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I. INTRODUGAO

0 estudo do comportamento exportador das empresas tem
gido uma das dreas de maior interesse para os estudiosos, no
ambito das pesquisas sobre geré&ncia de exportagdo. Uma das
principais raztes para ééée interesse reside exatamente na
necessidade de se conhecerem os motivos e formas de atuagdo das
enpresas nos mercados infernacionaia; de maheira a dar suporte as
decisfes governamentais de alocagdo de incentivos e subsidios,
assim como a outros elementos das politicas de promogdo as
exportactes. Este conhecimento € de particular importdncia no
Brasil, onde uma politica vigorosa de promogao as exportacoes tem
sido empregada nos udltimos vinte anos.

A teoria do coﬁércio internacional qferece algumas
explicagdes relativas a caracteristicas do produto e condigdes do
pais de onde se"orgg;namgas5exgpr;aqﬁga.gUma delas ¢ a teoria das
vantagens comparati#és,,'qug:afirmé que. um 'ﬁa;s exporta agueles
produtos para o8 QUais~JdiSpﬁe de_vantaqena:comparativamente a
outros produtos no pais e impbrta, agueles nos quais estd em
désvantagem relativamente a outros produtos. outra explicagdo &
oferecida pela teoria da proporcionalidade de fatores, de
Heckscher e Ohlin, que afirma gque um pais tende a se empecializar
naqueles produtos que usam em maior quantidade os fatores de
produgdo mais abundantes no pais.

Ambas as teorias assumem qQue pafses realizam transagdes
comerciais com outros paises, sem levar em conta o fato evidente,
nas modernas economias de mercado, de gue s8o0o na verdade
empresas de um pals gue transacionam com empresas de outro pais
(Leighton, 1970). Assim sendo, as explicag¢des proporcionadas pela
teoria econdmica, ainda gque vdlidas no plano macro, parecem
insuficientes para explicar, no plano micro, as forcas que levam
uma empresa em particular a ingressar no merc¢ado internacional.
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Vale notar, em contraposigdo as observac¢tes de Bilkey,
que, entre os estudos mais recentes realizados nos Estados
Unidos, este fator paréce ter perdido sua importancia, enquanto o
mesmo ndo ocorre nos estudos realizados em outros paises {(Canad4,
Noruega e Brasil), onde continua a receber um numero elevado de
mengies.

Como explicar as diferencas ocorridas nos Estados
Unidos, entre os primeiros estudos citados por Bilkey e aqueles
referidos no presente trabalho, 3jd gqgue o motive inicial de
ingresso na atividade exportadora nao poderia, teoricamente,
ter-se modificado? Uma possivel explicagdo consistiria na taza
de salfda das empresas da atividade de exportacdo. Se uma parte
substancial das empresas n3o permanecer nesta atividade por nmuito
tempo, ent3o o8 resultados de pesquisas realizadas com um
perfodo de dez anos de diferenca podem retratar, de fato,
modifica¢fes nos fatores que induzem as-empresas a exportarem.

Isto foi wverificado no Brasil por Kerbel, Schmidt e
Chrigtensen {(1986) que, entrevistando 152 empresas em 1984, seis
anos apés a realizaglo de um primeiro conjunto de enirevistas com
a mesma amostra, verificaram gque 61 empresas haviam interrompido
as exportacdes, o que equivalia- a 40% do total da amostra. O
-curto tempo de atividade da maioria das empresas americanas no
comércio internacional ¢ confirmado pelos resultados obtidos por
Rabino (1980), que define o "exportador tipico®, na regido de
Massachusets, como uma empresa de "vendas anuais em torno de 5.5
®rilhles de ddlares e gque exporta hd menos de cinco anos...”
{p.68).

Uma outra explicacdo poderia estar nas amostras usadas
nos vidrios estudos: empresas de menor porte poderiam ser mais
dependentes de pedidos do exterior do gue as de maior porte.
Examinando-se porém as caracteristicas das amcstras utilizadas

pelos autores americancos citados no quadro 1, verifica-se que em
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todos os esgtudos as amostras cobriam apenas empresas de menor
porte (usualmente definidas como tendo até 500 empregados ou

cinguenta milhlOe=s de ddlares em vendas anuais).

E curioso obsgervar ainda, no quadro 1, de que forma os
fatores mais citados " pelas empresas americanas encontram—-se
tipicamente na parte inferior da tabela ({isto é, entre os fatores
gque "puxam” a empresa para o mercado internacional), enguanto os
mais citados pelas empresas de outros paises concentram-se na
parte superior do guadro (isto &, entre os fatores que "empurranm”
as empresas para o mercade internacional). Isto pode significar
gque existem diferencas substanciais entre paises no que se refere
ao comportamento exportador das empresas, podendo tais diferencas
se deverem ao efeito de varidveis tais como determinadas caracte-
risticas culturais, estdgio de desenvolvimento do pais, etc.
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I1XI. DETERMINANTES DO COMPORTAMENTC EXPORTADOR

Os priméiros estudos sobre comportamento exportador
enfatizaram as diferencas entre exportadores e nio exportadores.
0 propésito desses estudos consistiu, fundamentalmente, em
diferenciar as caracteristicas de empresas que exportavam das que
nio exportavam, fornecendo elementos para a identificag¢do do
perfil do exportador.

Em vdriog destes esatudos procurcu-se determinar

- as barreiras percebidas pelos exportadores e pelos nio ex-—
portadores no que se refere a atividade de exportacdo
(Weinrauch e Rao, 1974; Ogram, 1982; Kavnak e Stevenson,
1982{ Tesar e Tarleton, 1983; Kaynak e Kothari, 1984);

- sua percepcdo de riscos, lucros e custos associados a
atividade exportadora (Hackett, 1973; Brooks e Rosson, 1982;
Ogram, 1982) ou, de forma mais ampla, sua percepcio dos
objetivos da empresa e dos efeitom da atividade exportadora
sobre esses objetivos (Cavusgil, 1976, 1982; Cavusgil e
Nevin, 1981; Tesar e Tarleten, 1983);

- sua percepci3c dos pontos fortes e fracos (Brooks e Rosson,
1982) ou das vantagens diferenciais da empresa, expressas em
termos de produto (Garnier, 1982), do grau de adog8o de
inovacBes de processo (Daniels e Robles, 1982), da posse de
patentes (Snavely et alii, 1964), de um produto exclusivo,
de qualquer outra vantagem diferencial em termos de prego ou
tecnologia ou de proximidade do mercado (Cavusgil e Nevin,
1981)

