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I. INTRODUCAO

Um dos enfoques ao estudo do comportamento exportador
das empresas € aqguele qgue trata da agressividade em exportacdo.
Que fatores levam uma empresa a atuar de forma menos ou mais
agressiva no mercado internacional? De que forma a agressgividade
se relaciona com o desempenho em exportacido? Quais as caracteris-

ticas que diferenciam o exportador agressivo do passivo?

Estas e outras questfes tém sido objeto de investigac3o
de vdrios  autores, entre os quais Nigel {(1981), Tesar e Tarleton
(1982), Johnston e Czinkota (1982), Cavusgil (1984) e Schlegel-
milch (1986).

0 presente estudo;rinéerindéésé-nesta=iinha'de pesqui-~
sag, visou estudar - o8 fatores reiaﬂlonados com»a CMEALOY OU-menor
agressividade na exportagao entre empresas bra511e1ras fabrican-
tes e exportadoras de méveis. As seguintes hipéteses foram

testadas:

- E possivel discriminar, na inddstria brasileira de
mdvels, o8 exportadores agressivos dos passivos, a
partir de caracteristicas da empresa e de caracteris-
ticas da alta geréncia.

- Existe uma relacdo positiva entre o desempenho em
exportacdoco e o grau de envolvimento do exportador

brasileirc de mdveis nos mercados externos,.

O grau de envolvimento foi medido de forma idéntica a
utilizada por Kerbel, Schmidt e Christensen (1986), pelo percen;
tual de mercados onde a empresa atua ou 34 atuou em que a
iniciativa de exportag¢do coube a empresa. Esta medida € superior
aquelas uytilizadas por outfros autores.



Tesar e Tarleton (1982}, por exemplo, consideraram como
exportadores agressivos aqueles gue buscaram o primeiro pedido e
como exportadores passivos adgueles gue apenas receberam o
primeiro pedido do exterior, sem realizar gqualqguer esforco para
tal. Nigel (1981), por sua vez, considera como exportadores
ativos os que véem a exportacdo como uma importante fonte de
crescimento para a empresa € <omo pasgives 08 gque receberam
pedidos inesperados do exterior ou agqueles que apenas colocam seu
excesso de producdc nosg mercados externos, Finalmente, Johnston
e Czinkota {1982) construiram um Indice de motivacdo, a partir do
gqual e poderia determinar o grau de envolvimento da empresa com
o mercado externo. Este 1Indice consistia de um conjunto de
pontos, positivos e negativog, atribuidos a - cada empresa,
dependendo de se os motivos gue a levaram a exportar sugeriam

simples reagio a fatores externos ou iniciativa prépria.

A medida do grau de envolvimento da empresa, utilizada
no presente estudo, ao levar em conta o conjunto de iniciativas
da empresa nos vdrios mercados, expressa, com maior sensibilida-

de, o comportamento exportador da empresa ao longo do tempo.

Para verificag&b -das hipdéteses f£fol feita a coleta de
dados primarios, utilizando-gse gquestiondrios estruturados,
aplicados através de entrevista pessocal ao executivo de topo das
empresas da amostra.

A populagdc do estudo congistiu de 307 empresas gque
exportaram méveis nos ultimos tré&s ancs, conforme registros da
CACEX. Dessa listagem foram retiradas empresas que nido fabricavam
méveis residenciaig de madeira, devido a necessidades de padroni-
zacgdo da amostras; empresas comer<ciais exportadoras, por nio
estarem envolvidas com a fabricacdo, n3o podendo portanto ser
diretamente comparadas as demais; e, por razbeg de conveniéncia e
custo, empresas que esStivessem a mais de 250 gqulldémetros de
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distiancia dos principais centros urbancs em quatro dreas (Grande
Rio; Grande S3o Paulo; regido constitufda pelas cidades de Sdo
Bento do Sul, Hio Negrinho, "Bente Goncalves, Caxias de¢ Sul,
Flores da Cunha e proximidades, no Rio Grande do 8ul; regido
coberta por Curitiba, Sdo José dos Pinhails, Lapa e proximidades,
no Parand). Da lista restante foi extraida uma amestra de 55
empresas, das guais 45 concederam entrevista.

