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I. INTRODUGAO

A preocupacao em determinar as caracteristicas do ex
portador potencial permeia toda a literatura sobre geréncia de
exportagoes, refletindo, como seria de esperar, a preocupacao,
a nivel pratico, de melhor orientar os programas de exportacao
nacionais. Bilkey (1978), ao dividir a literatura sobre o com-
portamento exportador das empresas em dez grandes areas, in-
clui entre elas a determinagao de perfis de exportadores, ates

tando a importancia do tema.

E nesta drea que se situam os estudos -comparativos
de exportadores e nao-exportadores (definidos, respectivamente, co
mo empresas que exXportam e empresas gue nunca exportaram) e de
exportadores passivos e agressivos (ou seja,.mais ouU menos en-—
volvidos com a atividade de exportagao). No primeiro caso, ci-
tam-se desde o estudo pioneiro de Snavely et alii, em 1964, aos
mais recentes trabalhos desenvolvidos por Ogram (1982), Tesar
e Tarleton (1982) e Cavusgil (1984). No segundo, listam-se os
estudos de Tesar e Tarletom (1982).

No Brasil, Souza, Schmidt e Colaiacovo (1982) procu-
raram determinar os motivos associados a decisao de exportar ,
em um estudo de casos de exportadores passivos e agressivos. Um
outro trabalho de interesse, desenvolvido sobre o tema, & o
de Coutinho (1978) que, em um enfoque bastante original, pro
curou verificar a existencia de um processo de aprendizagem en
tre empresas exportadoras, e sua relacao com o controle . dos
programas de exportagao, sem obter, contudo, resultados conclu

sivos.

0 presente estudo se diferencia dos demais por com-
parar empresas exportadoras com empresas que pararam de exXpor-—

tar. A dificuldade envolvida com este tipo de estudo & que di-
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ficilmente pode ser realizado atraves de um design do tipo
cross—sectional, pela dificuldade de se localizarem empresas que
.pararam de exportar. Por outro lado, a necessidade de se dis-
por de dados em varios pontos do tempo recomenda estudos longi
tudinais, mais dificeis de serem realizados. Essas dificuldades
justificam a escassez de pesquisas deste tipo na literatura es

pecializada.

Apesar disto, a importancia de tais estudos & gran-
de, ja que, mais do que determinar o perfil das empresas que
ingressam na exportagao, o que se deseja & determinar o perfil
daquelas que continuam exportando, apds um certo periodo de
iniciacao. Isto e particularmente verdadeiro mno caso do Brasil,
onde a politica governamental de promogao as exportagoes, apoi
ada por um elenco de incentivos de natureza fiscal e crediticia,
levou grande nimero de empresas a ingressarem nesta atividade,
empresas que, de outra forma, ter-se-iam talvez mantido como
nao-exportadoras. A continuidade das exportacoes das empresasaé,
portanto, a verdadeira medida do impacto de uma politica ! de
promogac as exportacoes e do sucesso ou fracasso da empresa nes

ta atividade.

Como determinar, porem, g priori, as caracteristicas
do exportador potencialmente bem—sucedido? 0 presente ¢ estudo
procurou proporcionar uma primeira resposta a esta indagacao ,
comparando as caracteristicas de empresas exportadoras brasi-
leiras que continuaram exportando, apos um periodo de pele me-
nos seis anos nesta atividade, e de empresas que, embora .hou-

vessem exportado, interromperam esta atividade.

Duas perguntas basicas nortearam portanto este estu-
do: "E possivel diferenciar as empresas que pararam de exportar
das que continuaram exportando? e'A continuidade das atividades
de exportacao de empresas brasileiras produtoras e exportadoras
de manufaturados pode ser explicada atraves das caracteristicas

da propria empresa, das atitudes de sua alta geréncia e de sua
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experiencia em exportacao?"
Foram definidas tres hipoteses a serem testadas:

H.: A continuidade da atividade exportadora nas em-
1

presas brasileiras produtoras e exportadoras de

manufaturados e funcao das caracteristicas da

empresa.

H,: A continuidade da atividade exportadora nas em-
presas brasileiras produtoras e exportadoras de
manufaturados e funcao das atitudes da alta ge-

rencia das empresas.

H_,: A continuidade da atividade exportadora nas em-
presas brasileiras produtoras e exportadoras de
manufaturados e fungao da experiencia em exporta

cao das empresas.

Ttilizou-se um arquivo de dados cobrindo grande va-
riedade de aspectos gerenciais e da atividade exportadora, co-
lhidos em 1978 em uma amostra aleatoria de 152 empresas produ-
toras e exportadoras de manufaturados. A mesma amostra foi pro
curada em 1984, obtendo-se informagoes adicionais sobre a evo-

1ug§0 das exportagaes e do faturamento destas empresas.

As empresas foram entao classificadas em dois grupos:
exportaderes e ex-exportadores, O primeiro grupo & - constitul
do por 91 empresas que exportavam em 1978 e que prosseguiram
nesta atividade ate 1984; o segundo grupo e formado por 61 em-
presas que exportavam em 1978, mas que interromperam esta ati-

vidade no periodo de 1979 a 1984.

Para o teste das hipoteses, utilizou-se a analise dis
criminante, uma téecnica multivariada, similar 3 regressao mul-

tipla, que relaciona um conjunto de variaveis independentes a
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uma variavel dependente nominal. Na analise discriminante, ca-
da caso recebe um score simples (D) pela combinacao linear de

todas as variaveis independentes atraves da seguinte expressao:

onde, dj e o coeficiente de discriminagac das variaveis na

funcao discriminante e Zj e a variavel normalizada.

0O coeficiente (dj) mostra a importancia absoluta e
relativa de cada variavel em diferenciar os grupos medidos pe-
la variavel nominal dependente. Aceitaram-se as hipoteses com

um nivel de significancia menor ou igual a 0,05.
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1T. RESULTADOS

0 procedimento adotado consistiu em gerar—-se inicial-
mente uma funcao discriminante para todo o conjunto de wvaria-

veis analisado.

Este procedimento e importante e necessario na medida
em que identifica a existeéncia de diferemcas entre os dois gru-
pos definidos, a um nivel de significancia aceitavel, a partir
do conjunto total de variaveis, alem de confirmar que as dife-
rencas encontradas na analise em separado de cada subconjunto

de variaveis nao ocorrem em virtude do acago,

Obteve-se, nesta analise, um qui-quadrado igual a
113,30 com 63 graus de liberdade a um nivel de significancia i-
gual a 0,0001. A correta classificagcao obtida foi, em media ,
65,827,

Atraves destes resultados, pode-se afirmar que os
dois grupos de empresas analisadas — exportadores e ex—-exporta
dores — sao diferentes quando considerados os trés subconjun-

tos de variaveis simultineamente.

