1998)

pode ser ampliada para explorar todas as inter-relacdes sugeridas pelos autores.

Por fim, estudos longitudinais — tais como os trabalhos desenvolvidos por
Christensen, Rocha e Gertner (1987) e Rocha, Blundi e Dias (2002) — talvez possam permitir
avaliar como vém evoluindo ndo somente a percep¢ao dos empresarios brasileiros frente aos
estimulos a exportacdo, mas também sua atitude diante da atividade exportadora como

alternativa estratégica de negocios.
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APENDICE A - FAC SIMILE DO QUESTIONARIO PREENCHIDO NA INTERNET

Elementos de estimulo a exportagdo como alternativa estratégica de negocios

12 parte — Caracterizacao da empresa

Razao social

Endereco

Principal produto

Nudmero de funcionarios

Dispde de setor, divisdo ou departamento de marketing?

Dispde de setor, divisdo ou departamento de exportacédo
ou comeércio exterior?

A empresa ja realiza ou realizou exportacdes?

Se a empresa ja realiza ou realizou exportacGes, qual das
abordagem que adota, em relagdo a exportacao?

regularmente

para todos eles

cada pais ou regido

Se a empresa ja realiza ou realizou exporta¢des, em que ano comegou a exportar?

Sim

Sim

Sim

Nao

frases abaixo melhor descreve a

Exportamos esporadicamente, somente quando recebemos pedidos do exterior

Estamos comec¢ando a procurar quais mercados podem vir a comprar nossos produtos
Estamos comegando a experimentar a exportacdo, para um ou mais mercados no exterior
Exportamos regularmente, para um ou mais mercados, e utilizamos estratégias semelhantes
Exportamos regularmente e utilizamos a¢6es diferenciadas de marketing, de acordo com

Exportamos regularmente e avaliamos atentamente as diferentes possibilidades do mercado
global, considerando-o como um conjunto de mercados em potencial para novos negécios

Se a empresa ja realiza ou realizou exportagdes, para quantos mercados vende seus produtos, no

exterior?

O somente 1 O dois ou trés

O mais de trés

Se a empresa ja realiza ou realizou exportacdes, qual o percentual do faturamento proveniente da

exportacdo, em relagdo ao faturamento total da empresa?

Q o0as5% Q 51a10% Q 10,1 a2 20%

0 mais de 20%
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Na tabela a seguir, sdo descritos varios fatores que podem atuar como estimulos a exportacao.
Alguns podem ser mais ou menos relevantes para empresas diferentes, dependendo da realidade de
cada uma.

Por gentileza, manifeste sua opinido acerca da importancia de cada um dos fatores apresentados,
como elementos de estimulo a exportagdo, marcando na escala um nimero entre 1 e 7, conforme os

seguintes exemplos:

Sondagens realizadas por compradores
estrangeiros ...

Totalmente
irrelevante

9
2

Qea®
1 3

Q

4

QQQ
5 6 7

Totalmente
importante

Né&o conhego

Q

Nesse caso, 0 respondente marcou o namero 2.
tende a ser muito irrelevante para estimular as empresas do ramo ao qual pertence a se

tornarem exportadoras.

Portanto, ele considera que esse fator

Sondagens realizadas por compradores
estrangeiros ...

Totalmente
irrelevante

QQ

1 2

Q
3

Q

4

QQ ¢
5 6 7

Totalmente
importante

N&o conheco

Q

Nesse caso, 0 respondente marcou o namero 7.

Portanto, ele considera que esse fator é

totalmente importante para estimular as empresas do ramo ao qual pertence a se tornarem

exportadoras.

Sondagens realizadas por compradores
estrangeiros ...

Totalmente
irrelevante

Q
1

2

3

QQ ®Q

Totalmente
importante

Né&o conhego

Q

4

5 6

Q
7

Nesse caso, 0 respondente marcou o nimero 4. Portanto, ele considera que esse fator ndo
€ nem totalmente importante nem totalmente irrelevante para estimular as empresas do
ramo ao qual pertence a se tornarem exportadoras.

Caso vocé ainda nao tenha tido oportunidade de conhecer algum dos fatores descritos na tabela, por
favor, marque apenas a coluna correspondente (“ndo conheco”).