A andlise dog dados fol feita utilizando-se duas
técnicas de andlise multivariada: a regressdoco miltipla e a
andlise discriminante. A andlise discriminantie se diferencia da
regresgdo miltipla principalmente porque a primeira permite
utilizar uma varidvel dependente de tipo nominal, enguantoc a
segunda requer uma varidvel dependente de tipo intervalar. A
andlise discriminante foi utilizada no teste da primeira hipdétese
(opgdo passo a passo), e a regressdo miltipla no teste da segunda
hipdétese, em gue se utilizou também o Indice de correlagdo
simples de Spearman. Adotou-se um nivel de significi3ncia de 0,05
para rejeitar a hipétese nula.
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II. AS VARIAVEIS QUE DISCRIMINAM EXPORTADORES AGRESSIVOS E
PABSIVOS NA INDUSTRIA BRASILEIRA DE MGVEIS

Para o teste da primeira hipdtese, os exportadores
foram classificados em dois grupos, agressivos e passivos, a
partir da percentagem de mercados onde 1tiveram a iniciativa de
buscar o© primeiro pedido sobre o total de mercados para o8 quais
exportam ou )4 exportaram. Vinte e oito empresas foram considera-
das passivas, por exportarem- apenas para mercados onde o primeiro
pedido fora iniciativa de 'algum comprador externc, e dezessete
empresas foram consideradas adfessi#as, por exportarem para pelo
menos um mercade onde fora sua a iniciativa de buscar o primeiro
pedido.

0 teste da primeira hipdtese permitiu rejeitar a
hipdtese nula, podendo-se afirmar gque & possivel discriminar. na
industria brasileira de méveis, o8 exportadores agressgives dos
passives, a partir de determinadas caracteristicas da empresa e
da alta geré&ncia. Obteve-se um qui-guadrado igual a 34,501 com 12
graus de liberdade e uma probabilidade de 0,0006 de se haver
erroneamente rejeitado a hipdétese nula. (Tabela 1) -

_ Treze varidveis, sendo nove relativas a caracteristicas
da empresa e Lrés relativas a caracteristicas de seus dirigentes,
entraram na equagdc discriminante. Foram as seguintes as caracte-
risticas da empresa gue apresentaram poder discriminante, em
ordem decrescente:

- Método de exportacdo utilizado;
- Envolvimento com exportacdo;

- Qualidade do produto;

—- Diversificagdo de mercados:

- Regularidade das exporiagdes;

- Experiéncia em exportacido;

- Atendimenio a mercados desenvolvidos;
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‘TABELA 1

VARIAVEIS QUE DISCRIMINAM 0S EXPORTADORES AGRESSIVOS

DOS PASSIVOS

VARIAVEIS MEDIAS

PASSIVOE AGRESSIV.

Caracteristicas da Empresa

. Método de exportagdo {grau) 0,86 1,18
. Envolvimento com exportacio (%) 11,50 6,53
. Qualidade do produto (grau) 1,61 1,88
. Diversificacg¢dc de wmercados {(no.) 2,96 - 3,59
. Regularidade das exportacies (%) 86,89 85,00
. Experiéncia em exportag¢do (anos) . - .5,604 5,76
. Atendimento a mercados'degenv;(;}qﬁulﬁg,gé- 50,41

Sefigticagdo do planejamento‘(gﬁﬁui 752;86 3,18
. Participagdo em feiras (no.) 0,46 0,29

Caracteristicas da aAlta Geréncia

Participacdc no capital (%) 29,43 45,41
Permanéncia no exterior {(meses) 2,11 12,82
Experiéncia no setor {anos) 12,39 13,24

COEF.
DISCR.

0,925
-0,644
0,623
0,486
-0, 368
0,239
-0,231
0.204
-0,191

0,744
0,729
-0, 359

N = 28 (exportadores passivos), 17 (exportadores agressivos)

Lambda de Wilks = 00,3936
Qui-guadrado = 34,501
p < 00,0006
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Sofisticagdo do planejamento;

Participracdo em feiras,.

E foram as seguintes as caracteristicas dos dirigentes
da empresa, em ordem decrescente no que se refere a seu poder de
discriminacdo:

- Participagdo do executivo-chefe no capital da
empresa;
- Tempo de permanéncia do executivo—chefe no exterior;

- Anos de experié&ncia do executivo-chefe no setor.

