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INTRODUCAO

O estudo do comportamento exportador das em-
presas tem sido uma das ireas de maior interesse para os
estudiosos, no dmbito das pesquisas sobre geréncia de
exportagdo. Uma das principais razdes para esse interes-
se reside exatamente na necessidade de conhecer os mo-
tivos e formas de atuag¢io das empresas nos mercados
internacionais, de maneira a dar suporte as decisdes go-
vernamentais de alocagdo de incentivos e subsidios, as-
sim como a outros elementos das politicas de promogdo
as exportagdes. Este conhecimento é de particular im-
portdncia no Brasil, onde uma politica vigorosa de pro-
mog¢a0 as exporta¢des tem sido empregada nos tultimos
vinte anos.

A teoria do comércio internacional oferece algumas
explicagdes relativas a caracteristicas do produto e con-
di¢des do pais de onde se originam as exportagdes. Uma
delas é a teoria das vantagens comparativas, que afirma
que um pais exporta aqueles produtos para os quais dis-
pde de vantagens comparativamente a outros produtos
no pais, e importa aqueles nos quais esta em desvanta-
gem relativamente a outros produtos. Outra explicagdo
¢ oferecida pela teoria da proporcionalidade de fatores,
de Heckscher e Ohlin, que afirma que um pais tende a se
especializar naqueles produtos que usam em maior
quantidade os fatores de produ¢do mais abundantes no
pais.

Ambas as teorias assumem que paises realizam
transagdes comerciais com outros paises, sem levar em
conta o fato evidente, nas modernas economias de mer-
cado, de que s3o na verdade empresas de um pais que
transacionam com empresas de outro pais (Leighton,
1970). Assim, as explicagdes proporcionadas pela teoria
econdmica, ainda que validas no plano macro, parecem
insuficientes para explicar, no plano micro, as forgas
que levam uma empresa em particular a ingressar no
mercado internacional.

Os esforgos para o entendimento do porqué as em-
presas exportam levaram a pesquisas voltadas para a
identificacio dos fatores relacionados a exportaglo,
bem como para o desenvolvimento de modelos descriti-
vos do processo decisério de exportagdo e do envolvi-
mento da empresa com esta atividade.

Assim, o estudo do comportamento exportador po-
de ser subdividido em cinco grandes areas, a partir dos
enfoques utilizados pelos pesquisadores:

— inicia¢d0 na exportacio;

— determinantes do comportamento exportador;

— modelos de comportamento pré-exportador;

— modelos seqiienciais de estagios de exportacdo;

— grau de envolvimento com a atividade exportadora.
O proposito deste trabalho é examinar os principais

estudos realizados nos dltimos anos, em prticular na ul-

tima década, sobre o comportamento exportador das

. empresas, de forma a avaliar o estado atual do conheci-
mento sobre o tema, e sugerir campos de pesquisa futura.

INICIACAO NA EXPORTACAO

Um dos primeiros enfoques utilizados para o enten-
dimento do comportamento exportador das empresas
foi, simplesmente, o de investigar diretamente as cau-
sas, que 0s executivos atribuiam, para ingresso de suas
empresas na atividade de exportacdo. A maior parte
destes estudos consistiu de surveys junto a empresas ex-
portadoras, enquanto outros faziam parte de investiga-
¢Oes mais amplas envolvendo também empresas ndo ex-
portadoras. A principal limitagdo deste tipo de pesquisa
é que os entrevistadores podem apenas fornecer justifi-
cativas racionais — ou racionalizadas — para sua inicia-
¢d0 em exportagdo, em fun¢io das limitagdes proprias
do método utilizado.

Os principais estudos empiricos a investigarem as
forgas associadas 2 iniciag3o das exportagdes na empre-
sa sdo apresentados no quadro 1. Os nimeros apresen-
tados indicam a ordem de importdncia de um determi-
nado fator, conforme resultados obtidos pela pesquisa
em referéncia.

Os trés primeiros fatores indicados no quadro (pe-
didos inesperados do exterior, existéncia de capacidade
ociosa, mercado saturado/muito competitivo) podem
ser descritos como fatores que ‘‘empurram’’ a empresa
para o mercado internacional; os seis Gltimos, como fa-
tores que ‘‘puxam’’ a empresa para o mercado interna-
cional. O quarto fator — incentivos governamentais a
exportagdo — é, provavelmente, um caso intermediario.

O fator mencionado com maior freqiiéncia é, sem
duvida, o recebimento de pedidos inesperados do exte-
rior. Bilkey (1977) ja havia chamado a aten¢do, em sua
revisdo da literatura sobre o comportamento exporta-
dor, para o fato de que este fator assumia um papel da
maior importdncia em praticamente todos os estudos
realizados até aquela data e consultados pelo autor. As
percentagens de empresas a citarem-no variavam de
83% a 40%, tanto nos Estados Unidos como em outros
paises.

Vale notar, em contraposi¢do as observagdes de
Bilkey, que, entre os estudos mais recentes realizados
nos Estados Unidos, este fator parece ter perdido sua
importéncia, 0 mesmo n3o ocorrendo nos estudos reali-
zados em outros paises (Canada, Noruega e Brasil), on-
de continua a receber um nimero elevado de mengdes.

Como explicar as diferengas ocorridas nos Estados
Unidos, entre os primeiros estudos citados por Bilkey ¢
aqueles referidos no presente trabalho, ja que o motivo
inicial de ingresso na atividade exportadora n3o pode-
ria, teoricamente, ter modificado? Uma possivel expli-
cacdo consistiria na taxa de saida das empresas da ativi-
dade de exportagdo. Se uma parte substancial das em-
presas ndo permanecer nesta atividade por muito tem-
po, entdo os resultados de pesquisas realizadas num pe-
riodo de dez anos podem retratar, de fato, modifica¢des
nos fatores que induzem as empresas a exportarem.

Isto foi verificado no Brasil por Kerbel, Schmidt e
Christensen (1986) que, entrevistando 152 empresas em
1984, seis anos apds a realiza¢cdo de um primeiro con-

.junto de entrevistas com a mesma amostra, verificaram

que 61 delas haviam interrompido as exportagdes, 0 que
equivalia a 40% do total da amostra. O curto tempo de
atividade da maioria das empresas americanas no co-
mércio internacional é confirmado pelos resultados ob-
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tidos por Rabino (1980), que define o ‘‘exportador tipi-
co0’’, na regido de Massachusets, como uma empresa de
‘‘vendas anuais em torno de 5,5 milhdes de délares e
que exporta ha menos de cinco anos...””

Uma outra explicacio poderia estar nas amostras
usadas nos varios estudos: empresas de menor porte po-
deriam ser mais dependentes de pedidos do exterior do
que as de maior porte. Examinando, porém, as caracte-
risticas das amostras utilizadas pelos autores america-
nos citados no quadro 1, verifica-se que em todos os es-
tudos as amostras cobriam apenas empresas de menor
porte (usualmente definidas como tendo até 500 empre-
gados ou cingiienta milhdes de doélares em vendas
anuais).