Para estimular_a exportacdo, entre as empresas do ramo ao qual pertence

minha organizac¢ao, considero:

Sondagens realizadas por potenciais compradores

Né&o conhego
estrangeiros, investigando a possibilidade de ;I;?Z?;\T;:t? Q Q Q Q Q O O rrﬁtil:?:r?ttg ¢
importagdo de produtos brasileiros 1 2 3 4 5 6 7 p O
Pedidos de compra espontaneos, efetuados por N3o conheco
importadores estrangeiros, ndo solicitados previamente ;rr?fe?gvm;r?ttee O O O O O O O ;rn?til:?::;[: ¢
pela empresa brasileira vendedora 1 2 3 4 5 6 7 P O
Comentarios favoraveis a exportagdo, efetuados por N&o conheco
executivos de empresas exportadoras, em encontros ;I;?,ZT;\T;::: Q Q Q Q Q O O ;I'n?tacl)l:?ae:ttee ¢
formais ou informais 1 2 3 4 5 6 7 p O
Consciéncia de que outra empresa do mesmo ramo e Totalmente Totalmente =~ N&o conhego
porte iniciou a atividade exportadora irrelevante ? ? ? ? 05 ? ? importante o

ieénci N&o conheco
Consciéncia de que outra empresa do mesmo ramo e Totalmente O O O O O O O Totalmente ¢
porte vem obtendo sucesso na atividade exportadora irrelevante 1 2 3 4 5 6 7 importante Q

8 o) i Né&o conhego
Sugestoes u comerdacoes oferecidespor - Jotnere Q Q Q O Q Q Q Jomente Mo e

1 2 3 4 5 6 7

5 & i N&o conheco
SugestBes ou recomendagdes oferecidas por banco no | Totalmente O O O O O O O Totalmente ¢
qual a empresa mantenha negécios irrelevante 1 2 3 4 5 6 7 importante Q



Sugestdes ou recomendacdes oferecidas por
contadores ou consultores que prestem servigos a
empresa

Sugestdes ou recomendacdes oferecidas por outros
prestadores de servigcos

(nesse caso, favor informar o tipo de prestador de
Servicos: )
Sugestdes ou recomendacgdes oferecidas pela
Federagdo das Industrias do Estado de Minas Gerais —
FIEMG

Sugestdes ou recomendacdes oferecidas pelo sindicato
patronal

Sugestdes ou recomendagdes oferecidas pelas
camaras de comércio de paises estrangeiros instaladas
no Pais

Sugestdes ou recomendacdes oferecidas por outras
associagOes de classe ou de promog&o comercial
(nesse caso, favor informar qual ou quais:

)

Sugestdes ou recomendagdes oferecidas por agentes
de exportacao

Sugestdes ou recomendacdes oferecidas por empresas
comerciais exportadoras (trading companies)

Isencdo do Imposto sobre Produtos Industrializados —
IPI — na exportagéo direta e na venda para empresas
enquadradas como trading companies

Isengdo do Imposto sobre Circulacéo de Mercadorias e
Servicos — ICMS — na exportagéo direta e indireta,
incluindo a venda para trading companies

Isencéo da Contribui¢do para o Financiamento da
Seguridade Social — COFINS — sobre as receitas

provenientes da venda de bens e servi¢os para o

exterior

Isengdo da contribuicdo para o Programa de Integracao
Social — PIS — sobre as receitas provenientes da
exportacéo

Reducé&o a zero do imposto de renda, nas remessas
para pagamento de despesas com pesquisas de
mercado para produtos brasileiros de exportacdo, bem
como daquelas decorrentes de promogao comercial no
exterior

Suspenséao do IPIl na exportacao indireta

Crédito presumido de IPI, a titulo de ressarcimento,
para valores de PIS E COFINS que hajam incidido

sobre a aquisi¢do de insumo nacional utilizado em

produto a ser exportado

Acesso ao regime de Drawback

(o Drawback é o regime que permite a suspenséo, isen¢do ou
restituicdo de impostos e taxas incidentes na importacéo de
mercadorias utilizadas na industrializa¢do ou
acondicionamento de produtos exportados ou a exportar)
Acesso ao regime de Entreposto Aduaneiro

(o regime de Entreposto Aduaneiro permite, dentre outros
facilitadores, a entrada no Pais de matérias-primas e
insumos, com suspensdo de impostos, para a fabricacgéo de
produtos a serem exportados)