Realizou-se entao o teste das hipoteses, cujos resul-

tados se apresentam a seguir.
II1.1, Continuidade das Exportacoes e Caracteristicas da Empresa

Arliteratura sobre o comportamento exportador ‘sugere
que algumas caracteristicas da propria empresa se constituem em
bons indicadores do nivel das atividades de exportacao da empre
sa e de sua propensEO para exportar. Entretanto, & razoavel pen
sar que muitas destas caracteristicas sejam resultantes da pro-
pria atividade exportadora, e nao indicadores de uma inclinagio
para esta atividade. Por exemplo, a capacidade produtiva utili-

zada, o tamanho da empresa, etc., podem ser influenciados pela
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exportagao. Esta & uma limitacdo a que os estudos anteriores nao-
puderam fugir. Este estudo, ao avaliar as caracteristicas dos
dois grupos de empresas, utilizando dados de um periodo em que
ambos exportavam, consegue superar, a0 menos em parte, esta 1i-

mitagao.

Oito variaveis, relativas a varios aspectos da estru-
tura e natureza das empresas, foram utilizadas no teste da pri-

meira hipotese. Estas variaveis sao as seguintes:

. tipo de produte fabricado

. qualidade do produto

. tamanho da empresa

. tendéncia de crescimento

. capacidade de produgao utilizada
. grau de padronizacdo do produto
. capacidade de atuar a distancia

. grau de diversificacao da empresa.

As diversas medidas utilizadas para estas variaveisen

contram—-se descritas na Tabela 1.

0 teste de hipbtese permitiu rejeitar a hipotese nu-
la, podendo-se afirmar que a continuidade das atividades expor-
tadoras @ fungao das caracteristicas da empresa. Obteve-se um
qui-quadrado igual a 30,112,com 11 graus de liberdade, a
um nivel de significancia de 0,0015. Verifica-se assim,que as
empresas que pararam de exportar (ex-exportadoras) e as que con
tinuam exportando (exportadoras) podem ser diferenciadas a par-
tir de varizaveis que representam diversos aspectos da estrutura

e natureza destas empresas.
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TABELA 1
CARACTERISTICAS DA EMPRESA

Variaveis e Medidas Utilizadas

tipo de produto fabricado, medido pelo uso (industrial /

consumo) e pelo tempo de utilizagao (duravel / nzo-dura-

vel).

gqualidade do produto, medida pela estrutura do departamen

to de controle de qualidade e pelo nivel de instrucao -do

responsavel pelo controle de qualidade, em 1978.

tamanho da empresa, medido pelo faturamento bruto em 1977

e pelo nUmero de empregados em 1977.

tendéncia de crescimento, medida pela evolugi3o do fatura-

mento brute ao longo do periodo estudado.

capacidade de produgao utilizada, medida pelo percentual

de capacidade ociosa da empresa em 1978.

grau de padronizacgao do produto, medido pelo percentualdo

faturamento bruto obtido atraves de producao por encomen-

da em 1978.

capacidade de attGar a distancia, medida pela descentrali-

zagao da tomada de decisao na empresa, em 1978.

grau de diversificacao da empresa, medido pelo nimero de

linhas de produto que a empresa fabricava em 1978.
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A tabela 2 apresenta os coeficientes da fungao discri
- » - . . - End 3

minante para cada uma das variavels incluldas na analise. Quan-
to maior o coeficiente, maior e o poder da caracteristica da em
presa em discriminar entre os dois grupos. As caracteristicas
que apresentaram maior poder de discriminacao foram: a qualida-
de do produto, o tamanho da empresa e o grau de padronizacao do
produto. Comenta-se a seguir cada um das variaveis. A ordem dos

comentarios nao reflete a importancia de cada variavel.

Tipo de produto fabricado

As empresas que continuam exportando sao principalmen
te produtoras de bens de uso industrial duraveis, enquanto as
ex-exportadoras sao principalmente produtoras de bens de consu-
mo nao-duraveis. Embora nao se tenham encontrado, na literatu-
ra existente, referencias especificas a esta variavel, & razoa-
vel supor que os produtores de bens de consumo nao-duraveis te-
nham maior dificuldade para competir no mercado internaciomnal.
E possivel que competir no mercado internacional com bens de
consumo nao-duraveis exija da empresa uma maior capacidade co-~

mercial.

Qualidade 'do produte

A qualidade do produto, atraves das duas medidas uti-
lizadas neste estudo, mostrou-se uma das principais variaveis dis:
criminantes entre exportadores e ex—exportaderes. Os exportado-
res tinham, em 1978, departamentos de controle de qualidade mais
estruturados e os dirigentes destes departamentos tinham uma for
magio superior & dos individuos que ocupavam o mesmo cargo em

empresas que deixaram de exportar.

Estes resultados confirmam, mais uma vez, o fato de
gue a qualidade dos produtos da empresa aumenta suas oportunida
des no mercado internacional. Alem disso, o controle de qualida

de propicia uma uniformidade na qualidade dos produtos, que,
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TABELA 2

COEFICIENTES DA FUNGCAO DISCRIMINANTE PARA 0S

GRUPOS SEGUNDO CARACTERISTICAS DA

EMPRESA

Caracteristicas da Empresa

Coeficientes

TIPO DE PRODUTO
- uso industrial

- nao-duravel

QUALIDADE DO PRODUTO
- estrutura do dept? de C.Q.

-~ nivel de instrugao do resp.pelo
departamento de C.Q.

TAMANHO DA EMPRESA
- faturamento Bruto em 1977
- numeroc total de empregados
TENDENCIA DE CRESCIMENTO
CAPACIDADE PRODUTIVA UTILIZADA
GRAU DE PADRONIZACAC DO PRODUTO

CAPACIDADE DE ATUAR X DISTANCIA

GRAU DE DIVERSIFICACAO DA EMPRESA

0,14
~0,28

MEDIA DOS EXPORTADORES = 0,39149
MEDTA DOS EX-EXPORTADORES = -0,58403
CORRELACAO CANONICA = 0,4337142

WILKS'LAMBDA = 0,8118920
Xz(CHI-SQUARE) = 30,115
NIVEL DE SIGNIFICANCIA = 0,0015
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mais do que a qualidade propriamente dita, & fundamental para a
continuidade das atividades de exportagao da empresa, como bem

observou. Figueiredo (1979).