E curioso observar ainda, no quadro 1, de que for-
ma os fatores mais citados pelas empresas americanas
encontram-se tipicamente na parte inferior da tabela (is-
to é, entre os fatores que ‘‘puxam’’ a empresa para o
mercado internacional), enquanto os mais citados pelas
empresas de outros paises concentram-se na parte supe-
rior do quadro (isto é, entre os fatores que ‘‘empurram®’
as empresas para o mercado. internacional). Isto pode
significar a existéncia de diferencas substanciais entre
paises no que se refere ao comportamento exportador
das empresas. Tais diferencas podem estar ligadas a de-
terminadas caracteristicas culturais, estagio de desen-
volvimento do pais etc.

DETERMINANTES DO COMPORTAMENTO
EXPORTADOR

Os primeiros estudos sobre comportamento expor-
tador enfatizaram as diferengas entre exportadores e
nao exportadores. O propdsito desses estudos consistiu,
fundamentalmente, em diferenciar as caracteristicas de
empresas que exportavam das que n3o exportavam, for-
necendo elementos para a identificagdo do perfil do ex-
portador.

Em varios destes estudos procurou-se determinar:

— as barreiras percebidas pelos exportadores e pelos
n&o exportadores no que se refere a atividade de ex-
portagdo (Weinrauch e Rao, 1974; Ogram, 1982;
Kaynak e Stevenson, 1982; Tesar e Tarleton, 1983;
Kaynak e Kothari, 1984);

— sua percepcio de riscos, lucros e custos associados a
atividade exportadora (Hackett, 1973; Brooks e
Rosson, 1982; Ogram, 1982) ou, de forma mais am-
pla, sua percep¢o dos objetivos da empresa e dos
efeitos da atividade exportadora sobre esses objeti-
vos (Cavusgil, 1976, 1982; Cavusgil e Navin, 1981;
Tesar e Tarleton, 1983);

— sua percep¢do dos pontos fortes e fracos (Brooks e

Quadro 1
Fatores que afetam a iniciagdo na atividade exportadora
(por ordem de importincia)
ESTUDOS NOS EUA ESTUDOS EM OUTROS PAISES
Bilkey | Johnston Tesar & Tarleton Kaynak Br;oks . Kainak Joynt Meira
FATORES Grub | & & 1982 & | Rosson | Kothari | (1982) | (1978)
1971) Tesar | Czinkota Kothari (1982) (1984) Noruega | Brasil
1977 | 1982 Agressivos Passivos | (1984) Canadi | Canadi
Pedidos inexperados do
exterior 1 1 2 2 1 3
Existéncia de capacidade
ociosa 2 1 3 2
Mercado saturado/muito
competitivo 3 3 4 3 1
Incentivos governamentais
a exportagdo 2
Produto singular/exclusivo 2 1
Vantagens competitivas
da empresa (tecnolo-
gia/marketing, etc.) 3 2 1
Oportunidades no merca-
do internacional 1 1
Melhor uso de recursos 3
Maijores lucros 2 1 4
Desejo da geréncia 4 4
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Rosson, 1982) ou das vantagens diferenciais da em-
presa, expressas em termos de produto (Garnier,
1982), do grau de adogdo de inovagdes de processo
(Daniels e Robles, 1982), da posse de patentes (Sna-
vely et alii, 1964), de um produto exclusivo, de qual-
quer outra vantagem diferencial em termos de prego
ou tecnologia ou de proximidade do mercado (Ca-
vusgil e Nevin, 1981);

— o processo de busca de informagdo sobre mercados
externos e as fontes utilizadas (Brooks e Rosson,
1982) ou, de forma mais genérica, o grau de compro-
metimento da geréncia com a decisdo de exportar,
medido pela realiza¢do de tarefas como a obtenc¢do
de informagdes sobre mercados externos, a avalia-
¢do de potencial, a formulagio de politicas de expor-
tagdo e o planejamento de marketing (Cavusgil € Ne-
vin, 1981);

— oconhecimento dos programas de exportagio do go-
verno (Kaynak e Kothari, 1984) ou sua utilizag3o
(Ogram, 1982);

— as caracteristicas da alta geréncia, tais como idade,
grau de instru¢do, conhecimento de idiomas, orien-
tagdo internacional (Pinney, 1969; Langston, 1976;
Brooks € Rosson, 1982); nivel e tipo de educa¢do da
alta geréncia, viagens ao exterior (Langston, 1976;
Ogram, 1982); origem étnica (Garnier, 1982); per-
cepsdo da distdncia geografica e cultural dos merca-
dos (Garnier, 1982); filosofia gerencial (Ogram,
1982);

— as caracteristicas estruturais da propria empresa, tais
como tamanho (Cavusgil e Nevin, 1981; Reid, 1982;
Garnier, 1982), capacidade ociosa (Ogram, 1982;
Garnier, 1982), idade (Ogram, 1982), 4mbito de
atua¢do nacional versus regional (Snavaly et alii,
1964), dispersdo geografica da produ¢do (Snavely et
alii, 1964).

Os resultados obtidos podem ser descritos como es-
parsos e, muitas vezes, contraditorios. Indicam-se aqui
apenas alguns dos principais pontos de conflito entre os
diversos estudos ja mencionados.

. O estudo das barreiras a exportagdo é provavel-

mente um dos melhores exemplos do estado rudimentar
do conhecimento sobre 0 comportamento exportador.
O propdsito deste tipo de estudo é verificar que fatores
podem inibir a atua¢do das empresas em mercados ex-
ternos.

Examinando os varios estudos realizados até a data
Bilkey (1977) chama a atengdo para as divergéncias exis-
tentes entre eles. Destaca, particularmente, que alguns
pesquisadores encontraram um nimero maior de barrei-
ras percebidas por exportadores, comparativamente a
n3o-exportadores, enquanto outros nio encontraram
relagio significativa, e outros ainda uma relago inver-
sa. O autor oferece uma explica¢do plausivel para tais
diferencgas, que consiste no fato das empresas, depen-
dendo do estagio em que se encontram em relagdo 3 ex-
porta¢o, perceberem obstaculos de forma distinta. As-
sim, em uma empresa que nunca exportou nem explo-

rou a possibilidade de exportar, a geréncia tenderia a
perceber menor nimero de obstaculos; em uma empresa
que nunca exportou, mas que ja explorou a possibilida-
de de exportar e desistiu, a geréncia perceberia um nu-
mero maior de obstaculos; e assim por diante.

Uma outra explicacio estd nas proprias listas de
barreiras oferecidas aos respondentes. Estas listas s3o
algumas vezes mais extensas, outras vezes mais suscin-
tas. Uma mesma barreira pode aparecer em uma lista de
forma sintética, sob a forma de um tnico item, e em ou-
tra subdividida em varios itens. O quadro 2 compara os
itens listados em quatro estudos recentes sobre barreiras
a exportagio.

Bauerschmidt, Sullivan e Gillespie (1985), aplican-
do a anélise fatorial, definem cinco fatores principais
relacionados as barreiras percebidas pelos executivos da
industria americana de papel: politica nacional de ex-
portagdes, distincia comparativa de marketing, falta de
compromisso da geréncia com exportagio, restri¢des
econdmicas externas e concorréncia acirrada. Estes cin-
co fatores sdo utilizados no quadro 2 para classificar os
itens de cada lista.