Entre as wvaridveis utilizadas na andlise, apenas uma
ndo entrou na eguacdo discriminante: o tamanho da empresa. Todas

as demaig wvaridveis foram selecionadas.

Com o propdsito de testar o poder de classificacdo da
funcdo discriminante, utilizou—se. ¢ procedimento gsplit-half,
sendo as empresas divididaz em dolis grupos. Gerou-se uma funcdo
discriminante a partir do primeiro grupo, utilizando-se tal
fungdo para classificar a outré metade da amostra. Obteve-sze uma
percentagem de 69,57% dos casos corretamente classificados, isto
&, gquase 202 a2 mais do que a simples probabilidade randSmica, o
gue implica em uma melhoria de quase 40% na capacidade de
predizer se uma empresa pertence a um ou a outro grupo. '

Comentam—s2e a segquir cada uma das variéveis,'por ordem
decrescente de poder discriminante, comparando—se com os resulta-
dos de outros estudeos. O valor do coeficiente discriminante,
independentemente de =sinal, indica o peso relativo da varidvel.



Método de Exportacdo

Eata varidvel apresentou o maior poder discriminante,
dentre o conjunto de wvaridveis utilizadas para diferenciar o
grupo de exportadores agressivos dos passivos. Como seria de
esperar, quanto mais a empresa fabricante de mdveis seleciona um
método de exportacgdo gue a aproxima do mercado consumidor, maior

a probabilidade de se tratar de uma empresa agressiva.

02 métodes de exportacdc foram clagsificados em trés
categorias: indireto, semi-direto e direto. 0 walor 0 foi
atribuido a exportadores eventuais, que ndo utilizam gualdguer
método em particular, podendo hoje exportar através de um método
e amanhd por outro, dependendo da oportunidade. 0s valores de 1

a 3 foram atribuidos as trés catedorias de métodos.

A média obtida pelo grupo de exportadores agressivos
para esta wvaridvel foi de 1,18, engquanto a wmédia no grupo dos
passivos foil de 0,86, indicando uma menor frequéncia no uso de

métodos semi-diretos e diretos entre estes ultimos.

E curioso observar que embora esta varidvel tenha sido
a de mailor importdncia na discriminagdo entre exportadores
agressivos e passivos, nidoc se mostrou importante para distinguir
o8 exportadores bem—sucedidos dos fracassados no estudc realizado
por Kerbel, 8Schmidt e Christensen (1986). Estes autores observa-
ram qgue, em 1978, os exportadores utilizavam mais alguns tipos de
intermedidrios do que os ex-exportadores, mas due os métodos
diretos de exporta¢do ndo se mostravam bons diferenciadores entre
os dois grupos. Nos estudos existentes na literatura internacio-

nal, por ocutro lado, ndo se encontrou mencio a esta varidwvel.
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Participagdoc do Executivo—-Chefe no Capital

Esta varidvel foli a segunda a2 melhor diferenciar entre
08 dois agrupos, com poder discriminante de aproximadamente dois
tergos o da primeira wvaridvel. Estes resultados indicam que,
quante maior a participagdo do executivo-chefe no capital da
empresa, maior a probabilidade de se tratar de exportador

agressivo.

Entre as empresas estudadas, em apenas 1trés o execu-
tivo-chefe nio detinha participa¢doc no capital. Em onze empresas,
esta participagdo era inferior a 20%; em doze outras, variava
entre 20 e 40%; em quator:ze empreéas, estava entre 40 e 60%; e
nas cincoe resgtantes, era superior a 60%. Em média, no grupo de
exportadores agressivos, a participagio do executivo-chefe foi de
45,41%, enquanto no grupo de exportadores agressivos foi de
apenas 29,43%.

Este fato pode ser explicado, talvez, pelas particula-
ridades da cultura brasileira e sua influéncia na formacdo das
organizacfes. Devido ao alto grau de individualismo na formacgdo
cultural do brasileiro ~- como analisou em profundidade Holanda
(1983} -- & possivel que guando a propriedade e a direcgdo =do
controladas §elo mesme individuo, haja maior impulso para o
desenvolvimento da empresa.