- 0 procesgso de busca de informacdo sobre mercados externos e
as fontes wutilizadas (Brooks e Hosson, 1982) ou, de forma
mais gendrica, o grau de comprometimento da geréncia com a
decisdo de exportar, medido pela realizagdo de tarefas como
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a obtengdo de informagtGes sobre mercados externos, a
avaliacgdo de potencial, a formulagdc de peolfiticas de
exportacdo e o planejamento de marketing (Cavusgil e Nevin,
1981);

- o conhecimento dos programas de exXportacdo do governo
(Kavnak e Kothari, 1984) ou sua utilizacio (Ogram, 1982);

- as caracteristicas da alta geréncia, tais como idade, grau
de instruc¢do, conhecimento de idiomas, orienta¢3o interna-
cional (Pinney, 1969; Langston, 1976; Brooks e Rosson,
1982); nivel e tipo de educacdo da alta geré&ncia, viagens ao
exterior (Langston, 1976; Ogram, 1982); origem étnica
(Garnier, 1982); percepgdo da  distancia geogrdfica e
cultural dos mercados (Garnier, 1982); filosofia gerencial
(Ogram, 1982);

- as caracteristicas estruturais da prdpria empresa, tais como
tamanho (Cavusgil e Nevin, 1981; Reid, 1582; Garnier, 1982),
capacidade ociosa (Ogram, 1982; Garnier, 1982), idade
{Ogram, 1982), &mbito de atuagdo mnacional versus regional
(Snavely et alii, 1964), dispersdo geogrdfica da producgdo
(Snavely et alii, 1964).

08 resultados obtidos podem ser descritos como esparsos
e, muitas wvezes, coniraditdrios. Indicam-se'aqui apenas alguns
dos principais pontos de conflito entre os diversos estudos jd
mencionados.

0 estudo das barreiras a exportacdo € provavelmente um
dos melhores exemplos do estado rudimentar do conhecimento sobre
¢ comportamento exportador. O propdsito deste tipo de estudo €
verificar que fatores podem 1inibir é atuagdo das empresas em

mercados externos.
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Examinando os wvdrios estudos realizados até a data,
Bilkey (1977) chama a atenc¢d0o para as divergéncias entre os
mesmos, em particular o £fato de'que alguns pesquisadores encon-
traram um numero malor de barreiras percebidas por exportadores,
comparativamente a ndo-exportadores, enguante outros ndo encon-
traram relac¢do significativa, e ocutroz ainda uma relacdo inversa.
0 autor oferece uma explicacdc plausivel para tais diferencgas,
que consistiria no fato de as empresas, dependendo do estdgio em
que Se encontram em relac¢do a exportagdo, perceberem obstdculos
de forma distinta. Assim, em uma empresa que nunca exportocu nem
explorou a possibilidade de exportar, a geréncia tenderia a
perceber menor nimero de obstdculos; em uma empresa gue nunca
exportou, mas gque jJd explorou a possibilidade de exportar e
desgsistiu, a geréncia' tenderia a perceber um nimero maior de
obstdculos; e assim por diante.

Uma outra explicacdo pode estar nas préprias listas de
barreiras oferecidas aocs respondentes. Estas listas sdo algumas
vezes mais extensas, outras vezes mais sucintas. Uma mesma
barreira pode aparecer em uma lista de forma sintética, sob a
forma de um tnico item, e em outra subdividida em vdrios itens. ©
quadro 2 compara os itens listados em quatro estudos recentes
sobre barreiras & exportacdo.

Bauerschmidt, Sullivan e Gillespie (1985), aplicando a
andlise fatorial, definem cinco fatores principais relacionados
as barreiras percebidas pelos executivos da industria americana
de papel: politica nacional de exportactes, distincia comparativa
de marketing, falta de compromissc da geré&ncia com exportacso,
restrig¢des econfmicas externas e concorré&ncia acirrada. Estes
cinco fatores s3c0 wutilizados no gquadro 2 para classificar os
itens de cada lista.

O fator "peolitica nacional de exportacles” aparece, na
lista destes autores, em trés itens: falta de assisténcia do
governo, falta de incentivos governamentais e restricées a atos
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QUADRO 2

BARREIRAS A EXPORTACAO

FATORESx*

To. ITENS CORRESPONDENTES NAS LISTAS DE:
RABINO TESAR & TARLETON KAYNAK & KOTHART ** BAUERSCHMIDT ET ALIT
(1980} {1983) (1984} . {1985) -
...~ Estados Unidos -~ -~ FEstados Unidos - |-Estades Unidos/Cansdi~| =~ Estados Unidos = -

Politica Nacional
de
Exportagoes

falta de aselstencia do
governo americano

falta de incentivos  do-
governo

restrigoes legais a cor
Tupcdo

» -~ .
Distancia
Comparativa

de

Marketing -

padroes de qualidade
e seguranca distintes

diferengas nos produ-
tos e habitos do con—
sumidor

diferengas no uso de pro
dutos/diferengas nas es-

pecificagoes do produto

dificuldades em obter
represéntantes no exX-—
terior

dificuldades em obter
representagao adequa-
da no exterior

falta de canajs de dia-

tribuigaoc no exterior

falta de exposigao a
outras culturas

dificuldades em enten

. |
der praticas de nego—-
cios no exterior

priticas competitivas
distintas

diferencas de idioma e
cultura

sistema de transporte
inadequado

altos custos de tramspot

Lte

carencia de servigo
em mercades externos

- 3 i .
carencia de servigo
no exterior

determinegao de pregos

problemas de comunica
¢ao cont clientes no
exterior

Falta de Compromisso.