O fator ‘‘politica nacional de exporta¢des’’ apare-
ce, na lista destes autores, em trés itens: falta de assis-
téncia do governo, falta de incentivos governamentais e
restricdes a atos de corrup¢do no mercado internacio-
nal. Ndo aparece, no entanto, em qualquer outro entre
os estudos mencionaods. Ja o fator ‘‘distdncia compa-
rativa de marketing’’ aparece em dois itens, na lista de
Rabino (1980); em quatro, na de Tesar ¢ Tarleton
(1983); em seis, na de Kaynak e Kothari (1984); ¢ em
trés, na 'de Bauerschmidt, Sullivan e Gillespie (1985).
Apenas um item, entre os sete classificados neste fator,
aparece nas quatro listas, com nuances diferentes.

Dependendo da construgdo da lista, portanto, as
respostas obtidas de empresas exportadoras e nio-
exportadoras s3o totalmente distintas. Desta forma, a
comparabilidade dos resultados obtidos, em termos de
numero de obstaculos percebidos, pode estar seriamente
comprometida pelo uso de listas diferentes.

Um outro aspecto nio mencionado na literatura,
mas que seria de interesse no estudo do comportamento
exportador, é até que ponto as barreiras percebidas s3o
vistas como controlaveis pela geréncia, em um prazo de-
terminado, ou como obstaculos fora de seu controle e,
portanto, muito mais definitivos do que os anteriores.

Um outro exemplo de resultados conflitantes
refere-se as expectativas da geréncia quanto aos efeitos
da exportagdo sobre a empresa. A percepgdo de lucros
provenientes da atividade de exportac¢io é algumas vezes
maior entre exportadores do que entre ndo-
exportadores (Ogram, 1982); outras vezes nio se encon-
tra qualquer diferenga significativa (Brooks e Rosson,
1982). Cavusgil (1982) niao encontrou qualquer diferen-
¢a significativa entre n3o-exportadores que buscavam
ativamente oportunidades de exportar e os que n3o bus-
cavam tais oportunidades. Observou ainda que as em-
presas que exportavam menos de 10% de sua produgio
percebiam lucros menores, advindos da atividade de ex-
portag3o, do que as que ndo exportavam. Tesar e Tarle-
ton (1982) encontraram, por sua vez, que 0s exportado-
res consideravam que as exportag¢des teriam um efeito li-
geiramente positivo sobre os lucros, enquanto os ndo-
exportadores achavam que teria um efeito ligeiramente
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Quadro 2

Barreiras 4 Exportagdo

Fatores *

Itens correspondentes nas listas de:

Rabino
(1980)
Estados Unidos

Tesar &Tarleton
(1983)
Estados Unidos

Kaynak & Kothari**
(1984)
Estados Unidos/Canada

Bauerschmidt et alii
(1985)
Estados Unidos

Politica Nacional

falta de assisténcia do go-
verno americano

com Exportagio

de falta de incentivos do go-
verno
Exportagdes
restricSes legais 4 corrupgdo
padr3es de qualidade e se- | diferengas nos produtos diferengas no uso de produ-
guranga distintos e hibitos do consumidor tos/diferencas nas especifi-
cagGes do produto
dificuldades em obter re-| dificuldades em obter re-| falta de canais de distribui-
Distincia presentantes no exterior | presentagdo adequada no| ¢do no exterior
exterior
Comparativa falta de exposigdo a outras| dificuldades em entender | praticas competitivas dis- | diferengas de idioma e cul-
culturas priticas de negbcios no| tintas tura
exterior
de
sistema de transporte ina-| altos custos de transporte
dequado
Marketing
caréncia de servico em |caréncia de servigo no ex-
mercados externos terior
determinagdo de pregos
problemas de comunica-
¢do com clientes no exte-
rior
custo de exportar conso-| custos elevados riscos envolvidos em expor-
me todo o lucro tagfo
custo de iniciar a expor-
tagdo muito elevado
Falta de Compromisso | burocracia dificuldades em obter do- | burocracia envolvida normas de importagio con-
cumentos, licengas etc. fusas
da Geréncia capital insuficiente falta de capital

amplo mercado doméstico

amplo mercadodoméstico

énfase no mercado interno

dificuldades em determi
nar oportunidades no ex-
terior

falta de informagdo sobre
mercados externos

falta de tempo da geréncia

falta de tempo da geréncia

RestrigSes

barreiras governamentais

tarifas elevadas nos merca-

Econdmicas (alfindega/tarifas) dos externos
Externas dificuldades em converter | dificuldade em coletar di-| d6lar valorizado comparati-
outras moedas em dolares | nheiro no exterior vamente a outras moedas
concorréncia externa concorréncia de empresas
. locais no exterior
Concorréncia
Acirrada

concorréncia de empresas
americanas no exterior

* baseado nos resultados do estudo de Bauerschmidt et alii (1985).
** obtidos a partir do texto do artigo de Kaynak e Kothari (1984). Nio ¢ possivel saber se todos os itens constante da lista inicial foram in-
clufdos, ou se listas diferentes foram apresentadas a exportadores ¢ nfo exportadores.
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negativo. Dichtl et alii (1984) sugerem que essa variavel
nio deveria sequer ser considerada. Isto porque, de
acordo com a teoria da dissonincia cognitiva, os diri-
gentes de empresas exportadoras tendem a apresentar
uma vis3o mais positiva da exportagéio do que seus con-
géneres; em empresas ndo-exportadoras, simplesmente
pelo fato de ja haverem tomado tal decisio.

Ja no Ambito das caracteristicas estruturais da pré-
pria empresa, a variavel tamanho €, provavelmente, a
que tem merecido maior aten¢do dos pesquisadores. Al-
guns estudos encontraram uma relagdo positiva entre ta-
manho e comportamento exportador (Garnier, 1982),
enquanto outros ndo encontraram qualquer relacdo
(Snavely et alii, 1964; Czinkota e Johnston, 1983}, e ou-
tros ainda postularam a existéncia de uma relacéo ape-
nas dentro de certos limites de tamanho (Cavusgil,
1976). Bilkey (1977) sugere que a relagdo entre tamanho
da empresa e comportamento exportador permanece
obscura, considerando-se nio somente os achados con-
flitantes de varios estudos mas, sobretudo, a possibili-
dade de o tamanho da empresa estar correlacionado
com outras variaveis — a qualidade da geréncia, por
exemplo. Czinkota e Johnston (1981) argumentam, por
sua vez, que existe um problema 6bvio de causalidade
na possivel associagdo entre tamanho e exporta¢éo, e
Reid (1982, 1985) sugere que a associacdo entre estas va-
riaveis esta longe de ser entendida.

Uma explicagdo genérica para tais diferencas é da-
da por Schlegelmilch (1986) que procurou mostrar, ana-
lisando uma amostra de empresas americanas e inglesas
atuando em diferentes setores, que as caracteristicas do
comportamento exportador eram, pelo menos em parte,
contingentes do pais e da indistria especifica em que
atuava a empresa. Os resultados de seu estudo nédo sdo
porém conclusivos, devido a falta de um teste estatistico
das diferencas entre os perfis de exportadores dos varios
paises, deixando a questfo essencialmente em aberto.