Esta interpretacdo pode ser associada aos resultados
obtides por Cavusgil (1984), que encontrou a expectativa de lucro
como um dos tré&s indicadores mais importantes do nivel de
exportagdo. Se existe expectativa maior de lucros nesta ativida-
de, & 0 executiveo principal € o maior beneficidrio dos resultado=m
obtidos, € possivel que seu impulso para o desenvclvimento das
exportagfes seja mailor do que entre oz administradores profissio-
nais, no estdgio de desenvolvimento em dgue se encontram as
empresas da industria brasileira de mdveis.



Tais interpretagbes devem ser vistas apenas como
possiveis conjeturas, que buscam entender os resultados obtidos.

Tempo de Permanéncia no Exterior

Como terceira waridvel com maior poder de diferenciar
entre os doils grupos, aparece o tempo de permané&ncia no exterior
do executivo-chefe da empresa. O valor do coeficiente discrimi-
nante, indicador do poder de discriminacdc da wvaridvel, €

bastante prdéximo do obtido na varidvel anterior.

0 tempo dé permanéncia do executivo-chefe no exterior
foi obtido somando—sge o tempo passadeo em diferentes paises onde
sua permanéncia fol superior a um wés, qualquer gue fosse o
motivo da estadia (negdcios, estudos, etc). Do total da amostra,
dezenove executivos permaneceram mencs de um més no exterior, dez
permaneceram cerca de um mé&s, treze egtiveram no exterior de um a
doze meses, e os restantes apresentaram perman&ncia total

syperior a um ano.

Quanto maior ¢ tempo de permanéncia do executivo-chefe
no exterior, maior a probabilidade de a empresa ser uma exporta-
dora agressiva. A média de tempo dosg exportadores agressivos no
exterior foi de quase treZe meses, enguanto a média dos exporta-
dores passivos pouco excedeu dols menes.

Tesar e Tarleton (1982) também obtiveram resultados
semelhantes, ao cbhservarem diferencas estatisticamente significa-
tivas entre exportadores agressives € passivos no que se refere 2a
frequéncia de visitas ao erterior. Tanto em Virginia dquanto em
Wisconsin, o8 exportadores agressivos wvisitavam os mercados
externos com mais freguéncia do dque ¢og passivos. Além disto,

alguns estudos, comparando exportadores e nao—exportadores,
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jdentificaram malor tempo de permanéncia no exterior entire os
exportadores (Langston, 1976; Brooks e Rosson, 1982). Outros,
porém, ndo encontraram diferencas significativas (Simpson, 1973;
Ogram, 1982).

Envolvimento com Exportacdo

0 envolvimento com exportacdao foi medido pela percenta-
gem dc faturamento da empresa proveniente da exportagdo. No total
de empresas estudadas, doze exportavam menos de 1% de seu
faturaménto; treze exportavam de 1 a 3%2; nove, de 4 a 11%; seis,
de 12 a 30%;.e apenas cinco exportavam mai= de 303. Observa-se,
portanto, gque a maloria das empresas estudadas apresentava baizxo

grau de envolvimento com exportacdo.

08 resultades indicam gue, duanto maior o envolvimento
com exportag3o, menor a probabilidade de se tratar de empresa
agregsiva. AS empresas agressivas exportavam, em nédia, 6,532 de

gseu faturamento, enquantc azs passivas egxportavam 11,5%.

Tais resultados sdo surpreendentes, contrariando as
expectativas do presente estudo. Tesar e Tarleton (1982) observa-
ram que a percentagem de exportacdo sobre as wvendas totais da
empresa etra de 10% ou mais, tanto entre os exportadores agressi-
vos do Wisconsin come o8 da Virgfnia, enguanto era tipicamente
inferior a 10% entre 08 exportadores pagsivos de ambos os Estados
americanos,

Qualidade do Produto

A qualidade do produto é, indiscutivelmente, fator
importante para a penetracdao da empresa no mercado internacional.
Isto é provavelmente ainda maig verdadeiro no caso da indiistria
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de méveis, devido a uma sSérie de reguisitos para a exportabilida-
de de seus produtos para mercados desenvolvidos, tals como

qualidade da matéria-prima, condictes de secagem, etc.