0s achados quanto a qualidade do produto suportam tam
bem os diversos autores que afirmam existirem vantagens competi
tivas nos produtos exportados. 0 estudo de Snavely et ali<, por
exemplo, reforgou o ponto de vista expresso pela teoria do co-
mércio internaciomal de que a superioridade tecnologica seria
um elemento favoravel 3 exportacao. Snavely et alii (1964) en-
contraram, entre as embresas exportadoras, uma posicao superior
em termos de pregos e patentes, comparativamente 3s nao-exporta
doras. Este resultado foi suportado por Ogram (1982), ao encon-
trar maiores gastos em P&D, como percentagem das vendas, entre
empresas exportadoras. Cavusgil (1984), por outro lado, verifi-
cou que empresas em industrias intensivas em tecmnologia esta-
riam exportando significativamente mais do que as outras. Desta
forma, os resultados obtidos no presente estudo apoiam as .evi-

dencias existentes na literatura.

Tamanho da empresa

0 tamanho da empresa foi medido por duas variaveis :
faturamento bruto em 1977 e total de empregados em 1977. 0 tama
nho da empresa foi a segunda variavel .a melhor discriminar en-
tre os dois grupos de empresas. Verificou-se que as empresas que
continuaram exportando eram, em 1978, maiores do que as que dei

xaram de exportar.

Estes resultados, como bem salientou Cavusgil (1984),
ao fazer referencia as pesquisas existentes que produziram re-
sultados contraditorios, sao dificeis de interpretar. Para este
autor, o tamanho da empresa deveria ser visto, na verdade, como
uma proxy para as wdrias vantagens gue lhe estao associadas, co
mo por exemplo, os efeitos de escala, o poder de barganha, a ca

pacidade de contratar executivos mais qualificados, etc. No en-
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tanto, deve-se ressaltar que diversos autores tem contestado a
existencia de algumas das vantagens associadas ao tamanho, tais

como Hamermesh et gli? (1978) e Schmidt e Ginebra (1983).

0 fato de o numero de empregados ter apresentado um
coeficiente mais baixo do que o faturamento bruto pode dever-se
a que a primeira variavel tenha reduzido seu poder explicativo
na medida em que esta sendo analisada simultaneamente a segunda,

efeito obtido quando se utiliza a analide discriminante.

Tendencia de crescimento

Esta variavel, medida pelo percentual de  crescimento
real do faturamento bruto da empresa entre 1973 e 1982, ‘tambem

mostrou discriminar entre os dois grupos.

O0s exportadores apresentaram maior tendencia de cres-
cimento do faturamento no periodo de 1973 a 1982 do que os ex-
exportadores. E possivel que estes resultados tenham sido afe-
tados pelos obtidos com as exportacoes. No entanto, esta inter-
pretagao nao & favorecida, uma vez que estudos anteriormente rea
lizados, como os de Souza e Coutinho (1978) e Figueiredo (1979),
constataram um baixo grau de envokvimento das empresas brasilei
ras exportadoras de manufaturados com a exportagac, tendo-se me
dido o envolvimento, como e pratica usual, pela percentagem do
faturamento da empresa proveniente da exportagao. Ora, se & bai
X0 este percentual, tenue & sua influencia na evolugao do fatu-
ramento} Assim, talvez seja mais razoavel supor que os exporta
dores tenham maior dinamismo e vigor geremncial do que os ex—-ex-

portadores,

Capacidade produtiva utilizada

Esta variavel mostrou um baixo poder de discriminacao
entre exportadores e ex—-exportadores, sendo, dentro deste con-

junto de variaveis, a que menos discrimina. Este resultado con-
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trasta com o obtido - por Ogram (1982), que observou, em seu es-
tudo, que as empresas exportadoras ocperam com uma percentagem
maior de capacidade produtiva ocupada. E interessante observar,
contudo, que a existencia de capacidade ociosa & considerada, em
geral, como um dos principais estimulos a exportacdao, como . foi
verificado empiricamente no Brasil por Meira (1979). E possivel
porem, .que como Ogram examinou empresas que vinham exportandoha
algum tempo, estas empresas tivessem, gracas a propria exporta-
cao, ocupado a capacidade produtiva ociosa antes do inIcio des-
ta atividade. Em outras palavras, mais do que um diferenciador

entre exportadores e nao-exportadores, esta variavel poderia re

fletir os resultados obtidos com a atividade exportadora.

Grau de padronizagao do produto

0 grau de padronizacao do produto, medido pela percen
tagem de produgao por encomenda, & a terceira variavel que me-

lhor discrimina entre exportadores e ex—exportadores.

Os exportadores fabricam mais produtos padromnizados ,
enquanto o0s ex—exportadores fabricam mais produtos sob encomen-
da. Estes resultados concordam com os obtidos por Hackett (1973.
Este autor observou, entre as empresas exportadoras por ele en-

trevistadas, que muitas fabricavam produtos padronizados.

Capacidade de atuar a distancia

Esta variavel esta entre as caracteristicas da empre-

sa que menos discriminam entre os dois grupos.

Esta vari8vel foi estudada por Snavely et glii (1964),
que ‘encontraram tres fatores que servem coOmoO proxies para a ca-
pacidade de atuar a distancia. Um deles & o niumero de fiabricas
operadas pela empresa: os nao-exportadores operavam apenas uma
fabrica, enquanto os exportadores operavam, normalmente, mais de

uma fabrica. Outro fator foi o grau de dispersao geografica das
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atividade da empresa: os nao-exportadores atuavam mais em mercados de
ambito regional, enquanto os exportadores tendiam a atuar em ambito nacional’
0 terceiro fator foi a forma pela qual se processa a venda® os nao exporta -
dores vendiam diretamente aos compradores, através de venda pes
soal, enquanto os exportadores utilizavam diversas formas de ven
da. Welch e Wiedersheim~Paul (1978) reforcam os resultados obti
dos por Snavely et alii mno que se refere ao admbito de atuagao
da empresa e seu efeito sobre a atividade exportadora. Talvez
devido élmedida operacional utilizada neste estudo ser distinta,
os resultados obtidos no Brasil, embora compativeis com os de ou

tros autores, apresentam um baixo poder de discriminacao.

Grau de diversificacao da empresa

Os exportadores produziam um numero maior de linhas de produtos,
comparativamente aos ex-exportadores. Esta variavel nao e referi-

da na literatura consultada,.