Um dos problemas principais com a pesquisa sobre
determinantes do comportamento exportador é, obvia-
mente, o problema da causalidade. Por exemplo, varia-
veis como tamanho e capacidade ociosa afetam ou sdo
afetadas pelo desempenho exportador da empresa? Um
dos poucos esforgos de modelagem de causalidade se de-
ve a Cavusgil e Nevin (1981) e a McGuiness e Little
(1981) que propuseram modelos descritivos das relagdes
entre variaveis (figuras 1 e 2). Nenhum desses esforgos
foge, no entanto, ao problema basico da direcio da cau-
salidade, como alias reconhecem explicitamente Cavus-
gil e Nevin (1981).

A principal evidéncia de que o paradigma
exportador/ndo-exportador talvez seja inadequado pa-
ra orientar a pesquisa na area continua sendo o estudo
realizado por Weiner e Krok (1967), que testaram o per-
fil encontrado por Snavely et alii (1964). O teste colocou
empresas que tinham o perfil indicado pelo primeiro es-
tudo, mas que n3o exportavam, em contato com impor-
tadores potenciais. Nenhuma das empresas contactadas,
no entanto, realizou qualquer exporta¢gdo no periodo
observado. Bilkey (1977) considera este resultado, en-
tretanto, prova insuficiente de que o paradigma € inade-
quado, argumentando que outros fatores, tais como
obstaculos a exportagio nio identificados ou o horizon-

te de tempo em que o estudo foi realizado, poderiam in- .

terferir nos resultados obtidos.

v Nivel de
lea;t::;':s [Comprome timento
da Empresa coma
Exportagdo
Comportamento
Exportador
. Expectativas da
AspiragGes da Gerepncia quanto
Geréncia quanto aos Efeitos da
aos Objetivos Exportagio
da sobre os
Empresa O%jetivosada
L mpresa _J

Figura 1: Modelo causal de Cavusgil e Nevin (1981)

Idade do
Produto

Percepgoes da
Geréncia quanto a Desempenho do
Caracterfsticas do novo produto
Novo Produto nos mercados
externos

Caracterfsticas
da Empresa

Figura 2: Modelo causal de McGuinness e Little (1981)

MODELOS DO COMPORTAMENTO
PRE-EXPORTADOR

Alguns autores propuseram modelos para explicar
o comportamento pré-exportador das empresas, entre
os quais Wiederscheim-Paul, Olson e Welch (1978),
Welch e Wiederscheim-Paul (1980), Garnier (1982),
Souza, Schmidt and Colaidcovo (1983) e Dichtl et alii
(1984). Estes modelos s3o apresentados nas figuras 3 a
7. Alguns deles sdo derivados empiricamente, a partir de

. estudos de casos em profundidade (Souza, Schmidt e

Colaiacovo, 1983), ou de resultados de survey (Garnier,
1982), enquarnto outros se constituem em generaliza¢des
a partir de resultados de varios estudos empiricos exis-
tentes na literatura.

Todos os modelos assumem a influéncia de fatores
racionais e ndo racionais no processo decisorio. Os fato-
res racionais estdo geralmente ligados a caracteristicas
da empresa e de seu ambiente, e os ndo racionais a ca-
racteristicas dos responsaveis pela tomada de decisdo de
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exportagdo. Os fatores racionais s3o tipicamente aque-
les considerados pelos economistas e identificados nos
varios estudos resumidos anteriormente, que levam em
conta a competitividade dos produtos da empresa,
oportunidades e riscos da exportaglo, problemas com o
mercado doméstico, capacidade ociosa etc. Os fatores
no racionais pouco aparecem nas pesquisas do tipo
survey, e s3o mais dificeis de serem medidos, mas nio
menos importantes, tais como a propensio do
executivo-chefe a delegar, a distancia psicoldgica que ele

percebe entre seu pais € os mercados externos, o interes-
se em negociar com outros paises, 0 orgulho em ver seu
produto comercializado internacionalmente etc.

Além disto, 4 excecdo dos modelos de
Wiederscheim-Paul, Welch e Olson, os demais assumem
um processo decisério estruturado, onde as varias eta-
pas de motivacdo inicial, investigacio, avaliagdo e deci-
sdo se sucedem. Existe pouca evidéncia empirica de que
este tipo de processo predomine na tomada de decisao
de exportagio. :

 Mercado Doméstico

clientes.

Canacteristicas Externas: estado do mercado, es-
trutura (tamanho e concorréncia), .

Posiclio da Empresa no Mercado: extensfo do mer-
cado (geogrifica e por produto), desempenho
(crescimento e lucratividade) compromissos,

[

Y

Tipos de Estimulos 2 Exportagdo Existentes

Caracteristicas da Empresa

linha de produto e amplitude,
localizagdo, mercados-potenciais (a) -
para exportagdo :

Histéria da Empresa

]

Internos: capacidade ociosa, singularidade do produto,
objetivos de crescimento ndo realizados.

Externos: pedidos inesperados, oportunidades de
mercado,
estimulos governamentais

concorréncia, integratdo econdmica,

(e)
(e)

Tipo de Comportamento

@] ® Percepcio de: experiéncias passadas

Percebido: estimulos, riscos e in- a e futuras e riscos associados
certezas (Presentes e futuras) no mercado doméstico.

associados a exportagdo. -

(c) '

!

q Y :

@ Canacteristicas do Decisor '

’ (e) o - - -l

QOrientagdo internacional, estilo cognitivo

- Pré-Exportador ‘

ativo, passivo, doméstico

(a)

Primeira exportagdo

Fonte: Bilkey (1977)

61
(a) Influéncia a Exposi¢do ao Estimulo
(b) Alguns Estimulos sfo Percebidos
(c) Determina Percepgiio
(d) Influencia o comportamento
(e) Feedback da experiéncia de comporta-
mento pré-exportador.

Figurs 3. Modelo de comportamento pré-exportador de Welch e Wiederscheim-Paul (1977)
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a. Wiederscheim-Paul, Olson e Welch (1978)

\

Decisor

Ambiente

Y

Empresa

Fatores de Estimulo

— Internos
— Externos

!