da Gerencia

cysto de exportar con
some todo o lucxo

custo.de iniciar a ex}

portagac muito eleva~
do -

custos elevados

riscos envolvidos em ex-|

portacao

com Exportagao burocracia dificuldades em obter| burocracia envolvida normas de importdcae conj
documentos, licengas, ’ fusas
etc.
. capital insuficiente faltz de capital
amplo mercado domés- ample mercado dom@sti | @nfase no mercado in-:
tico ) co : terno
dificuldades em deter | falta de informacao
minar . oportunidades | sobre mercades exter—
no exterior nos
falta de tempo da ge- falta de tempo da ge-]
réncia - rencia
A barreiras  governamen] tarifas elevadas .. nosg
Restrigoes tais (alfandega/ tari- mercados externos
- fas) :
Economicas dificuldades em con-| dificuldade em coletar] dolar valorizado comp_'g
Externas verter outras moedss dinheiro no exterior rativawente a outras
en dolares moedas
. concorrencia externa concorrencia de empre-
-~ . - gas locais no exterior
Concorrencia N
. concorrencia de empre—
" Acirrada

sas americanas no exte
rior

* baseado nos resultades do estudo de Bauverschmidt et alii (1985),

*% ghtidos a partir do texto do artigo de Kaynak e Kothari {1984). Nio & possivel saber se todos os itens constante da -
lista inicial foram inciuidos, ou se ligtas diferentes foram apresentadas a exportadores e nac exportadores.
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de corrupcao no mercado internacional. N3o aparece, no entanto,
em qualguer outro entre o3 estudos mencionadosy JAd o fator

"distadncia comparativa de marketing” aparece em dois itens, na
lista de Rabino (1980); em quatro, na de Tesar e Tarleton (1983);
em seis na de Kaynak e Kothari (1984); e em tré&s, na de Bauer-
schmidt, Sullivan e Gillespie (1985). Apenas um entre os sete
itens classificados neste fator aparece, embora com nuances
diferentes, nas quatro listas.

Dependendo da construcdo da lista, portanto, as
respostas obtidas de - empresas exportadoras e ndo-exportadoras
podem ser totalmente distintas. Desta forma, a comparabilidade
dos resultados obtidos em termos de numero de obsticulos percebi-
dos pode estar seriamente comprometida pelo usc de listas
diferentes.

Um- outro aspecto nao-menciqnado na iiteratura, mas que
poderia ser de interesse no estudo do comportamento exportador, ¢
até que ponto as barreiras percebidas 830 vistas come controld-
veis em um prazo determinado pela geréncia ou como obstdculos
fora de seu controle e, portanto, muito mais definitives do que
o8 anteriores.

Um outro exemplo de resultados conflitantes refere-se
as expectativas da geré&ncia guanto aos efeitos da exportacdo
sobre a empresa. A percepcdo de lucros provenientes da atividade
de exportacdo €& algumas vezes maior entre exportadores do que
entre ndoc exportadores (Cgram,l1l982); ocoutras vezes, nao se
encontra qualquer diferenca significativa (Brooks e Rosson,
i982). Cavusgil (19%82) ndo encontrou qualquer diferenca signifi-
cativa entre ndo-exportadores que buscavam ativamente oportunida-
des de exportar e 08 gque ndc buscavam. tais oportunidades.
Obgervou ainda que as empresas gue exportavam menos de 103 de sua
produgdc percebiam lucros menores advindos da atividade de
exportagdo do que as que nﬁo-eprrtavam. Tesar e Tarleton (1982)
encontraram, por sua vez, gue os exportadores consideravam gque as



2.

exportacbes teriam um efeito ligeiramente positivo sobre os
lucros, enquanto os néo—eprrtadorgs achavam que teria um efeito
ligeiramente negativo. Dichtl et alii .(1984) =ugerem que tal
varidvel ndo deveria sequer ser considerada, umé vez dJgue, de
acordo com a teoria da dissondncia cognitiva, os dirigentes de
empresas exportadoras tenderiam a ter uma visdo mais positiva da
exportag¢io do que seus-congéneres em empresas ndo-exportadoras
simplesmente pelo fato de 3i& haverem tomado tal decisdo.

Jd no a&mbito das caracteristicas estruturais da
prépria empresa, a varidvel tamanho €, provavelmente, a gue tem
merecido mais atencdo dos pesquisadores. Aléuns egtudos encontra-
ram uma relagio positiva entre tamanho e comportamento exportador
{Garnier,1982), enquanto outros ndo  encontraram qualquer relacdoc
{Snavely et alii, 1964; Céinkota e Johnston, 1983) e outros ainda
postuylaram a existéncia de wuma relagdc apenas dentro de certos
limites de tamanho (Cavusgil, 1976). Bilkey (1977) sugere que a
relagdo entre tamanho da empresa e comportamento exportador
permanece obscufa. considerando—se ndo somente os achados
conflitantes de vdrios estudos mas sobretudo a possibilidade de o
tamanhe da empresa estar correlacionado com outras varidveis
como, pbor exemplo, a qualidade da geréncia. Czinkota e Johnston
{1981) argumentam, Dpor sua vez, gue existe um problema &bvio de
causalidade na possivel éssociagao entre tamanho e exportacdo e
Reid (1982, 1985) sugere que a associacdo entre estas varidvels
estd longe de ser entendida.

Uma explicac&o-genéfica para tais diferencgas & gada
por Schiegelmilch (1986) que procurou mostrar, analisando uma
amostra de empresas americanas e inglesas atuando em diferentes
gsetores, gue as caracteristicas do comportamento exportador eram,
pelo menos em parte, contingentes do pai= e da indusiria especi-
fica em gque atuava a empresa. Os resultados de seu estudo ndo
sd3o porém conclusivos, devido a falta de um teste estatistico das
diferencag entre o8 perfis de exportadores dos vdrios paises,
deixando a questdo essencialmente em akerto.
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Um dJdos problemas principais com a pesquisa sobre
determinantes do comportamento exportador €, obviaménte. o
problema da causalidade. Por exemplo, varidveis como tamanho e
capacidade ociosa afetam ou sdo afetadas pelo desempenho exporta-
dor da empresa? Um dos poucos esfor¢os de modelagem da causali-
dade se deve a Cavusgil e Nevin (1981) e a McGuiness e Liftle
(1981) que propuseram modelos descritivos das relagdes entre
varidveis (figuras 1 e 2); Nenhum desses -esfor¢os foge, no
entanto, ao problema bdsico da direc3o da causalidade, como
alids reconhecem expliclitamente Cawvusgil e Newvin (1981).