A gualidade ndo necessita .ser, porém,_necessariamente
alta : ela precisa ser uniforme. Por este motivo, utilizou-se
neste estudo a estrutura do departamento de controle de qﬁalidade
como Proxy para a gualidade do produto, seguindo procedimento
utilizado por Kerbel, Schmidt e Christensen (1986). A varidavel,
do tipoe ordinal, assumia tré&s valores possivels: 0, quande ndo
exigstia controle de gqualidade; 1, duando este controie era
exercido por algum funciondrie, sem no entanto existir uma
estrutura formal; e 2, quando existia um setor de controle de

gqualidade na empresa.

Em doze das empresas estudadas, ndo existia controle de
qualidade feormalizado, duer através de Bsetor, quer através de
funciondrio encarregado; duas empresas tinham um funciondrio
regponsdvel; as trinta e uma restantes tinham um setor formaliza-

do na estrutura para ¢ controle de gqualidade de seus produtos.

Mais uma wvez, o5 exportadores agressgivos apresentaram
resultados superiores acs passivos, A média obtida pelos agressi-
vos foi 1,88, enquanto que a obtida pelos passivos foi 1,61. Esta
varidvel também se salientou, no estudc de Kerbel, Schmidt e
Christensen (1986), como uma das principais discriminantes do
comporifamento exportador bem sucedido.

Diversificacdo de Mercados

A diversificagio de mercados f£oi medida peloc mimerc de
paigses para os quais a empresa exporta. O numero total variou de
l a 9. Cerca de 60% da amosira exportava para no mdximo trés
paises e 90% para no mE&ximo cinco paisges.
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0s resultados obtidos na andlise discriminante indicam
que existe uma relagdo positiva entre a diversificacdao de
mercados € a agressividade em exportagdo, ou seja, quanto mais
diversificados os mercados externos em que atua a empresa, maior
a pfobabilidade de ela ser aqressiva. 08 exportadores agressivos
exportavam em média para 3,59 mercados, e o0s passivos para 2,96

mercados.

Estes resultados estic de acordo com os obtidos por
Kerbel, Schmidt e Christensen (1986), que relacionaram a diversi-
ficagdo de mercados com ¢ sucesso na atividade exportadora. Além
disto, deve-se levar em conta a observacdo de Denis e Depelteau
(1985}, em um estudo entre exportadores de Quebec, Canadd, de dgue
a diversificagdo de mercados seria o segundo principél fator
associado a expansdo das exportagfes das empresas. Se isto &
verdade, entdo as empresas agressivags deveriam crescer mais
rapidamente do que a8 passivas. Infelizmente, tal constatagdo s6
poderd vir a ser feita no futuro, verificando-se o desenvolvimen-
te das empresas que compdem a amostra. No gque se refere &
situag¢do atual, ndo existem indicagles de gue isto tenha ocor-
ride, levando—se em conta gque a wvaridvel tamanho n3oc compde a
funcdo discriminante.

Regularidade das Exportacgdes

A regularidade das exportacbes fol medida pela percen-
tagem do tempo total, desde o inicio das exportacles, em gue a
empresa se manteve exportando. Vinte e seis empresas permaheceram
exportando durante todo o periodo, desde o infcio de suas
exportacgies; nove exportaram durante 80 a 90% deste periodo; e asm
restantes menos de 80%. Apenas quatro empresas exportaram menos
de 50% do tempo decorrido desde o inicio de suas exportacdes.
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Embora esta varidvel apareca em sétimo lugar, em

funcdo de seu poder discriminante, as diferencas enire os dois
grupos sdo reduzidas. 0s exportadores passivos exportaram, em
média, 86,89% do tempo total, e o8 exportadores agressivos
exportaram 85,0% deste tempo, ou seja, ligeiramente menos do gue
o8 primeiros.

Experiéncia do Executivo-Chefe na Industria de Mdoveis

- Mediu-se esta variidvel pelo numero de anos que o
executivo-chefe da empresa atua no setor. Em 62,2% dos casos, ©

tempo de atuagdo foi inferior a cinco anos.

A experi&ncia do executivo-chefe no setor e a agressi-
vidade em exporta¢d3oc encontram-se relacionadas. 0Os executivos
male exXperientes pareciam Ser mals agressivos do due 08 menos
experientes. A média dos exportadores agressivos foi de 13,24
anos, enduanto a dos exportadores passivos foi de 12,329 anos. A

diferenca entre as médias ndo &, porém, muito grande.