Atengdo Obtida

Atividades de Informagdo

Pré-Exportadoras

b. Welch e Wiederscheim-Paul (1980)

\

Exportagdo

Influéncias no Envolvimento

Inicial com Exportagdo

\

Atividades Pré-Exportadoras

(coleta e transmissdao de in-
formagio)

Decisor

Saida da Exportagdo

realimentagao

Desempenho Exportador

Experiéncia e informagdo
resultantes da atividade
exportadora

Comportamento Exportador

Passivo

Muito
Ativo

Figura 4. Variantes do modelo de Welch e Wiederscheim-Paul
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O ambiente e suas carac- AEmp:ua' e.suas _ Caracterfsticas do Decisor: -
terfsticas: produgfio (tipo caracteristicas tragos psicolégicos, educe-
e volume) — concentragfo ¢fo, experiéncia
de produtos — tecnologia
— concorréncia

.0 Decisor -

! 1

Disposi¢@o favordvel para Barreiras
fatos e negbcios interna- psicolégicas
cionais

Reconhe-
cimento de Opor-
tunidades de

exportar

Estfmulos externos que Nio (barreiras disposigao)

despertam a ateng#o

o~ Dados :’o(z;:;lsercados Dados sobre |
lucros, custos
etc.
Experiéncia de outras
empresas canadenses
Elementos positivos: taxa de Elementos negativos:
retorno-crescimento custos-riscos
L il |
e R e T R el i S CEES
Decm Nio
final de exportagdo -

Criagdo da estrutura interna e da rede
externa de distribuigdo

|
[ Exportagdo j
|

jF Resultados 1

J

Figura 5. Modelo de comportamento pré-exportador de Garnier (1982)
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a. Exportador Agressivo

Estimulos
Governamentais

Pedidos Inesperados
do Exterior

Conselhos de
outros
Exportadores

Valores/Internos
da Alta
Geréncia

Mudangas néo sfo

necessarias

Busca Ativa
de
Informagdes

Participagdo em
Feiras/Amostras

Concentragfio de
Pessoal Qualificado

Estimulos
Principais
Reagdo
aos -
Estimulos
'
3 Positiva

Est{imulos
Secundirios

Investigagdo de
Mercado e Adaptagdo
de Produto

Desenvolvimento da

Estrutura de
Exportagio

Problemas Intemnos
de mercado

Disponibilidade de

Capacidade Produtiva

Incentivos Fiscais
e
Financeiros

Propaganda
Governamental

Partiicpagdo em
Feiras/Amostras

exporta

Visitas a Mercados
Externos

Nio ™~

—

Envio de Amostras

Requisitos
Burocriticos

i

Primeira Exportagdo

Criagdo da Unidade
Organizacional

Figura 6. Modelo de comportamento pré-exportador de souza, Schmidt e Colaiacovo (1983)
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b. Exportador Passivo

Pressfio
Governamental

Estimulos
Principais

|

Incentivos !

. . ]

Fiscais e \ '

Financeiros

Estimulos
Secundadrios

Pedidos
Inesperados

Disponibilidade de
Capacidade
Produtiva

Requisitos Burocraticos

i

Primeira Exportagio

Figura 6. (Cont.)
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) . Ambiente
o gl Mercado Mercado
; E ! Empresa Doméstico Externo Ec ozg:)nico
2 ]
ZE|
1 y
i
)
| AMBIENTE
: (p. ex., sistema de informag o
g : para exportacio)
£
B EMPRESA
] : (p. ex., estrutura organizacional)
E 1
1
Z DECISOR
: (p. ex., orientagdo internacional)
I
|
I
-
'
: Identificagdo do Problema
)
1
[ \
1
: Busca de Informagao
i
|
\ r
! Geragdo de Alternativas
I
' t]2|3]4a]ceennnn. N
1
|
g1 v
51 5
g . Avaliagdo de Alternativas
3
g |
'é { ]
S Decisdo (Intengdo de Exportar)
3 : Comportamento | Comportamento
3z : pré-exportador pxe’-exp(_mador
= ativo passivo
Z
I
: J
\
' Tentativa de Exportar
'
'
b
: L Avaliagdo da Tentativa I
'
'
: Aceitagdo da Rejeicdo da
1 Exportagio Exportagdo
|
]
|
' L AVALIAGAO POS-DECISORIA J
t
—t

Figura 7: Modelo de comportamento pré-exportador
de Dichtl et alii (1984)

A principal critica aos modelos de comportamento
pré-exportador existentes é de que se constituem mais
em uma cole¢do de varidveis, que podem afetar direta
ou indiretamente a decis3o de exportar, do que em uma
explicagdo coerente e integrada de como as empresas to-

~ mam tal decisd3o. Talvez a principal dificuldade com os

modelos existentes esteja na tentativa de explicar tal
processo de uma unica forma, quando, na verdade, é
provavel que exista um nimero maior de formas pelas
quais as empresas decidem exportar. Souza, Schmidt e
Colaiacovo (1983) deram um primeiro passo neste senti-
do ao identificarem, para o caso brasileiro, dois proces-
sos decisorios ‘‘tipicos’’, aplicaveis ao exportador agres-
sivo ¢ ao exportador passivo.

Talvez uma taxonomia util para a montagem de
perfis dos processos decisorios de exportacdo seja a uti-
lizada por Lee e Brasch (1978) que, estudando o proces-
so decisorio de exporta¢gdo em trinta e trés empresas,
classificou-o como: racional e ndo racional; baseado em
problemas e baseado em oportunidades. O estudo obte-
ve resultados estatisticamente significativos, que indica-
vam a predominiancia de processos decisorios nao racio-
nais e orientados para oportunidades entre as empresas

.da amostra.

O segundo problema no uso destes modelos é a
existéncia de poucos testes empiricos sobre as rela¢des
propostas, tornando os resultados fragmentarios ou
contraditérios. As pesquisas sobre determinantes do
comportamento exportador, j4 examinadas, mostram
algumas das variaveis destes modelos que foram testa-
das empiricamente, sem a obtengao de resultados defini-
tivos.

MODELO SEQUENCIAL DE ESTAGIOS DE
EXPORTACAO

Bilkey e Tesar (1977) desenvolveram uma outra li-
nha de raciocinio, ao classificarem as empresas segundo
um modelo de estagios no desenvolvimento das exporta-
¢Oes. Esses estagios vdo desde uma primeira etapa, de
ndo interesse em exportagdo, até uma atitude de pleno
envolvimento da empresa com o mercado externo. S3o
os seguintes os estagios descritos pelos autores:

Estagio 1:
A empresa nio est4 interessada em exportar e pode-
ra até mesmo recusar atender a pedidos do exterior;

Estagio 2:
A empresa podera atender a pedidos do exterior,
mas a geréncia n3o faz qualquer esforgo para ex-
portar;

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

Estagio 4:
A empresa exporta experimentalmente para paises
psicologicamente proximos;

Estéagio 5:
A empresa € uma exportadora experiente para pai-
ses psicologicamente proximos;

Estagio 6:
A empresa explora a possibilidade de exportar para
paises psicologicamente distantes etc.
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O estudo empirico realizado pelos autores com o
proposito de testar o0 modelo — embora enfocando ape-
nas as empresas nos estagios trés (exploragdo ativa da
possibilidade de exportar), quatro (exportador experi-
mental) e cinco (exportador experiente) — proporcio-
nou indicag8es de que as empresas tém um comporta-
mento diferenciado em cada um destes estagios.

Cavusgil (1980) prop8s um modelo similar, consti-
tuido de cinco estagios: pré-envolvimento, envolvimen-
to passivo, envolvimento experimental limitado, envol-
vimento ativo e comprometimento. Em estudos poste-
riores (1982, 1983), o autor procurou validar o conceito
de estagios na exportagdo, embora utilizando taxono-
mias ligeiramente distintas da proposta inicialmente (fi-
gura 8). Da mesma forma que Bilkey e Tesar (1977), Ca-
vusgil definiu uma série de varidveis que se mostraram
capazes de discriminar as empresas pertencentes aos va-
rios estagios.