A principal evi&éncia de quefoiparadigma exportador/
nac-exportador talvez gela- inadequado para orientar a pesquisa na
drea continua sendo o estudo realizado por Weiner e Krok {(1967),
que testaram o perfil encontrado por Snavely-et alii (1964). O
teste consistiuy em colocar empresas que tinham o perfil indicado
pelo primeiro estudo, mas aque ndc exportavam, em contato com
importadores potenciais. Nenhuma das empresas contactadas, no
entanto, realizou qualquer exporta¢dc no periodo de observag¢do.
Bilkey (1977) considera este resultado, entretanto, prova
insuficiente de que o paradigma ndo seja adeguado, argumentando
qﬁe outros fatores, tais como obstdculos & exportagd3o ndo
identificados ou- o horizonte de tempo em que o estudo foi
realizado, poderiam interferir nos resultados obtidos.
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FIGURA 1

MODELO CAUSAL DE CAVUSGIL E NEVIN (1981)

VARTIAVEIS VARIAVEIS VARIAVEL
SUBJACENTES INTERVENIENTES DEPENDENTE
; : Tais ~{ Nivel de C;mprometimeg .
l l | o o Comportamentao
’ Exportader

Y

AspiragGes da Gerencia

quanto a20s Obje;ivos
da Empresa 1

Expectativas da Geren-
¢ciaz quanto acs Efeitos

da Exportagie sobre os

Objetivos da Empresa
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FIGURA 2

MODELO CAUSAL DE MCGUINNESS E LITTLE (1981)

Percepgoes da
Gerencia quan
to a Caracte-
risticas . do
Novo PFroduto

Motivagao

Idadel

do
Produto

Cavacteristicas.

da Empresa

Desempenho do
noveo produto
nos mercados

aXternos
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IV. MODELOS DO COMPORTAMENTO PRE-EXPORTADOR

Alguns autores propuseram ﬁodelos para explicar o
comportamento pré-exportador das empresas, entre o8 quails
Wiederscheim-Paul, Olson e Welch (1978), Weich e Wiederscheim-
Paul (1980}, Garnier (1982), Souza, Schmidt and Colaidcovo (1983)
e Dichtl et alii (1984). Estes modelos sdo apresentados nas
figuras 3 a 7. Alguns deles sdo derivados empiricamente, a partir
de estudos de casos em profundidade (Souza, Schmidt e Colaidcovo,
1983), ou de resultados de survey (Garnier, 1982), enquanto
outros se constituem em generalizages a partir de resultados de
vdrios estudos empiricos existentes na literatura.

Todos os modelos assumem a influé&ncia de fatores
racionais e nad8o raclonais no processo décisdrio. 08 fatores
racionais estdo geralmente ligados a caracteristicas da empresa e
de seu ambiente, e o8 nd3o racionai® a caracteristicas deos
responsaveis pela tomada de decisdo de exportagdo. Os fatores
racionais sdo tipicamente aqueles conSideradbs pelog economistas
e identificados nog viarios esgtudos resumidos anteriormente, gue
levam em conta a competitividade dos produtos da empresa,
oportunidades e riscos da exportacdo, problemas com o mercado
doméstico, capacidade ociosa, etc. 08 fatores ndo racionaig pouco
aparecem nas pesquisas do tipo survey, e sdoc0 mais dificeis de
gserem medidos, mas ndo menos importantes, tais como a propensdo
do executivo-chefe a delegar, a distancia psicoldgica que ele
percebe entre seu pais e o8 mercadog externos, o© interesse em
negociar com outros pafses, o orgulho em ver seu produto comerci-
alizado internacionalmente, etc.

Além disto, a excegdo dos modelos de Wiederscheim-Paul,
Welch e Olson, os demais assumem um processo decisdério estrutura-
do, onde as vdrias etapas de motivagdo 1nicial, investigagdo,
avaliagdoc e decisdc se sucedem. Existe pouca evidéncia empirica
de gue este tipo de processc predomine na tomada de decigsdo de
exportagdo.
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FIGURA 3

MODELO DE COMPORTAMENTO PRE-EXPORTADOR DE

WELCH E WIEDERSCHEIM-PAUL (1977)

MERCADO DOMESTICO

Caracteristicas Externas: estado do mer]

cada, estrutura (tamanho e concorren
y cia).
| Posicac da Empresa no Mercado:extensio

do mercado (geografica e porproduto)
desempenho (crescimento: e lueratiw
vidade) compromissos, cliemtes.

, y
CARACTERISTICAS DA EMPRESA
.1inha de produto e ampli

‘portagao
HISTORIA DA EMPRESA

(e)

[ ]
\

TIPOS DE

ESTIMULOS A EXPORIAGAO EXISTENIES

Internos: capacidade ocicosa, singuiarida—

de do produto, objetivos de crescimento

_tude, localizagao, merca (a) - nao reallZa?os. . i
dos-potenciais para ex— [~ Externos: pedidos inesperados, oportunida

des de mercado, concerrencia, integra-
gao economica, estimulos governamentais

tes e futuras) _associa-
dos a exportagao.

Percebido: estimulos, ris-.
cos e incertezas (presen;

(@)

TIFO DE COMPORTAMENTO PRE~
L} EXPORTADOR

ativo,passive, domestico

(a)

|

Percepgao de: experigncias

passadas e futuras e ris
cos associados no merca—
do domestico.

()

Yy

CARACTERISTICAS DO DECISOR

F Orientacao internacional, estilo
cognitive.

(ol = ot o e e

T~

Primeita exportacdo

Fonte: Bilkey (1977)

(2} Influencia 5 Exposigdo ao Estimulo

(b) Alguns Estimulos sao Percebidos

{c) Determina Percepgio

(2) Influencia o comportamento

(e) Feedback da experiencia de comporta
mento pré-exportador. -



.18,

FIGURA 4

VARIANTES DO MODELO DE WELCH E WIEDERSCHEIM-PAUL

a. Wiederscheim-Paul, Olson e Welch (1978)
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FIGURA 5

MODELO DE COMPORTAMENTO PRE-EXPORTADOR DE GARNIER (1982)
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FIGURA &

MODELO DE COMPORTAMENTO PRE-EXPORTADOR DE

SOUZA, SCHMIDT E COLAIACOVO (1983)
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Figura 6 (Cont.)

b. Exportador Passivo
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FIGURA 7

MODELO DE COMPORTAMENTO PRE-EXPORTADOR DE

DICHTL ET ALII (1984)
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A principal critica que se pode fazer aos modelos de
comportamento pré-exportador existentesz € de que eles se consti-
fuem mais em uma colec¢dc de varidveis, que podem afetar direta ou
indiretamente a decisdc de exportar, do gue em uma explicagdo
coerente e integrada de como as empresas tomam tal decisdo.
Talwvez a principal dificuldade  com o= modelos existentes esteja
na tentativa de explicar tal processo de uma unica forma, gquando,
na verdade, € provavel que exista um mimero maior de formas pelas
guais as empresas decidem exportar. Souza, Schmidt e Colaidcovo
(1983) deram um primeirco passoc neste sentido ao identificarem,
para o caso brasileiro, dois processos decisdrios "tipicos”,
aplicdveis ao exportador agressivo e ao exportador pasaivo.