Acesso ao financiamento concedido diretamente ao
exportador (supplier’s credit) pelo Programa de
Financiamento a Exportacdo — PROEX

Acesso ao financiamento concedido ao importador de
bens e servicos brasileiros (buyer’s credit), pelo
PROEX

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

QQO0QQQO

1 2

3 4

5

6

7

QQO0QQQO

1 2

3 4

5

6

7

QQO0QQQO

1 2

3 4

5

6

7

QQOQQQO

1 2

3 4

5

6

7

QQQOQQQO

1 2

3 4

5

6

7

QQOQQQO

1 2

3 4

5

6

7

QQOQOQQQO

1 2

3 4

5

6

7

QQO0QQQO

1 2

3 4

5

6

7

QQQQQQQ
1 2 3 4 5 6 7
QQOQQQO

1 2

3 4

5

6

7

QQO0QQQO

1 2

3 4

5

6

7

QQQOQQQO

1 2

3 4

5

6

7

QQOQQQO

1 2

3 4

5

6

7

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante
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Né&o conhego

Q

N&o conheco

Q

Né&o conhego

(@)

N&o conheco

O

N&o conheco

O

N&o conheco

O

N&o conheco

O

Né&o conhego

(@)

N&o conheco

O

Né&o conhego

O

N&o conheco

Q

N&o conheco

Q

N&o conheco

Né&o conhego

Q

N&o conheco

Q

Né&o conheco

Q

N&o conheco

Q

N&o conheco

Q

N&o conheco

Q



Acesso ao crédito de equalizacédo concedido pelo
PROEX

(nessa modalidade, é paga ao exportador ou ao importador
de bens e servicos brasileiros uma parte dos encargos
financeiros, tornando-os equivalentes aqueles praticados no
mercado internacional)

Acesso ao Seguro de Crédito a Exportacdo — SCE — do
tipo comercial

(concede garantia ao risco de ndo pagamento pelo
importador, até o limite de 85% do valor da operag&o)

Acesso ao SCE do tipo politico ou extraordinario

(concede garantia ao risco de néo transferéncia das divisas,
até o limite de 90% do valor da operagéo)
Acesso ao Convénio de Créditos Reciprocos — CCR

(a Unido garante ao exportador o pagamento das operagdes
de exportacdo para paises da América Latina associados ao
Convénio)

Acesso ao financiamento concedido pelo BNDES-Exim
para exportacdes de bens e servicos de maior valor
agregado, com juros em nivel internacional

Informacdes e orientagdes sobre como exportar,
fornecidas pelos 6rgéos de promogao do comércio
exterior

Acesso aos programas de capacitacéo e treinamento
de pessoal especializado em comércio exterior,
oferecida pela Agéncia de Promocao de Exportagbes —
APEX

Acesso as InformagBes comerciais fornecidas pela
APEX

Possibilidade de participagdo em feiras internacionais
com o apoio da APEX

Possibilidade de participagdo em seminarios
internacionais com o apoio da APEX

Acesso as pesquisas de mercado realizadas pela
APEX

Possibilidade de participagdo em rodadas de neg6cios
promovidas pela APEX

Acesso aos treinamentos oferecidos pelo Programa de
Geragao de Negdcios Internacionais — PGNI —, e pelo
Programa de Apoio as ExportagGes — PAE —, ambos do
Banco do Brasil

Acesso as consultorias oferecidas pelo PGNI e pelo
PAE

Atuagdo da Camara de Comércio Exterior — CAMEX

(a Camex atua na formulagéo, decisao e coordenacéo de
politicas e atividades relativas ao comércio exterior de bens
€ Servigos)

Atuagdo do Comité de Gestédo do Comércio Exterior —
GECEX

(O Gecex atua na articulagéo entre os varios érgéos publicos
e 0s setores privados exportadores, com o objetivo de
implantar uma politica de estimulo as exportagdes)

Atuacao do Programa Especial de Exportacdes — PEE

(o PEE age na interligac&o dos setores produtivos as areas
governamentais do comércio exterior, por meio do
estabelecimento de metas para as exportacoes e da
apresentacdo de programas de trabalho e relagéo de pleitos
para o governo, visando ao aperfeicoamento e a criagéo de
instrumentos de apoio a exportagéo)