Czinkota e Johnston (1981) definiram operacional-
mente, de forma mais rigorosa, os estagios propostos
por Bilkey e Tesar (1977), alterando ligeiramente a taxo-
nomia para: empresas que n3o desejam exportar, em-
presas desinteressadas em exportar, empresas interessa-

- das, exportadores experimentais, exportadores peque-
nos semi-experientes, grandes exportadores experientes.

Os modelos de estagios no desenvolvimento de ex-
portagdes foram importantes para o avango das pesqui-
sas nesta area, na medida em que permitiram reconhecer
a existéncia de mais de duas categorias de comporta-
mento (exportador e nio-exportador), ao diferenciarem
entre os exportadores propriamente ditos.

O principal argumento favoravel a estes modelos
esta na idéia de que as empresas seguiriam um processo
gradual de envolvimento, evitando aceitar riscos iniciais
elevados. Assim, a evolugdo de um estagio a outro ocor-
reria apds um processo de aprendizagem, que se caracte-
rizaria pela busca por geréncia de informagdo e expe-
riéncias, antes de aceitar envolvimento maior com o
mercado externo. Este ponto de vista também foi defen-
dido por Johanson e Vahlne (1977) que, dentro da tradi-
¢do da Escola de Uppsala, propuseram um processo de
internacionaliza¢do das empresas de natureza seqilen-
cial, em que a aquisi¢do de conhecimento e experiéncia
seria a base para passos incrementais no desenvolvimen-
to das atividades da empresa no mercado externo.

Estagio 1 Estégio 2

A principal limitagdo destes modelos esta no fato
de que sdo contraditérias as evidéncias de que as empre-
sas passam de fato por varios estgios seqiiencialmente.
De um lado, os estudos mostraram, de forma consisten-
te, diferencas no comportamento exportador das em-
presas, que permitem classifica-las em um ou outro dos
‘‘estagios’’. De outro, ndo se obtiveram evidéncias, em-
piricas de que as empresas passem sucessivamente pelos
mesmos estagios, talvez em decorréncia de limitagdes
metodolégicas — em particular ligadas a auséncia de es-
tudos do tipo time series na pesquisa sobre exportagao
— ou porque o fen8meno ocorre apenas em alguns ca-
sOs € ndo em outros.

Ursic e Czinkota (1982), por exemplo, verificaram
que empresas mais jovens — isto €, que existiam ha me-
nos de vinte anos — apresentavam atitudes mais favora-
veis & exporta¢do do que as empresas com mais 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 externo e apresen-
tavam maior crescimento em seu volume de vendas ao
exterior do que as mais antigas.

Esses achados s3o consistentes com os de Cooper e
Kleinschmidt (1985) de que as empresas que apresenta-
vam melhor desempenho como exportadoras, atuando
de forma diversificada em mercados externos, eram sig-
nificativamente mais jovens e menos experientes em ex-
portacdo do que as empresas pertencentes a outras cate-
gorias. Os resultados desse ultimo estudo, porém,
limitam-se ao caso da industria eletr6nica canadense.

Ambos os estudos sugerem uma relacdo negativa
entre o tempo de atuagdo da empresa e o desempenho
em exportagdo, assim como entre experiéncia nessa ati-
vidade e desempenho, contrariando portanto o modelo
de estagios seqilenciais.

Estes resultados estdo de acordo com os de um ou-
tro estudo, realizado por Denis e Depelteau (1985), que
explorou em maior profundidade a relagdo entre expe-
riéncia em exportagdo e comportamento exportador, em
uma amostra de empresas na provincia de Quebec, Ca-
nada. Os autores verificaram que tanto as empresas que
haviam ingressado na atividade exportadora apo6s 1970,
como as que estavam nesta atividade anteriormente a es-
sa data, podiam ser classificadas a partir do ritmo de ex-
pansdo de suas exportagcdes em lentas, moderadas e ra-

Estigio 3 Estigio 4 Estagio 5

Estigios no processo de Inter- Pré-Envolvimento
nacionalizagdo

Reconhecimento de oportuni- Baixo Esporadico

dades
Natureza do processo de busca Limi.ado e
Forma dominante de tomada

de decisio
Habilidades decisOrias tipica- Passivo Reativo
mente utilizadas

Desestruturado e Incremental

Envolvimento Passi- Envolvimento Expe- Envolvimento Ativo Comportamento
vo (resposta a pedi rimental Limitado
dos inesperados)

Moderno Alto Intenso
Seletivo I ntensivo
Formal e Estruturado

Intuitivo e Orienta- Ativo e Empresarial Altamente Sistemd-
do para a Solugfio tico e Informado
de Problemas

Figura 8:Modelo seqiiencial d¢ estigios na exportagdo de Cavusgil (1980, 1982)
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pidas. Além disso, tal ritmo diferenciava significativa-
mente as empresas, dentro de cada categoria, no que se
refere ao comportamento exportador. E possivel que os
achados destes autores expressem que o modelo seqiien-
cial nio pode ser visto apenas em termos de tempo, sen-
do necessario considerar também o grau de envolvimen-
to e o ritmo de crescimento das exportagdes da empresa.
De qualquer modo, nem mesmo estes resultados pare-
cem sustentar a hipdtese de que as empresas passam por
estagios sucessivos no desenvolvimento de suas exporta-
coes.

O proprio Cavusgil (1983), um dos proponentes do
modelo, n3o encontrou associagio estatisticamente sig-
nificativa entre experiéncia em exportacdo e estagios
com relagdo a intensidade de exportagdo e estagios, en-
controu apenas uma associagdo moderada.

Resultados contraditorios foram obtidos, no entan-

to, por Tesar e Tarleton (1982), que observaram em
duas amostras distintas (em Virginia e Wisconsin, nos
Estados Unidos) que os exportadores passivos ‘‘pare-
ciam ter sido expostos recentemente as operagdes de ex-
portagdo’’. »
" O suporte empirico mais conclusivo obtido pelo
modelo foi proporcionado pelo estudo de Czinkota ¢
Johnston (1981) que verificou, testando quatro métodos
alternativos de segmentagdo das empresas americanas
segundo seu comportamento exportador, que o melhor
método de segmentagdo — isto €, 0 que proporcionou
uma melhor discriminagio entre os grupos — foi o mo-
delo de estagios seqiienciais. Ainda assim, o estudo
constatou apenas a existéncia de empresas em cada um
dos seis grupos indicados por Bilkey ¢ Tesar (1977), sem
verificar no entanto se as empresas passaram de um es-
tagio a outro. ’ )

O estudo de Kerbel, Schmidt e Christensen (1986)
trouxe uma contribui¢do ao entendimento do problema.
Mostrou que a maioria dos ex-exportadores brasileiros
aproximava-se mais das caracteristicas dos estagios ini-
ciais da exportagdo que os exportadores bem-sucedidos,
a época em que ambos 0s grupos exportavam.

Isto pode ser um indicador de que a taxa de fracas-
s0 Nos estagios iniciais seria bastante superior a das em-
presas nos estagios mais avan¢ados. Em outras pala-
vras, grande numero de empresas que ingressam na ati-
vidade de exportagdo pelos estagios preliminares deixa-
ria de exportar antes de atingir os estagios mais avanga-
dos. Esta interpretagdo é coerente com as observagdes
feitas anteriormente sobre o tempo em que as empresas
permanecem na atividade de exportacgéo.