Talvez uma taxonomia util para a montagem de perfis dos
processos decisdrios de exporta¢do seja a utilizada por Lee e
Brasch (1978) que, estudando o processo decisdério de exportacgdo
em trinta e trés empresas, classificou-o como : racional e nido
racibnal; baseado em problemas e baseado em oportunidades. O
estudo obteve resultados estatisticamente significativos que
indicavam a predominancia de prbcessos decisdérios ndo racionais e

orientados para oportunidades entre ag empresas da amosira.

0 sequndo problema no uso destes modelos € o fate de
que poucocs testes empiricos foram realizados sobre ag relacgdes
propostas e, quahdo o foram, os resultados obtidos foram fragmen-
tdrios ou contraditdriosm, As pesquisar® sobre determinantes do
comportamento exportador jd examinadas mostram algumas das varid-
veis destes modelos gque foram testadas empiricamente, sem se
chegar a resultados definitivos.
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V. MODELO SEQUENCIAL DE ESTAGIOS DE EXPORTACAO

Bilkey e Tesar (1977) desenvolveram uma outra linha de
raciocinioc, a0 clasgificarem as  empresas segundo um modelo de
estdgios no desenvolvimento das exportacles. Esses estdgios iriam
desde uma primeira etapa de ndo interesse em exportagdoc a outras
etapas de crescente comprometimento com a atividade exportadora,
até uma atitude de pleno envolvimento da empresa com o mercado
externo. S8o o= segquintes o= estidgios descritos pelos autores:
Estdgio 1l: A empresa nio estd interessada em exportar e

poderd - até mesmo recusar atender a pedidos do
exterior;

Estdgio 2: A empresa poderd atender a pedides do exterior,

mas a geréncia ndo faz dgualquer esfor¢o para

exportar;

Estdgio 3: A empresa explora ativamente a possibilidade de
exportar;

Estdgio 4: A empresa exporta experimentalmente para paises

psicologicamente proximos;

Estdgio 5: A empresa € uma exportadora experiente para
rPaises psicologicamente préximos;

Estdgio 6: A empresa explora a possibilidade de exportar para
raises psicologicamente distantes, etc.

0 estude empirico realizado pelos autores com o
propésito de testar o modeloc —-— embora enfocandoe apenas as
empresas nos estdgios tré&s (exploragdo ativa d@a possibilidade de
exportar), quatro (exportador experimental) e cinco {(exportador
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experiente) -— proporcionou indicacdes de que as empre=as em cada
um destes estdgios tém um comportamento diferenciado.

Cavusgil (1980) propfs um modelo similar consistindo de
cinco estdgios: pré-envolvimenfo, envolvimento passivo, envolvi-
mento experimental limitado, envolvimento ativo e comprometimen-
to. Em estudos posteriores (1982, 1983), ¢ autor procurou validar
o concelito de estdgios na exportacdo, embora utilizando
taxonomias ligeiramente dis%intas da = proposta inicialmente
(figura 8). Da mesma forma gue Bilkey e Tesar (1977), Cavusgil
definiu uma série de- variévgis que--se-_mostréram capazes de

discriminar as empresas pertencentes aos vdrios estdgios.

Czinkota e thnstbn”(198l} definiram operacionalmente
de forma mais rigorosa os esfé@ios;_pfbpostos por Bilkey e Tesar
{1977), alterando Iigeir&hente a taxonomié para: empresas que ndo
desejam exportar, empresas desinteressadas em exportiar, empresas
interessadas, exportadores experimentais, exportadores peguenos
semi-experientes, grandes exportadores experienies.

O0s modelos de estdgios no desenvelvimento de exporta-
¢bes Fforam importantes para ¢ avango das besquisas nesta 4rea, na
medida em que permitiram reconhecer a existéncia de mais de duas
categorias de comportamento (exportador e ndo-exportador), ao
diferenclarem entre og exportadores propriamente ditos.

O principal argumento favordvel a estes modelos estd na
idéia de que as empresas sgeguiriam um processo gradual de
envolvimento, evitando aceitar riscos iniciais elevados. Assim, a
evolugdo de um estdgio a outro ocorreria apds um processo de
aprendizadgem, due se caracterizaria pela busca pela geréncia de
informacdo e experiéncias, antes de aceitar envolvimento maior
com o mercado externo. Este ponte de vista também foi defendido
por Johaﬁson e Vahlne'(l977) gue, dentro da tradigdoc da Escola de
Uppsala, propuseram - um Processo de -internacionalizacdo das
empresas de natureza sequencial;' em due é aquisig¢do de conheci-
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mento e experi&ncia geria a base para passos incrementais no
desenvolvimento das atividades da empresa no mercado externo.

A principal limitagdo destes modelos consiste em que as
evidéncias de que as ewmpresas passam de fato por vdrios estdgios
seqiencialmente sdo contraditdrias. De um lado, o8 estudos
mostraram consistentemente5diferengas no comportamento exportador
das empresas gque permitem clagsificd-las em um ou outro dos
"egtdgios”. De outro, nadc sme obtiveram evidé&ncias empiricas de
gue as empresas passem sucessivamente pelos mesmos, talvez devido
a limitactes metodolégicas -~ em particular a quase auséncia de
estudos do tipo time series na pesquisa scbre exportagio --
talvez devido a gque o fenbfmeno ocorra apenas em alguns casos e
ndo em outros.

Ursic & Czinkota (1982), -por exemplo, verificaram que
empresas mais jJovens ---isto &, que existiam ha menos de vinte
anos -— apresgentavam atitudes mais favordvels a exportacdo do gue
as empresas com mails de vinte anos de existéncia. Além disso, as
empresas mais jovens exportavam, em média, um percentual superior
de suas vendas, eram mais ativas no mercado esterno e apresenta-
vam maior crescimento em seu volume de vendas ao exterior do gue
as maiz antigas.

Fases ééhados s80 consistentes com o8 de Cooper e
Kleinschmidt (1985) de gque as empresas gue apresentavam melhor
degempenho como exportadoras, atuandoe de forma diversificada em
mercados externos, eram significativamente mais jovens e menos
experientes em exportacgdo do gue ag empresas pertencentes a
outras categorias. O0s resultados desse iltimo estudo, porém,

est3o limitados ao caso da industria eletrénica canadense.