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

Totalmente
irrelevante

=~ O
~ O
« O
>0
o O
> O
~O

= O
~> O
© O
>0
o O
> O
~O

~O -0
~O ~O
*«O «0O
~0 ~0O
a0 O
o0 =0
~O ~O

()
()
()
()
()
(@)
(@)

1 2 3 4 5 6 7

QQO0QQQO

1 2 3 4 5 6 7

QQOQOQQQ

1 2 3 4 5 6 7

QQQQQQOQ

1 2 3 4 5 6 7

QQO0QQQO

1 2 3 4 5 6 7

QQOQQQO

1 2 3 4 5 6 7

QQO0QQQO

1 2 3 4 5 6 7

QQOQQQQ

1 2 3 4 5 6 7

QQO0QQQO

1 2 3 4 5 6 7

QQOQQQO

1 2 3 4 5 6 7

QQOQOQQQO

1 2 3 4 5 6 7

QQQQQQO
1 2 3 4 5 6 7

QQQQQQQ
1 2 3 4 56 7

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente
importante

Totalmente

importante

Totalmente
importante
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Né&o conhego

Q

N&o conheco

Q

N&o conheco

Q

N&o conheco

Q

N&o conheco

Q

Né&o conhego

()

N&o conheco

O

N&o conheco

O

N&o conheco

()

N&o conheco

O

Né&o conhego

()

N&o conheco

O

Né&o conheco
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N&o conheco

O

Né&o conhego

Né&o conhego

Q

N&o conheco

Q
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Abaixo estdo mencionados, de forma genérica, alguns fatores externos de estimulo a
exportacéao.

Por favor, ordene esses fatores de acordo com a relevancia que eles tém, na sua percepcao, para
iniciar a atividade exportadora (coloque “1” para o0 mais relevante, “2" para 0 seguinte, e assim por
diante).

Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras

Influéncia exercida por outras empresas do mesmo ramo

Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servicos (distribuidores, contadores,
bancos, consultores ou outros prestadores de servigos com o0s quais a empresa se relacione)

Influéncia exercida por associacdes de negdécios (FIEMG, sindicatos patronais, cAmaras de
comércio de paises estrangeiros ou outras)

Influéncia exercida por agentes de exportacdo ou empresas comerciais exportadoras

Esforcos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental)

A seguir, sao listados mecanismos oficiais de apoio as exportacdes atualmente disponiveis no
Brasil.

Por favor, ordene esses fatores de acordo com a relevancia que eles tém, na sua percepcao, para
iniciar a atividade exportadora (coloque “1” para o mais relevante, “2" para o segundo mais relevante,
e assim por diante).

Incentivos fiscais

Regimes aduaneiros especiais

Acesso as linhas de crédito

Iniciativas associadas a promog¢éo comercial, orientacéo e informacgéo
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APENDICE B - QUESTIONARIO APLICADO COM ENTREVISTAS PESSOAIS

Questionario N° || ||

18 parte

1- Razdo social:

2- Endereco:

3- Nome do principal dirigente:

4- Principal produto:

5- Numero de funcionarios:

6- Disp0e de setor, divisao ou departamento de marketing ?

1- Sim 2- Nao

7- Dispde de setor, divisdo ou departamento de exportagédo ou comércio exterior ?

1- Sim 2-Néo

8- A empresa ja realiza ou realizou exportacGes?

1- Sim 2-Néao

9- Se exporta, qual das frases abaixo melhor descreve a abordagem que a empresa adota, em relacdo a
exportacéo?

1 - Exportamos esporadicamente, somente quando recebemos pedidos do exterior.

2 — Estamos comecando a procurar quais mercados podem vir a comprar nossos produtos regularmente.

3 - Estamos comecando a experimentar a exportacao, para um ou mais mercados no exterior.

4 — Exportamos regularmente, para um ou mais mercados, e utilizamos estratégias semelhantes para todos eles.

5— Exportamos regularmente e utilizamos a¢des diferenciadas de marketing, de acordo com cada pais ou
regido.

6 — Exportamos regularmente e avaliamos atentamente as diferentes possibilidades do mercado global,
considerando-o0 como um conjunto de mercados em potencial para novos negécios

Atencdo: caso ndo exporte produtos, va para a questdo 13
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10- Quando comecou a exportar?