Matriz de Classificacao

Objetivando-se obter as corretas probabilidades de
classificacao, incluiu-se em uma mnova analise apemnas 50%Z da a-
mostra e classificaram-se os demais 50% a partir da fumgao gera
da nesta analise. O grupo que foi analisado, em uma segunda aqé
lise, passa a ser simplesmente c1assifi6édo3. Com isto, obteve-

se o percentual de 63,78%7 de empresas corretamente classificadas
(tabelas 3 e 4).

IT.2. Continuidade das Exportagoes e Atitudes da Alta Gerencia

0 conjunto de variaveis ligadas as atitudes da alta
geréncia e também considerado importante na literatura para a
compreensio das atividades de exportacio da empresa, na medida
em:que estas. atividades influenciam diretamente o processo deci

sorio e os objetivos da empresa.
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TABELA 3

MATRIZ DE CLASSIFICAGAO 1
DAS EMPRESAS NAO SELECIONADAS PARA A ANALISE

Grupo Atual

NQ

de

Membros do

Grupo’ Esperado

Empresas Exportadores Nao-Exportadores
Exportadores 46 37 09
80,47 19,67
Ex-Exportadores 31 17 14
54,87 45,27

Percentual de Empresas Corretamente Classificadas: 66,23%

TABELA 4

MATRIZ DE CLASSIFICAGAO 2

DAS EMPRESAS NAO SELECIONADAS PARA A ANALISE

NQ de Membros do Grupo Esperado
Grupo Atual Empresas Exportadores Nao-Exportadores
Exportadores 45 33 12
73,3% 26,77%
Ex-Exportadores 30 17 13
56,77% 43,3
Percentual de Empresas Corretamente Classificadas: 61,33%
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" . . - . A B
Cinco variaveis, expressas atraves de vinte e cinco

medidas operacionais, foram utilizadas no teste da segunda hipo

tese:
. motivos para exportar
. percepcgao de obstaculos a exportagao
. satisfagao com os incentiveos governamentais existentes
. percepgao da necessidade de se criarem novos incen
tivos
. percepcao da importancia dos elementos do marketing
para a politica de exportacao da empresa.
As variaveis e suas medidas encontram-se descritas na
tabela 5.

0 teste de hipoteses nao permitiu rejeitar a hipotese
nula, nao se podendo aceitar, portanto, que a continuidade das
atividades exportadoras seja fungao das atitudes da alta geren-—
cia. Obteve-se um qui~quadrado igual a 35,802,com 25 graus de

liberdade, a um nivel de significancia de 0,0747.

Apesar disto, acredita-se que as atitudes da alta ge-
rencia estejam relacionadas com a continuidade das atividades ex
portadoras. E possivel que a nao-rejeicao da hipotese nula este
ja associada ao fato de as medidas utilizadas serem incompletas.

Por exemplo, ma revisao da literatura encontraram-se evidencias

de menor etnocentrismo e maior preferencia por risco entre os
exportadores, comparativamente com os nao-exportadores. Estas
variaveis nao foram incluidas, por nao terem sido medidas na

pesquisa que deu origem ao arquivo de dados utilizado neste es-
tudo. Além disso, o nivel de significancia obtido nao estaz mui-

to distante de 0,05.
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TABELA 5

ATITUDES DA ALTA GERENCIA

Variaveis e Medidas Utilizadas

motivos para exportar: pedido dos importadores, bemeficios

do mercado externo, incentivos governamentais, mentalidade

exportadora, qualidade internacional do produto.

percepcao de obstaculos a exportaczo: internos e externos,

insuficiencia de informacoes sobre o mercado, forte concor
rencia internacional, pregos anormalmente baixos no merca-
do internacional, incentivos insuficientes a exportacao ,
falta de agentes e/ou representantes no exterior, mercado

interno absorvendo toda a producao.

satisfacao com incentivos governamentais existentes.

percepcao da necessidade de se criarem novos incentivos de:

produgao, pesquisa e desenvolvimento, mercado e financgas.

importancia dos elementos de marketing para a politica de

exportagao da empresa: canal de distribuiciao, promocao e

propaganda, prazo de entrega, produto, prego, controle de

qualidade.
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Apesar da nao-rejeigao da hipodtese nula, ou seja, em-
bora nao seja possivel discriminar entre esses dois grupos ao
nivel de signific3ncia definido a partir de variaveis de atitu-
des da alta gerencia (tabela 6), encontram-se diferencas que va

ie a pena mencionar.

Motivos para exportar

Observa-se que, entre os motivos indicados pelos exe-
cutivos, em 1978, como responsaveis pelo ingresso de suas empre-—
sas na atividade exportadora, alguns parecem estar mais associa
dos a empresas que continuaram exportando, ate 1984, enguanto ou
tros sao mais comuns entre as empresas que deixaram de exportar
no periodo entre 1972 e 1984, chamadas neste estudo de exX—eXpor

tadoras.

Como seria de esperar, com base na evidencia empirica
disponivel, a existencia de uma mentalidade exportadora & o mo-
tivo que mails impulsiona as empresas que continuaram exportando.
Este impulso para a exportacao entre as empresas que continuaram
a exportar encontra suporte na literatura. O estudo de Simpson
(1973), por exemplo, indicou que os nao-exportadores .mos-
travam uma "apatia" com relagaoc & decisao de exportar, o que

contrasta com o resultado acima.

Por outro lado, foram principalmente os ex—-exportado-
res que indicaram os incentivos governamentais como principal mo
tivo a levar a empresa as atividades de exportagdo. Este resul-
tado suporta os modelos de processo decisorio de exportacgao de-
senvolvidos por Souza, Schmidt e Colaiacovo ( 1983 ), que .indi-
cam uma predominincia dos incentivos governamentais como estimu
los ao exportador passivo, que bem poderia descrever, passado de

terminado periodo. de tempo, o ex—exportador,

Além disso, um outro motivo — o pedido direto de im-

portadores -— parece ocorrer um pouco mais entre exportadoresdo
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TABELA 6

COEFICIENTES -DA FUNCAO DISCRIMINANTE PARA 0S GRUPOS

SEGUNDO AS ATITUDES DA ALTA GERENCIA

Atitudes da Alta Gerencia Coeficientes

. MOTIVOS PARA EXPORTAR
- pedidds emitidos pelos importadores 0,19
- beneficios do mercado externo -0,10
- incentivos governamentais -0,31
- mentalidade exportadera 0,28
- qualidade internacional do produto 0,02

. PERCEPCAO DE OBSTACULOS A EXPORTAGAO
- internos -0, 30
— externos 0,19
- insuficiencia de informagoes sobre o mercado externo -0,04
- forte concorréncia internacional 0,39
- pregos anormalmente baixos no mercado extermno 0,07
- incentivos insuficientes a exportacao -0,88
-— falta de agentes e/ou representantes no exterior 0,003
— mercado interno abéorve toda a produgEo 0,27