Ambos os estudos sugerem uma relagd3o negativa entre o
tempo de atuagio da empresa € o© desempenho em exXportacgdo, e o
Ultimo entre experié&ncia nessa atividade ¢ desempenho, contrari-
ande portanto ¢ modelc de estdgiom segqiienciais.
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Estes resultados estde de acordo com os de um outro
estudo, realizado por.Denis e Depelteau (1985}, que exploraram em
maior profundidade a relagdo enire experiéncia em exportagdo e
comportamento exportador, em uma amostra de empresas na provincia
de Quebec, Canada. 08 autores verificaram qgue tanto as empresas
qgque haviam ingressadc na atividade exportadora apds 1970, como as
gue estavam nesta atividade anteriormente a essa data, podiam ser
classificadas a partir do ritmo de expansio de suas exportagies
em lentas, moderadas e rdpidas, e que tal ritmo diferenciava
significativamente as empresas dentro de cada categoria nho que se
referia as comportamento exportador. E posgsivel gue os achados
destes autores. expressem ¢ fato de gque o modelo smeqilencial ndo
pode sger vistoe apenas em termos de tempo, sendo necesgirio
considerar também o grau de envolvimento e o ritmo de crescimento
das exportagbes da - empresa. De qualguer modo, tampouco estes
resultados parecem sustentar 3 thétese de gue as empresas passam
por estdgios sucessivos no desenvolv1mento de suas exportagbes.

¢ préprio Cavusgil '{19831;-:qm__dos proponentes do
modelo, ndo encontrou associagéo' estatisticamente significativa
entre experiénéia em exXportacgdoc e egtidgios e apenas uma
associacido moderada entre intensidade de exportacdo e estdgios.

Resultados contraditérios foram obtidos, no entanto,
por Tesar e Tarleton (1982), que observaram em duas amostras
distintas (em Virginia e Wisconsin, nos Estados Unidos) que os
exportadores passivos "parecliam ter s2ido expostos recentemente as
operagieg de exportacdo” (p. 154).

O suporte empirico mais conclusivo obtido pelo modelo
foi proporcionado pelo estudo de Czinkota e Johnston (1981) que
verificou, testando guatro métodos alternativos de segmentagdo
dasg empresas americanas segundo Beu. comportamento exportador, gue
© melhor método de seqmeatgqéo **-1sto é -0 que Proporcionou uma
meihor dzscrxmlnaqéo entre os érupos - fo1 o modelo de eatdgios
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seqgiienciais. Ainda assim, 0 estudo apenas constatou a exigténcia
de empresas em cada um dog seis grupos indicados por Bilkey e
Tesar (1977}, sem no entanto verificar que as empresas passassen
de um estdgio a outro.

0 estudoude-Refbel,,Schmiét_e-Christensen (1986) trouxe
uma contribuicdo ao éntendimehtd do prcoblema, gquando meostrou que
a maioria dosg ex—exportadores no Brasil aproximava-se mais das
caracterigticas dos estdgios iniclaias da exportagio do gue oS
exportadores bem—sucedidos, & época em gque ambos 08 grupos
exportavam. 7 |

igto pode ser interpretado como um indicador de gque a
taxa de fracasso nos estdgios inicials seria bastante superior a
das empresas nos estdgios mais avancados. Em outras palavras,
grande numerc de empregasS gue ingressam na atividade de exporta—
¢30 pelos estdgios preliminares deizxaria de exportar antes de
atingir os estdgios mais avancadog. Esta interpretagdo € coerente
com as observa¢bes feitas anteriormente scbre o tempo em gue as

empresas permanecem na atividade de exportacdo.

Uma outra interpretac¢do possivel € de que as empresas
34 ingressam nezgta. atividade  com atitudes e comportamentos
definidos, que se mantém no decorrer do tempo, sendo pequeno o
numero de casos de passagem de um estdgio a outro. Assim sendo,
comportamentos que expressassem, desde o inicio, -maior grau de
comprometimento com exportagdo estariam mais assoclados ao

BUCeSS0.

0 estade atual do conhecimento empirico ndo permite
portanto aceitar a existéncia de um modelo segiiencial de estdgios
.na exportacdo comc paradigma bdsico para o entendimento do
comportamento exXxportador, ainda gque seja possivel esperar gqgue
pelo menos em alguns casos tal modelo descreva a realidade. A
freqiiéncia com que esmes cases oceorrem, porém, € ainda altamente
questiondvel.
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VI. GRAU DE ENVCLVIMENTC COM-A ATIVIDADE EXPORTADORA

Um outro enfoque ao estudo do comportamente exportador
€ o que diferencia oz exportadores a partir do grau de envolvi-
mente com a atividade de exporta¢So. Embora similar ao modelo
seqiiencial, na medida em que as categerias estudadas normalmente
correspondem a pelo menos parte dos "estdgios”, suple—se implici-
tamente que o fato de as empresas sSe encontrarem em uma oy outra
categoria, nd3oc implica em gque tenham passado ou devam passar
pelas demais.

Schlegelmilch (1986), analisando exportadores, ndo-
exportadores e exportadores com alto grau de envolvimento,
concluiu qgue as diferencas entre os dolis primeiros grupos eram
menores do - gque entre o8 dois Ultimos,; indicando gque o grau de
envolvimento era um importante diferenciador do comportamento
exportador das empfesas;‘

As medidas operacionais do  grau de envolvimento em
exportac¢io variam“substan;ialmente de- um estudo a outro, o que
torna um pouco dificil a compara¢do. Para Tesar e Tarleton
(1982), exportadores aqQresgives 830 agqueles gue buscaram o
primeiro pedido enquantc os exportadores passivos sfo aqueles que
receberam apenas pedidos do exterior, sem gualguer esforgo de sua
parte. Para Nigel (1981), exportadores passivos 880 aqueles gue
receberam pedides inesperados ou aqueles due apenas colocam seu
excesso de producio nos mercados externos, enquanto o2 exporta-
dores ativos s3c o8 dque véem a exportacdo como uma importante
fonte de crescimento para a empresa.