Uma outra interpretagio possivel é de que as em-

presas ja ingressam nesta atividade com atitudes e com-
portamentos definidos, que se mantém no decorrer do
tempo, sendo pequeno o nimero de casos de passagem
de um estagio a outro. Assim sendo, comportamentos
que expressassem, desde o inicio, maior grau de com-
prometimento com exportagdo estariam mais associa-
dos ao sucesso.

O estado atual do conhecimento empirico nio per-
mite portanto aceitar a existéncia de um modelo seqiien-
cial de estagios na exportagdo, como paradigma basico
para o entendimento do comportamento exportador,
ainda que seja possivel esperar que pelo menos em al-
guns casos tal modelo descreva a realidade. A freqiién-
cia com que esses casos ocorrem, porém, é ainda alta-
mente questionavel.

GRAU DE ENVOLVIMENTO COM A ATIVIDADE
EXPORTADORA

Um outro enfoque ao estudo do comportamento
exportador € o que diferencia os exportadores a partir
do grau de envolvimento com a atividade de exporta-
¢do. Embora similar ao modelo seqiiencial, na medida
em que as categorias estudadas normalmente correspon-
dem a pelo menos parte dos ‘‘estagios’’, supde-se impli-
citamente que o fato de as empresas se encontrarem em
uma ou outra categoria ndo implica que passaram ou
devam passar pelas demais. i

Schlegelmilch (1986), analisando exportadores, ndo-
exportadores-e exportadores com alto grau de envolvi-
mento, concluiu que as diferencas entre os dois primeiros
grupos eram menores do que entre os dois ultimos, indi-
cando que o grau de envolvimento era um importante di-
ferenciador do comportamento exportador das empresas.

As medidas operacionais do grau de envolvimento
em exportagdo variam substancialmente de um estudo
para outro, o que torna um pouco dificil a comparagio.
Para Tesar e Tarleton (1982), exportadores agressivos sao
aqueles que buscaram o primeiro pedido enquanto os ex-
portadores passivos sd0 aqueles que receberam apenas
pedidos do exterior, sem qualquer esfor¢o de sua parte.
Para Nigel (1981), exportadores passivos sdo aqueles que
receberam pedidos inesperados ou aqueles que apenas co-
locam seu excesso de produg¢do nos mercados externos,
enquanto os exportadores ativos s3o os que véem a ex-
portagdo como uma importante fonte de crescimento pa-
ra a empresa.

Johnston e Czinkota (1982), por outro lado, cons-
truiram um ‘‘indice geral de motiva¢do”’, atribuindo
pontos a um-conjunto de motivos, classificados de acor-
do com a caracteristica de reagdo da empresa € algum fa-
tor externo (pressdo competitiva, excesso de produgio,
queda de vendas no mercado interno, capacidade ociosa
etc) ou de iniciativa para explorar alguma oportunidade
(conhecimento de mercados externos, vantagem tecnolo-
lica, produtos sem concorrentes etc).

J4& Cavusgil (1984) mediu o nivel de envolvimento da
empresa com exporta¢do a partir da percentagem de ven-
das por ela exportada, e Kerbel, Schmidt e Christensen
(1986) pelo percentual de mercados externos onde ela
atua ou ja atuou.

Os resultados dos estudos utilizando o grau de en-
volvimento da empresa na exportagdo como variavel de-
pendente mostraram-se pouco consistentes, talvez devido
as diferentes medidas operacionais adotadas.

Os resultados mais relevantes sao provavelmente os
obtidos por Tesar e Tarleton (1982). Neste estudo, os au-
tores compararam empresas de dois Estados americanos
(Wisconsin e Virginia) e verificaram, em ambas as amos-
tras, o comportamento dos exportadores agressivos e
passivos. Esta metodologia permitiu verificar em que ca-
sos se obtinha o mesmo resultado para exportadores
agressivos e passivos nas duas amostras independentes.
Como as duas amostras foram coletadas em épocas dis-
tintas (Wisconsin, em 1974 e Virginia, em 1981), ndo fica
claro, em alguns casos, se os resultados obtidos se devem
as diferencas de local ou de tempo.

Os resultados indicaram que:

— embora o tamanho diferenciasse os exportadores
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agressivos dos passivos na Virginia, as diferengas ob-
tidas ndo foram significativas em Wisconsin;

— tanto os exportadores agressivos de Virginia como de
Wisconsin pareciam estar ha mais tempo na atividade
de exportagdo, e em ambos os grupos os exportadores
agressivos exportavam 10% ou mais de suas vendas,
contrariamente aos exportadores passivos, que expor-
tavam menos de 10%;

— no que se refere ao processo de planejamento, o com-
portamento exportador de agressivos e passivos era
distinto na Virginia e em Wisconsin, exceto para uma
alternativa;

— a unica vantagem diferencial percebida com maior
freqiiéncia pelos exportadores agressivos de ambos os
Estados era o uso de técnicas de marketing eficientes;

— apenas em Wisconsin os exportadores agressivos indi-
caram dispor com maior freqiléncia de uma politica
pré-definida e de uma estrutura formal de exportac¢do;

— ndo se encontraram diferencas significativas entre os
dois grupos no que se refere aos objetivos da empre-
sa, aos obstaculos encontrados na exportagdo e ao ris-
co percebido nesta atividade.

Parte desses resultados foi validada por Cavusgil
(1984). Este autor observou que os exportadores mais ati-
vos tinham maiores aspira¢des por lucros e expectativas

-mais favoraveis quanto aos efeitos das exportagbes para
a empresa. Além disso, eram maiores, vendiam produtos
intensivos em tecnologia e, em sua maioria, tinham uma
politica formal de exportagdo. Em contraposi¢do, os ex-
portadores menos ativos tinham maiores aspiragdes de
segurancga e expectativas desfavoraveis com relagdo ao
efeito das exportagdes sobre o crescimento da empresa.
Mais ainda: encontravam-se menos freqiientemente em
industrias intensivas em tecnologia, nio exploravam sis-
tematicamente o mercado e n3o dispunham de politica ou
estrutura formal de exportagio.

Por sua vez, Johnston e Czinkota (1982) também
obtiveram uma relagio positiva entre tamanho e agressi-
vidade em exportacdo. Quanto a Nigel (1981), observou
que os exportadores passivos eram empresas menores,
com uma percentagem menor do valor exportado sobre
as vendas totais da empresa.

De uma certa forma, existe uma correspondéncia en-
tre as varias classifica¢des, que permite comparar os re-
sultados empiricos dos diferentes estudos com a devida
cautela. Assim, os ex-exportadores podem ser compara-
dos com os ndo-exportadores e com os exportadores no
estagio 1 da classificaciio de Bilkey e Tesar (1977). Os ex-
portadores passivos corresponderiam aos exportadores
da fase 2, do modelo de Bilkey e Tesar (1977) e de Cavus-
gil (1980). Os exportadores agressivos, por sua vez, te-
riam caracteristicas similares s dos exportadores, dos ex-
portadores bem sucedidos e das empresas que as enqua-
dram nos estagios mais avangados do modelo seqilencial.
Desta forma, qualquer que seja o enfoque utilizado pelos
pesquisadores, é possivel levar em conta os resultados de
pesquisas anteriores sobre 0 comportamento exportador,

considerando-se que as diversas classificagdes atuariam
como proxies uma da outra.