N3o trata a literatura internacional diretamente desta
varidvel, mas encontram—se alguns resultados relativos & idade do
erxecutivo-chefe da empresa, que pode ser tomada como - uma proxy
para a experié&ncia. Tais fésultados sio tipicamente contradité-
rios. Brooks e Rosson (1982) nao encontraram diferencas signifi-
cativas no que se refere a idaée'do executivo de empresas que
exportam € ndc exportam. < Pinney (1969) observou que executivos
com maior orientagab internationéi-tendjam a ser mais jovens, mas
Langsten (1976) ndo éncéntrou diferengas significativas.
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Experiéncia em Exportacdc

Esta varidvel foi medida pelo niimero efetivo de anos de
exportagdo da empresa, isto €&, desde a data de inicio das
exportacbes, excluindo-ze aqueles anos em gue esta atividade
esteve paralisada. Exatamente 20% das empresas estudadas exportou
por um periodo de pelo menos um ano; cerca de 60%, por quatro
anos ou @menos; poucoe mails de 80%, por nove anos ou menos; e os

restantes 202 por dez anos ou mails.

Quanto maior o niumero de anos de efetiva experiéncia da
empresa com exXportacgdo, mals provavelmente ela serd uma exporta-
dora agressiva. A média do grupo dog agressivos foi de 5,76 anos
em exportacio, e a média dos passivos de 5,04 anos.

Estes resultados estdo de acordo com os de Tesar e
Tarieton (1982) que verificaram que os exportadores passivos
pareciam ter menos ancs de expefiéncia em exportacdo. Cavusgil
(1983) ndo encontrou, porém, diferengas significativas em anos de
experiéncia, ac considerar firmas em trés estdgios distintos da
exportacdo: erperimental, ativo e comprometido.

Atendimento a Mercados Desenvolvidos

Esta varidvel foi medida pela percentagem de paises
desenvolvidos para o8 gquals a empresa exporta. Apenas cinco
empresas ndc exportam para qualquer pafis desenvolvido. As demais
porém, atendem, em malor ou menor escala, mercados situados em
paises desenvelvidos, sendco gque dezessels empresas atendem
exclusivamente a esse tipoc de mercado.

0s exportadores agressivos encontram-se mais associados
a mercados subdesenvolvidos do gue o3 exportadores passivos. Em
média, os agresgiveos tinham 50,41% de seus mercados em paiges
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desenvolvidos, enquanto gue og passivos realizavam 69,96% de suas
exporitac¢ctes para esseg mercados.

Embora estes resultados ' parecam inesperados, ndo €
dificil encontrar possiveis explicacdes para os mesmos. Talvez se
relacionem ao fato de os pafses subdesenvolvidos terem condictes
ambientais e climdticas semelhantes ao Brasil (clima quente e
imido), € o mével brasileiro de madeira ter apresentado reconhe-
cidamente problemas técnicos, quando submetido a climas frios e
secos. 0s exportadores agfessivos poderiam reconhecer melhor esse
problema, prdprio do setor moveleiro, e buscar mercados onde os
problemas técnicog e de qualidade dai decorrentes nd3c se manifes-

tassem com facilidade.

Uma outra explicacdc poderia estar na dificuldade
inerente a buscar pedidos em mercados tdo sofisticados quanto o
americanc e - o europeu. Nesses mercados existem determinadas
prdticas comercials, tails como o uso de exposicles de méveis, que
requerem uYm investimento muitas vezes demasiado elevado para o
fabricante brasileiro. No caso dos exportadores passgivos, isto
&, agqueles gque ndo assumem o marketing de geus produtos no
exterior, este problema desapareceria, na medida em que a

atividade promocional ficaria a cargo do impeortador estrangeiro.

Finalmente, deve-se cohsiderar aihda- que oS exportado-
res agregsives atendem a um mimero maior de mercados do que oS
pagsivos. Assim sendo, a percentagem obtida pode ser interpretada
como maior atendimento a mercados subdesenvolvidos, sem sacrifr-
cic no atendimento aos desenvolwvidos.