Johnston e Czinkota (1982), por outro lado, construfram
um "Indice geral de motivacdo”™, atribuinde ponteos a um conjunto
de motivos, classificados de acordo com sua caracteristica de
reacdo da empresa a algum fator externo (pressdo competitiva,
excesso de producdo, gqueda de vendas no mercado interno, capaci-
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dade ociosa, etc) ou de iniciativa para explorar alguma oportuni-
dade (conhecimento de mercadog externos, vantagem tecnoldgica,

produtog sem concorrentes, etc).

J& Cavusgil (1984) mediu o nivel de envolvimento da
empresa com exportagdo a partir da percentagem de vendas exporta-
da pela empresa, € Kerbel, Schmidt e Christensen (1986) pelo
percentual de mercados externos onde a empresa atua ou 3& atuou
em que a inicliativa de exportacao coube & empresa.

Os resultados dos estudos utilizando ¢ grau de enveolvi-
mento da empresa na ekportagao cdmb-variével-dependente mostra-
ram—se pouco consiétentes, talvez devido as diferentes medidas
operacionais adotadas=.

0s resultados mais relevantes s3o provavelmente os
obtidos por Tesar e Tarleton (1982). Neste estudo, os autores
compararam empresas de dois Estados americancs (Wisconsin e
Virginia) e verificaram, em ambas as amostras, o comportamento
dos egportadores agressivoz e passivos. Esta metodologia permitiu
verificar em gue casos se obtinha o mesmo resultado para exporta-
dores agressivos e passivos nas duas amostras independentes.
Infelizmente, como as duas amostras foram coletadas em épocas
distintas (Wisconsin, em 1974 e Virginia, em 1981), ndo fica
claro, em algunsg casos, se o8 resultados obtidos se devem as
diferencas de local ou de tempo.

08 resultados indicaram que:

- embora o tamanho diferenciasse 08 exportadores agressivos
dos passivos na Virginia, as diferencas obtidas nao foram
gignificativas em Visconsin;

- tanto .08 exportadores agress:vos_ de Vlrginla como de

Wisconsin parec;am est&r~ghé maaa tempo_ na atividade de

exportagéo, e em ambos 08 grupos o3 exportadores agressivos



.32,

exportavam 10 ou mais de suas vendas, contrariamenie aos

exportadores passivos, gue exportavam menos de 10%;

- no gue se refere ao processo de planeiamento, o comportamen-—
to exportador de agressivos e passivos era distinto na
Virginia e em Wisconsin, exceto para uma alternativa:

- a uUnica vantagem-diferencial percebida com maior frequéncia
pelos exportadores agressivos de ambos os Estados era o uso
de técnicas de marketing eficientes;

- apenas em Wisconsin os exportadores agressivos indicaram
dispor com maior freqiidncia de uma politica pré-definida e
de uma estrutura formal de exportacdo;

- nio se encontraram diferencas significativas entre os dois
grupos8 no que se refere aos objetivos da empresa, aos
ohstdculcs encontrades na exportacdo e ao risco percebido
nesta atividade.

Parte desses resultados foi wvalidada por Cavusgil
{1984). Este autor observou gque o08 exportadores mals ativos
tinham maiores asgpirag¢des por lucros e expectativas mais favora-
veig no gque se refere aos efeitos das exportagﬁes para a empresa;
eram maiores, vendiam produtos intensivos em tecnologia e, em sua
matoria, tinham uma politica formal de exportacdo. Em contraposi-
¢ao, o8 exportadores menos ativos tinham maiores aspiracgles de
seguranga, expectativas desfaveordvels com relagd3o ao efeito das
exportacdes sobre o crescimento da empresa; encontravam—se mencs
freqtientemente em indistrias intensivas em tecnologia, ndo
exploravam sistematicamente o mercado e nio dispuﬁham de politica
ou estrutura formal de exportagdo.

Por sua wvez, Johnston e Czinkota (1982) também obtive-
ram uma relacdc positiva entre tamanho e agressividade em
exportagdo € Nigel (1981) observou dque os exportadores passivos
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eram empresas menores, COom uma percentagem menor do valor
exportado sobre as vendas totails da empresa.

De uma certa forma, existe uma correapondéncia entre as
vdrias classificagies, qgque permite comparar o8 resultados
empiricos dos diferentes estudos, com a devida cautela. Assim, os
ex-exportadores podem ser comparados. com o8 ndo-exportadores e
com os exportadores ne estdgio 1 -da classificacio de Bilkey e
Tesar (1977). Os exportadores - passivos -corresponderiam aos
exportadores da fase 2 do modelo'-de Bilkey e‘Tésar (1977) e de
Cavusgil (1980). O3 exportadores agressivos, por spua vez, teriam
caracteristicas similares QS'GOS'fEXDOYtaaOKES, dos exportadores
bem-sucedidos e.das empresas que = Se. enquadrassem nos estigios
mais avancados doqudelo;hgggﬁggg;a;-_Des§a~.forma; qualquer gque
seja o enfogque utilizado pelds ﬁesqhisadores. é possivel levar-se
em conta o8 resultados de pesquisas anteriores sobre o comporta-
mento exportador, considerando-se Qque as diversas classificagbes

atuariam como proxies uma da outra.
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VII- COMENTARIOS FINAIS:

O estado da arte sobre o comportamento exportador das
empresgsas ¢é francamente desencorajador. Apesar do nimero crescente
de estudos nesta 4drea, os resultados obtides diferem apenas
superficialmente da avaliacdoc realizada por Bilkey (1977), hé
cerca de uma década.

Um dos problemas com a pesquisa em exportacgdo €,
certamente, de ordem metodolégica. Apenas para citar alguns dos
problemas encontrados na andlise da literatura existente,
listam-se os seguintes:

Problemas com a escolha de varidveis

Alguns‘estudoé mostram'pouca clareza no entendimento do
que 6 uma proxy {(por exemplo: Reid, 1982). Varidveis negativa-
mente correlacionadas entre si nidoc podem ser proxies de uma mesma
varidvel, 34 que medem coisas distintas.

Problemas com a representatividade das amostras

Algung estudos wutilizam amostrag nmuito pequenas cu um
nimerc muito reduzido de observag¢fBes dentro de cada estrato. Por
exemplo, Garnier (1982) tem em uma de suas células, apenas seis
observacies, € em outra, dJdezessete; Denis e Depelteau (1985)
utilizam uma amostra de cingiienta e uma empresas, sendo quinze
exportadores experientes e as demais novos exportadores; Lee e
Brasch (1978) estudam trinta e cinco exportadores do Nebraska.