. SATISFAQKO COM OS5 INCENTIVOS GOVERNAMENTAIS EXISTENTES 0,42

. NECESSIDADE DE SE CRIAREM NOVOS INCENTIVOS. .
- producao -0, 36
- pesquisa e deseavolvimento 0,10
- mercado -0,07
- financelro 0,17

. IMPORTANCIA DOS ELEMENTOS DE MARKETING
- canal de distribuigao 0,51
- promogao e propaganda 0,05
- prazo de entrega 0,44
— prego -0,29
- produto -0,003
- embalagem ~-0,006
— controle deée qualidade - 0,007

MEDIA DOS EXPORTADORES = 0,44356
MEDIA DOS EX-EXPORTADORES = -0,66171
CORRELACAO CANONICA = 0,4787904

CHI-SQUARED =

WILKS'LAMBDA = 0,7707597

35,802

NIVEL DE SIGNIFICANCIA = 0,0747
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que ex—exportadores. A literatura existente, alias, indica que
este ¢ um dos principais estimulos iniciais A decisao de expor
tar. Alem disso, € razoavel supor que as empresas que recebem
pedidos do exterior tenham produtos mais desejaveis - ou seja,
de qualidade superior, com caracteristicas diferenciadas ou ex
clusivas, ou mais adequadas aos padroes internacionais — do
que as que nao sao procuradas por importadores. Conseqlientemen
te, e possivel dizer que empresas cujos produtos tenham as ca-
racteristicas mencionadas, por gozarem de alguma vantagem dife

rencial, tendam a apresentar continuidade na exportacao.

Percepcao de obstaculos a exportacao

Tambem parecem diferir os exportadores e ex—exporta-
dores no que se refere a percepgao de obstaculos a exportacao,
em 1978. 0s exportadores viam mais os obstaculos externos do
que os ex—exportadores; estes ultimos, por sua vez, viam mais
os obstaculos internos do que os primeiros. Estes resultados sao
coerentes com os obtidos por Tesar e Tarletom ( 1982), Estes au
tores verificaram, em seu estudo, que os exportadores e nao -
exportadores percebiam os obstaculos a exportagao de forma di-

ferente.

De forma coerente com as motivagoes para exportar, as
empresas que ingressaram na exportacao devido a sua mentalida
de exportadora tenderiam a perceber mais obstaculos extermos ,
porque com estes se defrontam em sua perseguicao mais agressi-
va de opbrtﬁnidades no mercado externo; e as empresas que  in-
gressaram na exportacao para se beneficiarem das vantagens o-
ferecidas pelos incentivos governamentais tenderiam a enfrentar,
mais do que as anteriores, as dificuldades e obsticulos decor-
rentes de nao estar a empresa preparada internamente para ex-

portar.

Esta interpretacao se coaduna com um outro resultado,

que & o fato de as empresas que pararam de exportar entre 1979
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e 1984 terem mencionado mais freguentemente, como principaldbsﬁ%
culo a8 exportagao, a inadequagdo dos incentivos governamentais.
Observa-se na tabela 6 que o coeficiente assoclado.a esta varié
vel 2 o mais elevado do conjunto de variaveis que medem as ati-
tudes da alta gerencia. Ou seja, ndo so0 os ex-exportadores come
¢aram . a exportar devido aos incentivos governamentais, como ain
da percebiam a necessidade de maiores incentivos, em 1978, para
que pudessem continuar exportando., Poucas evidéncias parecem e-
xistir, contudo, para supor que os ex-exportadores teriam conti

nuade a exportar, caso se lhes tivessem concedido maiores incen

tivoes.

Tambem os exportadores percebiam mais como obstaculos
a exportagao a forte concorrencia internacional do que os ex-ex
portadores, o que se pode explicar da mesma forma que para a
percepgao de obstaculos externos; e percebiam mais como obstécg
lo a3 exportag¢ao a demanda do mercado interno pelos produtos da

empresa.

Satisfacao com os incentivos governamentais existentes

- . . . . . -
As variaveis relativas aos incentivos governamentals.:a
exportagﬁo.aparecem como um aspecto tIpico do caso brasileiro ,

nao se encontrando na literatura internacional.

A satisfacao com os incentivos governamentais existen
tes parece ser mais comum entre as empresas que continuam expor
tando, visto que a maioria dos ex-exportadores se mostrou insa-
tisfeita com os incentivos governamentias existentes. Esta afiyr
mativa tambem pode ser comprovada atraves do obstaculo mais ‘men
cionado por este Ultimo grupo: incentivos governamentais insufi

cientes 2 exportacao.

As empresas que continuam exportando tambem - diferem
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das que deixaram de exportar, em sua percep¢cao da mnecessidade
de novos incentivos. 0s ex—exportadores percebiam mais a necessidade de se
criarem novos incentivos para a producao (tais eomo incentivos direcionados
para melhorar a capacidade produtiva, reduzir os custos de produgao) e
incentivos de mercado (tais como informagdes sobre mercados po-
tenciais). 0Os que continuaram a exportar, porém, percebiam mais

a necegsidade de incentivos financeiros e para Pesquisa & Desenvolvimento.

‘Percepcao da importancia dos elementos de marketing

As empresas que continuaram exportando atribuiram maior impor
tancia, em 1978, ao canal de distribuigcao, prazo de entrega e preco, em sua

politica de exportacao, do que as que pararam de exportar.

Matriz de Classificacgao

Apesar de nao se haver rejeitado a hipotese nula, e
com vistas a se obterem as corretas probabilidades de classifi-
cagao das empresas, dividiu-se a amostra em duas metades, anali
sou-se o primeiro grupo e a partir da funcao discriminante gera
‘da desta analise se classificou a outra metade da amostra (se-
melhante ao procedimeﬁto realizado na Hipotese 1). O procedimen
to foi repetido, invertendo-se as duas metades, ou seja, a que
foli analisada passa a ser somente classificada e vice~versa. Com
isto, obteve-se uma média 59,90% de casos corretamente classifi

cados, o que pode ser observado através das tabelas 7 e 8.