Sofisticacdo 4o Planejamento

Além das wvaridveis ligadas esgpecificamente a caracte-
risticas estruturais da empresa, foi introduzida uma wvaridvel
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relacionada com ¢ grau de spfistica¢§o administrativa da empresa,
a gue se chamou "gofisticagdo do plane jamento”. Esta varidvel &
do tipo ordinal, sendo diviﬂida em cinco categorias, em fung3o do
tipo de planejamento realizado e do horizonte de planejamento da
empresa. 08 valores assumidos pela varidvel wvariam de 0 (nenhum

planejamento) a 4 {(planos integrados e/ou planos estratégicos).

Verificou-se gue todas as empresas realizavam algum
tipo de pianejaménto, egtando a maior freguéncia entre as gque
faziam aligum tipo de plano funcional, sem contudo realizar

planejamento integrado (51,1% da amostra)}.

Como se esperava, o8 resultados indicaram gque, gquanto
mais elevado o ograu de sofisticacdo do planejamento, maior a
probabilidade de o exportador ser agressivo. Esta wvaridvel
apresentou, porém, baizxo poder digcriminante. A média dos

agressivos foi de 3,18 pontos contra 2,86 entre os passivos.

08 resultados existentez em outros estudos quanto a
esta varidvel sdo diubios. Cooper e Kleinschmidt (1985) observaram
que as empresas exportadoras de melhor desgempenho realizavam mais
intensamente atividades de planejamento para exportacdo; Cavusgil
e Nevin (1981) obtiveram resultados semelhantes com referéncia ao
que eleg desgsignam como "planejamento  de-mercado”; e Bilkev e
Tesar (1977} observaram que empresas que exploram ativamente a
poesibilidade de exportar planejam mais sua atuagao‘como exporta—
doras do gue as empresas gue 3jid desenvolvem esga atividade. No
caso do presente estudo, ndo se estudou especificamente o
rlanejamento para a exportacdo, o gque dificulta a comparabilidade
dos resultados.

Participacd3o em Feiras

- Esta varidvel tem sido objeto de atengdo na literatura
internacional. Particularmente no caso da indiustria de mdveis,
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assume especial significado, por sua importdncia no marketing do
produto. Neste estudo, a varidvel fol medida pelo numero total de
feiras ou exibicbes de que a empresa participou nos dltimos trés
anos. Do total de empresas estudadas, vinte e ocito ndoc participa-
ram de qualguer feira ou exibicdo nos dltimos trés . ancs, o que

indica uso mulito limitado deste tipo de instrumento promocional.

Essa varidvel fol a que apresentou menor poder discri-
minante. Os resultados indicam gque o8 exportadoregs passivos
participavam ligeiramente mais de feiras (0,46, em nmédia) do que
os exportadores agressivos (0,29 em média). Em ambos os casos,

porém, © recurso a esse instrumento foi reduzidissimo.

Deve—~se notar, porém, gqgue 2 ‘importancia deste fator
ndo deve ger menogprezada. Denis e Depelteau {(1985), em seu
estudo sobre as industrias de metal, produtos de madeira e
alimentos em Quebec, Canadd, encontraram gue o principal fator
assocciado a expansdo das exportacoes era a frequéncia a feiras e

exibigbes.
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IIY. AGRESSIVIDADE E DESEMPENHO EM EXPORTACAO

0 desempenho da empresa exportadora & uma varidvel de
grande importdncia na avaliacdo do impacto de determinados tipos
de comportamento. Alguns esforgos vém  sendoc realizados na
literatura internacional para relacionar desempenho e prdticas
gerenclais. As medidas utilizadas variam desde o valor exportado
(Denis e Depelteau, :1985), a tazxa de crescimento das exportacdes
(Ursic e Czinkota, 1982Z2) e aos lucros obtidos com a exportacdo
(Cavusgil, 1983). No preéente estudo utilizou—se como medida
operacional para o desempenho da empresa, a média do valor
exportado noes ultimos trés anos.

Com o objetivo de testar a hipétese de que existe uma
relacdo positiva entre desempenho ékﬁortador e agressividédé
foram realizados dois tipds de tfeste. Um deles consistiu no
cdlculo do indice de-correlégéo de Pearson, € o outro na andlise

de regressioc miltipla.