Ano

11- Para quantos mercados vende seus produtos, no exterior?

1 - somente um 2 —dois ou trés 3 - mais de trés

12- Qual o percentual do faturamento proveniente da exportacdo em rela¢do ao faturamento total da
empresa?

1-0a5% 2-51a10% 3-10,1a20% 4 — mais de 20%

28 parte

13- Na tabela a seguir, sdo descritos varios fatores que podem atuar como estimulos a exportagdo. Alguns
podem ser mais ou menos relevantes para empresas diferentes, dependendo da realidade de cada uma.

Por gentileza, manifeste sua opinido acerca da importancia de cada um dos fatores apresentados, como elementos
de estimulo a exportacdo, UTILIZANDO A ESCALA ABAIXO. Marque na escala um ndmero dentre 0s
disponiveis, de 1 a 7, considerando o seguinte critério:

1- TOTALMENTE IRRELEVANTE 2- IRRELEVANTE
3-MODERADAMENTE IRRELEVANTE 4- INDIFERENTE
5- MODERADAMENTE IMPORTANTE 6- IMPORTANTE

7- TOTALMENTE IMPORTANTE

Atencdo quando ndo souber coloque o c6digo 9 no quadradinho.

Para_estimular_a exportacdo, entre as empresas do ramo ao qual pertence minha
organizacgao, considero:

1- Sondagens realizadas por potenciais compradores estrangeiros, investigando a
possibilidade de importacéo de produtos brasileiros

2— Pedidos de compra espontaneos, efetuados por importadores estrangeiros, ndo solicitados
previamente pela empresa brasileira vendedora

3 - Comentarios favoraveis a exportagdo, efetuados por executivos de empresas exportadoras,
em encontros formais ou informais

4 — Consciéncia de que outra empresa do mesmo ramo e porte iniciou a atividade exportadora

5— Consciéncia de que outra empresa do mesmo ramo e porte vem obtendo sucesso ha
atividade exportadora




6 — Sugestdes ou recomendacGes oferecidas por distribuidores da empresa

7 - Sugestdes ou recomendacbes oferecidas por banco no qual a empresa mantenha negécios

8-  Sugestdes ou recomendacOes oferecidas por contadores ou consultores que prestem
servicos a empresa

9 - Sugestdes ou recomendacdes oferecidas por outros prestadores de servigos
(nesse caso, favor informar o tipo de prestador de servicos: )

10 — Sugestdes ou recomendacdes oferecidas pela Federagdo das IndUstrias do Estado de Minas
Gerais - FIEMG

11— SugestBes ou recomendacges oferecidas pelo sindicato patronal
12 — Sugestdes ou recomendacdes oferecidas pelas cdmaras de comércio de paises estrangeiros

instaladas no Pais

13 — Sugestdes ou recomendacdes oferecidas por outras associagdes de classe ou de promocgao
comercial
(nesse caso, favor informar qual ou quais: )

14 — SugestBes ou recomendagdes oferecidas por agentes de exportacéo

15— Sugestdes ou recomendacdes oferecidas por empresas comerciais exportadoras (trading
companies)

16 — Isencdo do Imposto sobre Produtos Industrializados — IP1 — na exportacéo direta e na
venda para empresas enquadradas como trading companies

17 — lIsencdo do Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servigos — ICMS — na exportacéo
direta e indireta, incluindo a venda para trading companies

18 — Isencdo da Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social — COFINS - sobre as
receitas provenientes da venda de bens e servicos para o exterior

19— Isencdo da contribuicdo para o Programa de Integracdo Social — PIS — sobre as receitas
provenientes da exportacdo

20 — Reducdo a zero do imposto de renda, nas remessas para pagamento de despesas com
pesquisas de mercado para produtos brasileiros de exportacdo, bem como daquelas
decorrentes de promog&o comercial no exterior

21 — Suspensdo do IPI na exportacdo indireta

22 — Credito presumido de IPI, a titulo de ressarcimento, para valores de PIS E COFINS que
hajam incidido sobre a aquisi¢éo de insumo nacional utilizado em produto a ser exportado

23 — Acesso ao regime de Drawback
(o Drawback é o regime que permite a suspenséo, isencdo ou restituicdo de impostos e taxas
incidentes na importacdo de mercadorias utilizadas na industrializacdo ou acondicionamento de
produtos exportados ou a exportar)