ITI.3, Continuidade das Exportacoes e Experiéncié Adquirida

Este estudo analisou um outro subconjunto de varia-
veis: a experiéncia adquirida pela empresa no exercicio das a-
tividades de exportag3o. Em outras palavras, considerou-se que,
além dos outros dois subconjuntos de variaveis analisadas, um

terceiro subconjunto poderia diferenciar as empresas que contil



.22,

TABELA 7

MATRIZ DE CLASSIFICAGAO 1

EMPRESAS NAO SELECIONADAS PARA A ANALISE

NQ de Membros do Grupo Esperado
Grupo Atual Empresas Exportadores Ex-Exportadores
Exportadores 45 30 15
66,77 33, 3%
Ex-Exportadores 30 13 17
43,37% 56,77

Percentual das empresas corretamente classificadas: 62,677

TABELA 8

MATRIZ DE CLASSIFICACAOQ 2

EMPRESAS NAO SELECIONADAS PARA A ANALISE

Ne de Membros do Grupo Esperado
Grupo Atual Empresas Exportadores Ex—Exportadores
Exportadores 46 31 15
67 47 32,6%
Ex-Exportadores 31 18 17
58,17 41,97

Percentual de empresas corretamente classificadas: 57,14%
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nuaram exportando das que deixaram de exportar: as proprias a-
coes empreendidas no decorrer da atividade exportadora e :seus
resultados. Este subconjunto de variaveis & relevante na medi-
da em que fornece subsidios para a compreensaoc do sucesso de
umas e o fracasso de outras, medidos pela continuidade ou nao

desta atividade.

Treze variiveis,e suas respectivas medidas {(tabela 9

foram utilizadas para testar a terceira hipotese:

. importancia da linha de produtos exportada

. tipo de pails para onde exporta

. diversificagao de mercados de exportacgao

. freqiiencia das exportacoes

. agressividade da empresa na exportacao

. continuidade de étuagﬁo em mercados externos es’pécificos
. fatores que compoem o prego de exportacao

. tipo de incentivos governamentais utilizados

. metodo de exportacao utilizado

. decisao de escolha de mercaﬁos para onde exportar
. envolvimento. com exportagao’

. tendencia das exportagoes

. adaptacao do produto ao mercado externo.

O teste de hipdtese permitiu a rejeigao da hipdtese.nu
la, podendo-se afirmar que a continuidade das atividades expor-
tadoras & fungao da experiéncia em exportagao da empresa. 0

qui-quadrado & igual a 54,523, com 27 graus de liberdade a
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TABELA 9
EXPERIENCIA EM EXPORTACAOQ

Variaveis e Medidas Utilizadas

importancia da linha de produtos exportada por ordem de faturamento .

tipo de pals para onde exporta: desenvolvido, subdesenvolvido,

diversificacao de mercado, medida pelo numero de paises para onde a empre
sa exporta,

freqiiencia das exportacoes: regular ou eventual,

agressividade da empresa na exportagao, medlda pelo percentual de merca -
dos em que a iniciativa de exportagao coube a empresa.

continuidade de atuacao em mercados especificos, medida _pelo percentual
de paises para onde a empresa interrompeu suas exportagoes.

fatores que compdem o prego de exportagao:_fatores internos X fatores ex
ternos, pregos dos concorrentes internacionais, custo associado ac risco
extraordinario, incentivos governamentais.

tipo de incentivos governamentais utilizados: isencazo de imposto de ren-
da, isengao de imposto sobre operacoes financeiras, redugao dos custos de
capital de giro, creditos fiscais (ICM e IPI), outros incentivos .

método de exportacao utilizado: com intermediario, direto, trading compa-
ny estrangeira ,

decisao de escolha de mercado para onde exportar baseada em: contatos fei
tos pela empresa, experiencia dos dirigentes, informagoes gerais sobre o
mercado, estudos detalhados sobre os mercados, outros motivos,

envolvimento com egportagao medido pelo percentual do faturamento bruto
obtido atraves das exportacoes.,

tendencia das exportacoes, medida pela evoluczo do faturamento em exporta
cao .

adaptacao do produto, medida pelo uso de controle. de qualidade diferente
para diferentes mercados.
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um nivel de significancia de 0,0013.

Portanto, nao so as caracterigticas da empresa, mas
também a experiencia adquirida ao exportar, estzao associadas a

continuidade da atividade exportadora na empresa.

Encontram-se, na tabela 10, os coeficientes da fungao
discriminante para cada variavel. As variaveis ligadas a experi
encia adquirida ao exportar que apresentaram maior poder de dis
criminacao foram: continuidade de atuagao em mercados extermos es
pecificos, tendéncia das exportacgdes, fatores que compoem o pre
¢o de exportacao e tipo de incentives utilizado. Comenta-se, a

seguir cada uma das variaveis.

Importancia da linha de produto exportada

Percebe~se que & mais comum entre os exportadores a
exportagao de sua principal linha de produto. Este resultado po
de estar associado ao comprometimento da empfesa com a ativida-
de exportadora: & razoavel esperar que as empresas que exportam
seus principais produtes estejam mais empenhadas em seu sucesso
do que as que exportam linhas secundarias. Tambem & possivel i-
maginar que o sucesso na exportacao de uma determinada linha de
produtos tenha contribuido para torna-la a 1linha mais importan

te em termos de faturamento.

Tipo de pals para onde a empresa exporta

0 tipo de pais pafa onde a empresa exporta (desenvol-
vido/subdesenvolvido) e um bom indicador de diferenciagao entre
os dois grupos. Percebe—se'que um numero maior de empresas que
continuam. exportando atendem a mercados em paises desenvolvidos,

comparativamente aos que pararam de exportar,

Estes resultados podem ser interpretados a luz de que,
para uma empresa brasileira exportar seus produtos para mercados de

senvolvidos, ela precisa estar mais bem preparada para competir
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TABELA 10

COEFICIENTES DA FUNCAO DISCRIMINANTE PARA 0S GRUPOS

SEGUNDO A EXPERIENCIA EM EXPORTAQKO

Experiencia em Exportacao Coeficientes
. IMPORTANCIA DA LINHA DE PRODUTO EXPORTADA 0,21
. TIPO DE PAIS PARA ONDE EXPORTA: DESENVOLVIDO 0,31
. DIVERSIFICAQKO DE MERCADOS ‘ 0,12
. FREQUENCIA DAS EXPORTACOES: REGULAR 0,16
. AGRESSIVIDADE DA EMPRESA 0,20
. CONTINUIDADE DA ATUA(}KO EM MERCADOS ESPECIFICOS -0,48
. FATORES QUE COMPOEM O PREGO DE EXPORTACAQ
- internos X extermnos -0,33
- prég_o dos concorrentes intgmacionais 0,46
- custos associados ao risco extraordiantrio -0,47
- incentivos governamentais 0,08
. TIPO DE INCENTIVOS UTILIZADC
- isencao do Imposto de Renda -0,06
- isencao do Imposto Sobre Operagoes Financeiras 0,22
- reducao dos custos de capital de giro -0,06
-~ creditos fiscais (ICM e IPI) -0,46
- outros incentivos 0,07
. METODO DE EXPORTACAO UTILIZADO
- com intermediarios 0,20
- diretos 0,04
- trading co. estrangeira 0,20
. DECISAO DE ESCOLHA DO MERCADO
- contatos feitos pela empresa -0, 31
- experiencia dos dirigentes -0,07
- informacoes gerais sobre os mercados -0,21
~ estudo detalhado sobre os mercados 0,28
- outros motivos 0,16
. ENVOLVIMENTO COM EXPORTACAQ 0,10
. TENDENCIA DAS EXPORTACOES 0,44
. ADAPTACAO DO PRODUTO 0,04