0s resultados obtidos em ambos os testes ndo permitem
rejeitar a hipétese nula, ndo se tendo encontrado uma relacdo
significativa entre as duas varidveis. No caso da andlise de
correlacgdo de Peargson chteve-se um coeficiente de 0,1404, com uma
probabilidade de 0,179 de rejeicdo errdnea da hipdétese nula. No
caso da andlise de regressdo, a varidvel agressividade, com T=
1,020 e probabilidade de 00,3134 de se rejeitar incorretamente a

hipdtese nula, nao complGe a eguacdo de regressio.

Assim sendo, ndo € possivel afirmar que exista uma
relagdc entre agressividade em exportagdo e desempenho exportador
na indudstria brasileira de mdveis.
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IV. CONCLUSOES

08 vresultados do estude relativo 3 agressividade em
exportacdo na inditstria de mdveis mostram gue € possivel discri-
minar os exportadores agressivos dos passives, utilizando—se para
tal um conjunto de caracteristicas da empresa e de seus dirigen-
tes.

0 perfil do exportador agressive na inddstria de
miéveis, sugerido  pelo presente egtudeo, € o de uma empresa que
busca maior aproximacdo com o mercado externo, atende a maior
nuimerc de paises e d& malor atencdo a mercados situados em
paises subdesenvolvidos do due o8 exportadores passivos. Embora
fenha mais tempo na atividade de exportacdc, seu grau de envolvi-
mento € menor. Seu dirigente principal tem maior participacdo no
capital, esteve mais tempo no exterior e tem maior experiéncia no
setor do que seus congéneres nas empresas passivas. Além disto,
desfruta de planejamento mais sofisticado e seu 'controle de
qualidade ¢ mais formalizado, sugerindo um maior uso de modernas

técnicas gerenciais.

Alguné'achados deste estudo  podem ser considerados,
porém, surpreendentes. Um deles €& exatamente o grau de envolvi-
mento das empresas com exportagio. Contrariamente ao esperado,
verificou—se gue o8 exportadores agressivos estavam menos
envolvidos com a atividade de exportagdo do gque os passivos.

Se aliarmos a isto ¢ fato de nd3o se ter encontrado
correlagdo sionificativa entre desempenho e agressividade em
exportacgdo, cabe indagar até que ponto a .classificacdo dos
exportadores em agressivos e passivos tem relevancia para o
entendimento do comportamento exportador das empresas. Em outras
palavras, até que ponto é-agressividade pode levar a um desempe-
nho bem sucedido em expdrtagﬁo?
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Vdrios autores, como Kerbel, Schmidt e Christensen
(1986 e Carvalho et alii (1984) apontaram, no caso brasileiro,
gue o numero de empresas a ihQEessarem em exportac¢io (novos
egportadores) &€ menos importante 66 gue o mimero de empre=zas que
permanece negsa atividade (exportadores bem sucedidos), ao se
avaliarem oz resultados de uma polfitica nacional de promocgdo de
exportacfes. Assim sendo, a qguestdo acima colocada assume maior
relevancia, no contexto de uma visao-de longo prazo do comporta-
mento exportador, que_é.ha'fquéi deverd moldar, futuramente, os
estudos nessa &rea.

A réspoéta obtida  peIo presente' estudo para tal
indagagdo € ainda inconclusiva, 34 que a ndo rejeigdo da hipétese
nula ndo implica , neceasariamente, na ndo existéncia desta
relagdo, podendo haver resultado de problemas metodolégicos ou de

fatores aleatdrios de natureza diversa.

Deve-se levar em conta, ainda, que o presente estudo
realizou-se no ambito da industria de mdvéis, ndo podendo seus
resultados serem extrapolados para o universo de emnpresas
exportadoras. Esta industria € ainda, no Brasil, esgssencialmente
familiar, com baixXo grau de profissiocnalizagdo da administracdo,
O gue leva a um uso limitado de modernas praticas gerenciais.
Além disto, seus produtos apresentam sérios problemas técnicos e
de gualidade, o que dificulta scbremodo a penetracdio em mercados
externos e a expansdo das exportacfes. Todos estes fatores podem
afetar diretamente o comportamento exportador da industria de
méveis, dificultando, ou até mesmo impedindo, a comparacdo com
outros setores.

Urge a realizagdo de estudos semelhantes em outros
setores e em amostras dJde empresas manufatureiras em geral, de
forma a verificar a possibilidade de se estenderem ou nio as
conclusdes a gue chegou o presente trabalho.
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