24 — Acesso ao regime de Entreposto Aduaneiro
(o regime de Entreposto Aduaneiro permite, dentre outros facilitadores, a entrada no Pais de
matérias-primas e insumos, com suspensao de impostos, para a fabricagdo de produtos a serem
exportados)

25— Acesso ao financiamento concedido diretamente ao exportador (supplier’s credit) pelo
Programa de Financiamento a Exportacdo - PROEX
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26 — Acesso ao financiamento concedido ao importador de bens e servicos brasileiros (buyer’s
credit), pelo PROEX

27 — Acesso ao crédito de equalizacdo, concedido pelo PROEX
(nessa modalidade, é paga ao exportador ou ao importador de bens e servigos brasileiros uma parte
dos encargos financeiros, tornando-os equivalentes aqueles praticados no mercado internacional)

28 — Acesso ao Seguro de Crédito a Exportacdo — SCE —, do tipo comercial
(concede garantia ao risco de nao pagamento pelo importador, até o limite de 85% do valor da
operacgao)

29 — Acesso ao Seguro de Crédito a Exportacdo — SCE — do tipo politico ou extraordinario
(concede garantia ao risco de nédo transferéncia das divisas, até o limite de 90% do valor da
operacgao)

30 — Acesso ao Convénio de Créditos Reciprocos — CCR
(a Unido garante ao exportador o pagamento das operagOes de exportacdo para paises da América
Latina associados ao Convénio)

31— Acesso ao financiamento concedido pelo BNDES-Exim para exportagdes de bens e
servicos de maior valor agregado, com juros em nivel internacional

32 — Informac0es e orientaces sobre como exportar, fornecidas pelos érgaos de promogéo do
comércio exterior

33 — Acesso aos programas de capacitacdo e treinamento de pessoal especializado em comércio
exterior, oferecida pela Agéncia de Promogéo de Exportacdes — APEX

34 — Acesso as InformacBes comerciais fornecidas pela APEX

35— Possibilidade de participacdo em feiras internacionais com o apoio da APEX

36 — Possibilidade de participagdo em seminarios internacionais com o apoio da APEX

37 — Acesso as pesquisas de mercado realizadas pela APEX

38 — Possibilidade de participagdo em rodadas de negécios promovidas pela APEX

39 — Acesso aos treinamentos oferecidos pelo Programa de Geracdo de Negécios Internacionais
— PGNI - e pelo Programa de Apoio as Exporta¢des — PAE —, ambos do Banco do Brasil

40 — Acesso as consultorias oferecidas pelo PGNI e pelo PAE

41 - Atuacdo da Camara de Comércio Exterior - CAMEX
(a CAMEX atua na formulagdo, decisdo e coordenacdo de politicas e atividades relativas ao
comércio exterior de bens e servigos)

42 — Atuacdo do Comité de Gestdo do Comércio Exterior - GECEX
(O GECEX atua na articulagdo entre os varios érgaos publicos e os setores privados exportadores,
com o objetivo de implantar uma politica de estimulo as exportacoes)

43 - Atuacdo do Programa Especial de Exporta¢Ges — PEE
(o PEE age na interligacao dos setores produtivos as areas governamentais do comércio exterior,
por meio do estabelecimento de metas para as exportagdes e da apresentacéo de programas de
trabalho e relagéo de pleitos para o governo, visando ao aperfeicoamento e a criagéo de
instrumentos de apoio a exportacao)
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38 parte

14- Abaixo estdo mencionados, de forma genérica, alguns fatores externos de estimulo a exportacéo.

Por favor, ordene esses fatores de acordo com a relevancia que eles tém, na sua percepcao,
para iniciar a atividade exportadora (coloque “1” para o mais relevante, “2” para o0 segundo
mais relevante, e assim por diante).

1- Pesquisas, sondagens e pedidos efetuados por empresas estrangeiras.

2— Influéncia exercida por outras empresas do mesmo ramo.

3— Influéncia exercida por parceiros comerciais ou de servigos (distribuidores, bancos,
contadores, consultores ou outros prestadores de servicos com 0s quais a empresa se
relacione).

4 — Influéncia exercida por associa¢@es de negdcios (FIEMG, sindicatos patronais, cAmaras de

comércio de paises estrangeiros ou outras).