MEDIA DOS EXPORTADORES = 0,56990 -
MEDIA DOS EX-EXPORTADORES = -0,85018
CORRELACAO CANONICA = (,5738481

WILKS'LAMBDA = 0,6706984
CHI-SQUARED = 54,523
NIVEL DE SIGNIFICANCIA = 0,0013
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fio mercado, o que e coerente com outros resultados deste estudo,

relativo 3 qualidade do produto.

Diversificacao de mercados de exportacgao

Os exportadores exportavam em 1978 para um numero mai
or de paises do gue os ex-exportadores. Esta variavel, no entan
to, nao apresenta grande poder de discriminacio entre os dois

grupos.

Freqiiencia das exportacodes

Entre as empresas que continuam exportando encontra-
se um maior niumero de empresas que eram exportadores regulares em
1978, enquanto que entre os que pararam de exportar encontra-se

um maior numero de exportadores eventuais.

Agressividade da empresa na exportacgao

Como seria de esperar, os exportadores se .mostraram
mais agressivos comparativamente com os ex-exportadores. A a-
gressividade se refere ao niumero de palises em que a empresa atua
ou ja atuou, nos quais a iniciativa de exportar foi tomada pe-

la empresa, e nao por algum importador. estrangeiro.

Continuidade de atuacao em mercados especificos

Esta ¢ a variavel que mais discrimina entre os dois
grupos. Ja em 1978, os ex-exportadores haviam interrompido mais
suas exportagoes para alguns mercados comparativamente com os
exportadores. E evidente que,se a empresa nao consegue continu-
ar exportando para mercados especificos, ela nao conseguira a-
tuar a longo prazo no mercado-internacional., Atraves das fre-
qliencias, . observa-se que o principal motivo para interromper as
exportagoes para paises especificos mencionados pelos ex-expor-
tadores relaciona-se a problemas internos da empresa. Por outro

lado, os exportadores indicaram,como principal motivo da inter-
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rupgcao das exportagoes para paises, determinados problemas com
os importadores nesses paises. Estes resultados, naturalmente,
estao de acordo com a percepg¢ao que esses executivos tinham dos

obstaculos a exportagao..

Fatotrtes que compsem o preco de exportagao

Esta variavel, através de tres de suas quatro medidas
operacionais, apresentou alto poder de discriminacao entre os

dois grupos.

Os fatores considerados na formacao de pregos de ex-
portagao, em 1978, foram divididos em duas categorias: internos
e externos. Os fatores internos incluem os custos de producao,
os incentivos governamentais, as tarifas alfandegarias, o re-
torno sobre o investimento, a margem dos intermediarios e 0s
custos associados a riscos extraordinarios. Por sua vez, os fa
tores extermnos englobam: o preco dos concorrentes internacionais,
a demanda do consumidor , o prego que o comprador estaria dispos
to a pagar e os precos domésticos. Os ex-exportadores ;:davam

maior importancia aos fatores externos do que os exportadores.

Uma possivel explicacao para este fendomeno poderia
ser a seguinte: os exportadores poderiam dispor de estruturas
de contabilidade de custos mais sofisticadas, que lhes permitis
sem um maior uso de fatores associados a custo na formacao de
precos de exportagao, enquanto os ex—exportadores, carecendo
talvez de informagoes contabeis relativas ao custo dos produtos
exportados, basear-se-iam mais nas informagoes sobre precos de
mercado, ou mesmo simplesmente aceitariam (ou rejeitariam) o

preco proposto pelo comprador.

Analisando-se dois fatores especificos, ~observa—-se
que os exportadores davam maior importancia aos pregos dos comn
correntes internacionais deo que os ex—-exportadores; e que os

ex-exportadores dao maior importancia a custos associados a
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riscos extraordinarios do que os exportadores. Neste ultimo ca-
so, pode-se considerar este resultado como um suporte adicional
as indicacgoes existentes na literatura éobre exportacao, de que
0os nao-exportadores sac mais avessos a risco do que os exporta

dores.

Tipo ide incentivos utilizados

Um dos fatores que melhor discrimina os . expertadores
dos ex-exportadores e o uso de creditos fiscais. Os ex-exporta-
dores utilizavam mais creditos de IPI e ICM do que os exportado
res, 0 que & coerente com os demais resultados relativos 3 per-

cepgdao e ao uso de incentivos obtidos neste estudo.

E tambem uma constatacgao da maior importancia, se se
considera que a concessao de creditos fiscais tem sido duramen-
te atacada, nos meios internacionais, por caracterizar praticas
de dumping. Sem julgar da veracidade ou nao da acusagao, o fato
de que estes creditos fiscais tenham sido mais utilizados por
empresas que deixaram de exportar do que pelas que continuaram

exportando e sem duvida relevante.

Metodos de exportacao utilizados

O0s exportadores utilizavam, em 1978, mais intermedia-
rios mna exportacao do que os ex-exportadores. Entre esses .in-
termediarios, a trading company estrangeira & também mais utili

zada por exportadores.

O0s metodos diretos, porem, naoc se mostraram bons dife
renciadores entre os dois grupos, como seria de esperar, tendo
em vista os-resultados anteriores. Isto se explica pelo fato
de que os ex-exportadores indicavam como exportagao direta aque
les casos em que vendiam diretamente ao comprador estrangeiro na
fabrica, isto &, o comprador estrangeiro vinha ao Brasil, procu

rava a empresa e realizava a operacao.
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Decisdao de escolha do mercado

No que se refere a esta variavel, os ex-exportadores
baseavam-se mais em contatos diretos feitos pela empresa e em informa -
coes gerais sobre o mercado do que os exportadores. Em contrapartida, os ex
portadores baseavam-se mais em estudos detalhados do mercado do que @s ex-

exportadores, ao selecionar seus mercados de exportacao.