Amostiras demasiado peguenas s3do muitas vezes o resulta-
do da coleta de dados atraveés de entrevistas pessoais, ou da
consulta a dados j)& existentes, Mas a coleta de dados através do
envio de guestiondrios por correio também pode produzir importan-
tes distorcies, quando a taxa de resposta € muito reduzida. Taxas
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como as obtidas por Garnier (1982), de 8% e 142, em dois setores
da industria canadense; por Naor (1983), que registrou 172 de
respostas em estudo sobre exportadores da Coréia do Sul;

ou por Ursic e Czinkota (1982) e por Schlegelmiich (1986) que
obtiveram cerca de 206% de resposta, podem comprometer a validade

dos resultados.

Problemas com © regpondente qualificado

Um problema adicilonal, asscciado ao anterior, €& o de
quem € o respondente gqualificado na empresa. Em pesquisas por
correio & muitas wvezes Iimpossivel controlar guem responde aoc
questiondrio. Este problema pode se tornar extremamente grave
em estudos como o de Naor (1983), onde a comparabilidade dos
resultados em trés amostrazs distintas wviu-se comprometida pela
diferenca mna posicdo hilerdrguica dos respondentes na empresa:
engquanto estes eram executivos de topo em duas das amostras
examinadas, na ftercelra eram Lipicamente erecutivos de escalido
médio.

Problemas com a andlise dog dados

Alguns estudos ©  sobre exportadores, particularmente
aqueles realizados nas décadas de 60 e 70, sdo meras descrigbes
de varidveis, sem qualquer esforge de comparagdo ou de andlise
estatistica dos resultados. Conforme observaram Dichtl et alii
(1984), analigar apenas empresas gque JjJd exportam "€ pouco
aconselhdvel, devido a desvantagens inerentes a andlise gx post”
(p.57).

Quando se utiliza o instrumental’ estatistico, porém,
nao €& incomum encontrar um uso excessivo de testes univariados, o
que aumenta a probabilidade de ocorré&ncia de erros do tipe I. A
titulo de exemplo, encontrémfge cerca de 100 correlagdes no
trabalho de Johnston e Czinkota (1982), cerca de 60 testes
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univariados no de Cavusgil (1982) e cerca de 50 no de Brooks e
Rosson (1982).

Além disto, uma metodologia - alternativa que vem sendo
pouco explorada na literatura sobre comportamento exportador € a
de estudos de casos. Eéta metodologia poderia trazer novos
ingights scobre as relag¢fes entre és varidveis.

Problemas com a3 conclusdes

Em alguns casos, as conclustes sdo extraidas sem gue se
tenham realizado testes estatisticos que garantam sua validade
{(Tesar e Tarleton, 1983; Kaynak e Kothari, 1984). Em outros, as
conclusdes wvi3o além  do wue sugerem o8 testes de hipdteses
{Daniels e Robles, 1982; Nigel, 1981). Em cutros ainda, con-
clui-se qgue determinada wvaridvel ndc afeta o© comportamento
exportador gquando, na verdade, ¢ estudo simplesmente nao encon-—
trou uma relagdo significativa, o gque se pode dever nic =6 a
possivel nd3c existéncia de associacdo, como também a problemas
metodoldgicos de natureza diversa, como, por exemplo, tamanho da
amostra, tipo de proxy utilizada, etc. (Czinkota e Johnston,
1983) . |

além disto, as conclusfes : s3c comumente generalizadas
para local, tempo e industrias distintas, quando existem dbvias

restrigtes a tais generalizagfes {(Cooper e Kleinschmidt, 1985).

Problemag com &s recomendacbes

As recomendagfes provenienteg da literatura sobre
comportamento exportador referem—se basicamente & ag¢do governa-
mental necessdria de forma a3 estimular novas empresas a ingressa-
rem na eXportagdo. E aparente gue o estado atual do conhecimento

sobre ¢ tema n3c permite se chegar a taig recomendacies.
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Embora o8 problemas meltodoldgicos anteriormente
delineados meregam consideragdo, ndo s8do -estes certamente os
Unices a afetarem as pesquisas sobre comportamento exportador.
Talvez a principal limitac3c das pesquisas realizadas estejla na
tentativa de se estabelecerem relag¢les ou modelos gerais de
comportamento eXxportador que sejam vdlidos sem restrigdes de
tempo, pafs, cultura, setor é,outras varidvels, e gue expligquenm
uma parcela substancial dos casos. E razosvel super gue ©
comportamento exportador das empresas gseja contingente de
varidveis ambientais e psicoldgicas que impossibilitem o desen-
volvimento de um modeio geral.

Este ponto de vista ehcontra suporte em outras avalia-~
¢Ges do estado atual da pesquisa na drea. Reid (1983), comentando
gsobre as decisdes da empresa de egcolha de mercados e envolvimen—
to com a atividade exportadora, observa que tais decigsles seriam
fundamentalmente o resultado de fatores idiossincrdticos da
empresa. Além disto, observa que n8o existem evidénclias claras de
que a atuacdo do governo possa, de fato, levar empresas a

exportarem além do gue elas mesSmas 8e propuseram.

Como passos futuros a serem dados na pesquisa sobre o
comportamento exportador, recomendam—-gse, em conclusdo, o3
seguintes pontos:

- maior &nfase na realiza¢do de estudos de casos em profundida-
de, abarcando o desenvolvimento da atividade exportadora das
empresas, desde o periodo pré-exportador até o efetivo desenvol-
vimento das exportagdes,  procurande identificar tipologias de

processes decisdrios e esclarecer as relacgdes entre as varidveis
intervenientes;

- desenveolvimente de estudos do Lipo time—series, gque permitam a
realizac8o de andlises longitudinais do comportamento exportador
das empresas;
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- réplica de estudos em vdrios setores da industria e em diferen-
tes pailises, com © propdsito de wverificar, a partir da mesma
metodologia, a ocorré&ncia ou  nd3o de resultados generalizdveis
independentemente de paim e setor;

- degenvelvimento de esiudos sobre o2 efeitos dos programas
governamentais de estimuleo & exportagde sobre o comportamento
exportador das empresas.

Acredita-se que tais esforcog proporcionem novas
indicagdes para o entendimento da guestdo, permitindo reconhecer,
talvez, a prdépria natureza do problema examinado, e definir a
possibilidade de construir ou ndc uma teoria geral do comporta-
mentio exportador. Serd o estudo do comportamento exportador mais
um beco sem saida na tentativa de entendimento do comportamento

humano adminisgtrativo?
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