5- Influéncia exercida por agentes de exportacdo ou empresas comerciais exportadoras.

6 — Esforcos empreendidos pelo governo (assisténcia governamental)

15- A seguir, sdo listados mecanismos oficiais de apoio as exportagdes atualmente disponiveis no Brasil.

Por favor, ordene esses fatores de acordo com a relevancia que eles tém, na sua percepcao,
para iniciar a atividade exportadora (coloque “1” para 0 mais relevante, “2” para o seguinte, e
assim por diante).

1- Incentivos fiscais

2 - Regimes aduaneiros especiais

3 - Acesso as linhas de crédito

4 — Iniciativas associadas a promogdo comercial, orientacdo e informacao
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APENDICE C - MENSAGENS DIRIGIDAS AOS RESPONDENTES DO
QUESTIONARIO, VIA E-MAIL

Mensagem de abertura n° 1 — encaminhada em dezembro de 2002

A Universidade Federal de Minas Gerais, por meio de pesquisadores do seu
Centro de Pés-Graduacdo e Pesquisas em Administracdo (CEPEAD), esta
realizando uma pesquisa junto a empresas como a sua, visando saber como séao
percebidos os estimulos a utilizacdo da exportacdo como alternativa estratégica
de negdbcios.

Essa pesquisa conta com o apoio do sindicato ao qual sua empresa esta afiliada.

Mesmo que sua organizacdo ainda ndo exporte — e mesmo que nem pense em
fazé-lo — sua opinido é muito importante para nés.

Os resultados dessa pesquisa nos ajudarao a identificar medidas que tornem
mais eficazes as iniciativas orientadas para o incremento das exportacoes,
principalmente entre pequenas empresas, a partir da compreensao das principais
expectativas do empresariado mineiro, em termos de estimulo a competitividade.

Contamos com seu precioso apoio. Apenas alguns minutos sdo necessarios
para preencher o questionario, na prépria tela de seu computador. Com esse
gesto, além de auxiliar no fortalecimento da pesquisa académica, vocé estara
contribuindo também para o desenvolvimento de novas oportunidades no seu
ramo de negdcios.

Para responder as perguntas, por gentileza, clique aqui.

(Importante: a coleta de dados foi confiada ao Instituto Gauss Estatistica e Mercado,
cujo trabalho é orientado pelo codigo de ética da Associacdo Brasileira dos Institutos
de Pesquisa de Mercado — ABIPEME —, que adota como principio basico a manutencao
do sigilo absoluto sobre a identidade dos respondentes, sejam eles pessoas fisicas ou
juridicas. Essa orientacdo garante que os dados serdo tratados em conjunto, ndo
permitindo a identificagcdo de cada empresa isoladamente.)

Pesquisadores:

Prof. Dr. José Edson Lara

UFMG/Cepead — Nucleo Avancado de Pesquisas em Marketing e Administracao
Estratégica

<jedson@face.ufmg.br>

Flavio José Passos Coelho
UFMG/Cepead — Mestrado em Administracdo
<fcoelho@face.ufmg.br>

Execucéo:

Gauss Estatistica e Mercado
(31) 3224-1397
gauss@gaussem.com.br
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Mensagem de abertura n° 2 — encaminhada em margo de 2003

Que variaveis vocé apontaria como as mais importantes, na decisdo de
exportar seus produtos?

Seu ponto de vista acerca dessa questdo é muito importante. Nés, do
Centro de Pdés-graduacdo e Pesquisas em Administracdo — CEPEAD —, da
UFMG, estamos procurando identificar como sdo percebidos os estimulos a
utilizacdo da exportacdo como alternativa estratégica de negdcios, entre
empresarios e dirigentes de organiza¢gbes como a sua.

Para tanto, estamos dando continuidade a uma pesquisa iniciada em
dezembro de 2002, com industrias téxteis e de calcados de Minas Gerais.

Gostariamos muito de contar com a sua colaboracdo, nesse momento em
que as empresas retornam ao seu ritmo normal de atividades. Suas
informacdes sdo essenciais para um diagnostico fiel do setor, mesmo que
sua empresa ainda nédo exporte, ou mesmo que nem pense em fazé-lo.
Apé6s a conclusdo da pesquisa, colocaremos os resultados gerais a sua
disposicéo, preservando o sigilo dos respondentes.