Envolvimento com exportacgao

0 envolvimento com exportacao foi medido pela percen
tagem do faturamento exportada pela empresa em 1977. Embora os
resultados indiquem que os exportadores estavam mais envolvides
com exportagéo do que os ex-exportadores, esta variavel apre-

gsentou baixo poder de discriminacao.

Tendencia de exportacao

Como seria de esperar, os exportadores apresentaram
maior tendencia de crescimento da exportacado do que os .ex-eX-

portadores,

Adaptagdo do produto

A adaptacgao do produto para mercados externos . MmesS—
trou um baixo poder de discriminacado. Analisando-se as freqién
cias obtidas, porem, observa-se que na maior parte dos casos .

tanto de exportadores quanto de ex-exportadores, & quase nula

a adaptacao de produto.

Matriz de Classificacao

.Seguiu-se neste caso o mesmo procedimento anterior ’

a fim de se obterem as corretas probabilidades de classifica -
cdo. Como se pode observar através das tabelas 11 e 12, o per-
centual de empresas corretamente classificadas &, em . média,
65,187,



TABELA 11

.31.

MATRIZ DE CLASSIFICAGAO 1
DAS EMPRESAS NAO-SELECIONADAS PARA A ANALISE

Grupo Atual

N¢Q

de

Membros do Grupo Esperado

. Empresas Exportadores Ex-Exportadores
Exportadores 45 33 12
73,37 26,7%
Ex-Exportadores 30 12 18
40,0% 60,07

Percentual de empresas corretamente classificadas: 68,007

TABELA 12

, MATRIZ DE CLASSIFICACAO 2
DAS EMPRESAS NAO-SELECIONADAS PARA A ANALISE

NO

de Membros do Grupo Esperado
Grupo Atual.. Empresas Exportadores | Ex-Exportadores
Exportadores 46 33 12
63,0% 37,0%
Ex-Exportadores 31 12 19
38,77 61,37

Percentual de empresas corretamente classificadas: 62,347%
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III. CONCLUSOES

0s resultados obtidos por este estudo permitem chegar

as seguintes conclusoes:

19) E possivel determinar a continuidade ou nao das
atividades de exportacao de uma empresa a partir
das caracteristicas da empresa, das atitudes da
alta gerencia com relacao a exportacao e da expe-
riencia adquirida nas atividades de exportacao a-

te entao desenvolvidas.

A principal contribuicao do presente estudo &, em nos

so entender, demonstrar que e possivel determinar a continuida-

de das atividades de exportacaoc de uma empresa a partir de
certos fatores e que esses fatores podem ser medi
dos.

29) E possivel predizer a nao-continuidade das expor
tagoes de uma empresa, anos antes destas ativida-

des se encerraren.

Este estudo mostra, ainda, que e possivel predizer a
nao-continuidade das exportacoes de uma empresa, anos antes des
tas atividades se encerrarem. Enquanto as variaveis estudadas fo
ram, em sua quase totalidade, obtidas em 1978, estas empresas en
ceyrraram suas exportagSes entre 1979 e 1984, ou seja entre 1 a
6 anos apos a coleta dos dados. Em outras palavras, ja em 1978
seria possivel predizer, com razoavel grau de acerto (da ordem
de 65%) que empresas prosseguiriam na atividade exportadora, e

que empresas interromperiam esta atividade.

39) Para predizer se uma empresa Serda ou Nao uUma & ex-—
portadora bem sucedida nao basta examinar as ca-
racteristicas da empresa ou a atitude de seus di-

rigentes para com esta atividade: parte das varia
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veis que influenciarao o sucesso ou insucesso re-
fere-se 3 propria experiencia da empresa na

exportagao.

Em outras palavras, o exportador tambem se faz, no de
correr do exercicio da atividade exportadera. E a partir de uma
gerencia de exportagoes eficaz que se fundamenta, em grande par
te, o sucesso de uma empresa nesta atividade: estudando detalha
damente seus mercados; mantendo suas atividades em determinados
mercados, ao inves de saltar, como aventureira, de mercado .a
mercado; definindo cuidadosamente seus pre¢os para o mercado eXx
terno; escolhendo criteriosamente seus intermediarios; mantendo
a regularidade de suas atividades de exportacao. E certo que a
gerencia de exportacao eficaz nao prescinde de produtos de qua-
lidade boa e uniforme, e estara calcada em outras caracterIsti-
cas da empresa ¢ de seus dirigentes, mas sua importancia deve

ser devidamente realgada.

49) As empresas que continuaram a exportar foram . me-—-
nos motivadas pelos incentivos oferecidos pelo go
verno, e fizeram menor uso deles do que as empre-
-sas que deixaram de exportar, ou seja, os incenti
vos ajudaram a iniciagao da empresa mo comércio in
ternacional, mas nao determinaram a continuidade

da exportagao destas empresas.

Esta conclusao, aplicavel ao caso do Brasil e ao de
outros paises em desenvolvimento que vem utilizando incentivos e
subsidios as exportacoes, sugere que os efeitos dos . ineentivos
governamentais para promogao as exportacoes podem ser, em al-
guns casos, negativos. Alem do evidente desperdicio de recursos,
os incentivos, ao estimularem para a exportacao empresas que de
outra forma ndo ingressariam nesta atividade -— guer por nao o-
ferecerem produtos compativeis com as exigeéncias do mercado in-
ternacional, quer por nao disporem de recursos, estrutura ou ca

pacidade gerencial adequados, quer pelas atitudes de seus diri-
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gentes nao se coadunarem com os requisitos da atividade expor-
tadora — podem estar trazendo prejuizo para a imagem do produ
to brasileiro no exterior. O desgaste de imagem do produto bra
sileiro podera, por sua vez, impedir ou dificultar o sucesso da
quelas empresas brasileiras capacitadas, que tentem introduzir
produtos similares em mercados ja "queimados™ em experiéncias

anteriores desastrosas.
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NOTAS DE RODAPE

1

3

Por exemplo, se a empresa exporta 5% de seu faturamento, um au
mento de 100% nas exportacoes teria efeito minimo sobre seu

crescimento.

CAVUSGIL (1984) sugere que isto se deveria a uma capacidade de
produgao limitada e/ou a natureza da demanda derivada. £ . do
nosso entender, porem, que a variavel relevante & o gque agui se

indica como "capacidade de atuar a distancia".

A amostra fol dividida preporcionalmente, levando-se em consi-
deragao a variavel dependente, continuidade da atividade expor
tadora, e o tamanho da empresa, medido pelec faturamento bruto

em 1977.
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