Apenas alguns minutos sdo necessarios para preencher o questionario, na
préopria tela de seu computador. Com esse gesto, além de auxiliar no
fortalecimento da atividade académica, vocé contribui também para o
desenvolvimento de novas oportunidades no seu ramo de negaocios.

Por gentileza, cligue aqui para entrar no questionario.
Cordialmente,

Flavio J. P. Coelho
Cepead - Centro de Pds-graduacao e Pesquisas em Administracao
Mestrado em Administracao

Caso haja alguma duavida acerca desse trabalho, por gentileza, entre em contato com a
empresa responsavel pela execuc¢éo da coleta de dados, ligando para (31) 3224-1397,
ou enviando um e-mail para <gauss@gaussem.com.br>
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Mensagem de encerramento — apresentada a cada vez que o respondente concluia o
preenchimento do questionario na Internet

O preenchimento est& concluido!

O CEPEAD e as entidades que apoiam essa pesquisa sao gratos pela sua
colaboracédo e Ilhe desejam, desde ja, muito sucesso no ano de 2003.

Pesquisadores:

Prof. Dr. José Edson Lara

UFMG/Cepead — Nucleo Avancado de Pesquisas em Marketing e Administracao
Estratégica

<jedson@face.ufmg.br>

Flavio José Passos Coelho
UFMG/Cepead — Mestrado em Administragao
<fcoelho@face.ufmg.br>
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APENDICE D - MENSAGEM DIRIGIDA AOS RESPONDENTES DO
QUESTIONARIO, PARA A COLETA POR MEIO DE ENTREVISTAS

Belo Horizonte, 03 de abril de 2003.
A

<nome da empresa>
A/C.: <nome do respondente>

ASSUNTO: PESQUISA SOBRE EXPORTACAO COMO ALTERNATIVA ESTRATEGICA DE
NEGOCIOS

Prezado Senhor;

Seu ponto de vista acerca dessa questdo € muito importante. O CENTRO DE POS-
GRADUACAO E PESQUISAS EM ADMINISTRACAO DA UFMG — CEPEAD -, esta
procurando identificar como sdo percebidos os estimulos a utilizacdo da exportacdo como
alternativa estratégica de negécios, entre empresarios e dirigentes de organizagdes como a
sua. Para tanto, n6s do INSTITUTO MINEIRO DE PESQUISA DE OPINIAO E
MARKETING S/C LTDA — IMPOM - fomos contratados para realizar o trabalho de coleta de
dados junto as industrias téxteis e de calcados de Minas Gerais.

Para isso, um dos nossos entrevistadores entrard em contato por telefone com V.Sa. para
agendar um horario de sua conveniéncia para a realizacdo de uma entrevista, que tera uma
duracdo de aproximadamente 15 minutos. A marcacdo desta entrevista acontecera no
periodo de 08 a 17 de abril de 2003.

Suas informacfGes sdo essenciais para um diagnéstico fiel do setor, mesmo que sua
empresa ainda ndo exporte, ou ainda nem planeje fazé-lo. Apés a conclusdo da pesquisa,
colocaremos os resultados gerais a sua disposi¢éo, preservando o sigilo dos respondentes.

Com esse gesto, além de auxiliar no fortalecimento da atividade académica, a sua empresa
contribui também para o desenvolvimento de novas oportunidades no seu ramo de
negocios.

As informacdes coletadas seréo utilizadas de forma agregada, ndo existindo a possibilidade
de divulgacao dos dados isolados referentes a um Unico entrevistado.

Ficam, ainda, a disposicao de V. Sa. para mais esclarecimentos, o telefone (031) 3281-
0147, com Sr. Luiz Angelo ou a Sta. Sabrina, do IMPOM, ou entdo o nosso e-mail:
impom@impom.com, bem como com o Sr. Flavio José Passos Coelho, do CEPEAD,
pelos telefones: (31) 3415-7318 / 9956- 7318 / 3689-6120, ou ainda pelo e-mail:
flaviopassos@cepead.face.ufmg.br.

Tendo certeza da sua participacdo neste estudo, que serd de muita importancia, firmamo-
nos.

Atenciosamente,

Luiz Angelo Magalhdes Gomes
DIRETOR — IMPOM
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