COMENTARIOS FINAIS:

O Estado da arte sobre o comportamento das em-
presas é fracamente desencorajador. Apesar do numero
crescente de estudos nesta area, os resultados obtidos di-
ferem apenas superficialmente da avaliagdo realizada por
Bilkey (1977) ha cerca de uma década.

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

Problemas com a escolha de varidveis

Alguns estudos mostram pouca clareza no entendi-
mento do que é uma proxy (por exemplo: Reid, 1982).
Variaveis negativamente correlacionadas entre si ndo po-
dem ser proxies de uma mesma variavel, ja que medem
coisas distintas.

Problemas com a representatividade das amostras

Alguns estudos utilizam amostras muito pequenas
ou um numero muito reduzido de observagdes dentro de
cada estrato. Por exemplo, Garnier (1982) tem em uma
de suas células, apenas seis observacdes, e em outra, de-
zessete; Denis e Depelteau (1985) utilizam uma amostra
de cinqilenta e uma empresas, sendo quinze exportadores
experientes e os demais novos exportadores; Lee e Brasch
(1978) estudam trinta e cinco exportadores do Nebraska.

Amostras demasiado pequenas s3o muitas vezes o
resultado da coleta de dados através de entrevistas pes-
soais, ou da consulta a dados ja existentes. A coleta de
dados através do envio de questionarios por correio tam-
bém pode produzir importantes distor¢des, quando a ta-
xa de resposta é muito reduzida. Taxas como as obtidas
por Garnier (1982), de 8% e 14%, em dois setores da in-
dustria canadense; por Naor (1983), que registrou 17%
de respostas em estudo sobre exportadores da Coréia do
Sul; ou por Ursic e Czinkota (1982) e por Schlegelmilch
(1986) que obtiveram cerca de 20% de resposta, podem
comprometer a validade dos resultados.

Probiemas com o respondente gqualificado

Um problema adicional, associado ao anterior, é o
de quem é o respondente qualificado na empresa. Em
pesquisas por correio é muitas vezes possivel controlar
quem responde ao questionario. Este problema pode se
tornar extremamente grave em estudos como o de Naor
(1983), onde a comparabilidade dos resultados, em trés
amostras distintas, tornou-se comprometida pela diferen-
¢a na posi¢do hierarquica dos respondentes na empresa:
enquanto estes eram executivos de topo em duas das
amostras examinadas, na terceira eram tipicamente exe-
cutivos de escalao médio.

Problemas com a anilise dos dados

Alguns estudos sobre exportadores, particularmente
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aqueles realizados nas décadas de 60 e 70, s30 meras des-
crigdes de varidveis, sem qualquer esfor¢o de compara-
¢30 ou de analise estatistica dos resultados. Conforme
observam Dichtl et alii (1984), analisar apenas empresas
que ja exportam ‘‘é pouco aconselhavel, devido a desvan-
tagens inerentes 4 anélise ex post’.

Quando se utiliza o instrumental estatistico, porém,
ndo é incomum encontrar um uso excessivo de testes uni-
variados, 0 que aumenta a probabilidade de ocorréncia
de erros do tipo I. Como exemplo, encontram-se cerca de
100 correlagdes no trabalho de Johnston e Czinkota
(1982), cerca de 60 testes univariados no de Cavusgil
(1982) e cerca de 50 no de Brooks e Rosson (1982).

Além disso, uma metodologia alternativa, que vem
sendo pouco explorada na literatura sobre comportamen-
to exportador, ¢é a de estudos de casos. Esta metodologia
poderia trazer novos insights sobre as relagdes engre as
variaveis.

Problemas com as conclusdes

Em alguns casos, as conclusdes s3o extraidas sem a
realizaclio de testes estatisticos que garantem sua validade
(Tesar e Tarleton, 1983; Kaynak e Kothari, 1984). Em
outros, elas vdo além do que sugerem os testes de hipote-
ses (Daniels e Robles, 1982; Nigel, 1981). Em outros ca-
sos, ainda, conclui-se que determinada variavel n3o afeta
o comportamento exportador, quando na verdade o estu-
do simplesmente n3o encontrou uma relagio significati-
va. Isto se deve ndo sé 4 possivel inexisténcia de associa-
¢d0, como também a problemas metodolégicos de natu-
reza diversa, como, por exemplo, tamanho da amostra,
tipo de proxy utilizada etc. (Czinkota e Johnston, 1983).

Além disso, as conclusdes sio comumente generali-
zadas para local, tempo e industrias distintas, quando
existem Obvias restri¢gdes a tais generaliza¢des (Cooper e
Kleinschmidt, 1985).

As recomendagdes, provenientes da literatura sobre
comportamento exportador, referem-se basicamente a
aglo governamental necessaria para estimular novas em-
presas a ingressarem na exportagdo. E aparente que o es-
tado atual do conhecimento sobre o tema nio permite
chegar a tais recomendagdes.

Problemas com as recomendacdes

Embora os problemas metodolégicos anteriormente
delineados merecam considera¢do, ni3o sdo estes certa-
mente 0s Unicos a afetarem as pesquisas sobre comporta-
mento exportador. Talvez a principal limitagdo das pes-
quisas realizadas esteja na tentativa de estabelecer rela-

¢0es ou modelos gerais de comportamento exportador,
que sejam validos sem restricdes de tempo, pais,
cultura, setor e outras varidveis, e que expliquem uma
parcela substancial dos casos. E razodvel supor que o
comportamento exportador das empresas seja contingen-
te de varidveis ambientais e psicolégicas, que impossibili-
tem o desenvolvimento de um modelo geral.

Este ponto de vista encontra suporte em outras ava-
liagdes do estado atual da pesquisa na area. Reid (1983),
comentando sobre as decisdes da empresa de escolha de
mercados e envolvimento com a atividade exportadora,
observa que tais decisdes seriam fundamentalmente o re-
sultado de fatores idiossincraticos da empresa. Além dis-
to, observa que ndo existem evidéncias claras de que a
atua¢io do governo possa, de fato, levar empresas a ex-
portarem além do que elas mesmas se propuseram.

Como passos futuros a serem dados na pesquisa so-
bre o comportamento exportador, recomendam-se, em
conclus3o, os seguintes pontos:

—maior &nfase na realiza¢do de estudos de casos em pro-
fundidade, abarcando o desenvolvimento da atividade
exportadora das empresas, desde o periodo pré-
exportador até o efetivo desenvolvimento das exporta-
¢Oes, procurando identificar tipologias de processos
decisérios e esclarecer as relagdes entre as varidveis in-
tervenientes;

—desenvolvimento de estudos do tipo time-series, que
permitam a realizacdo de anélises longitudinais do
comportamento exportador das empresas;

—réplica de estudos, em varios setores da industria e em
diferentes paises, com o propésito de verificar, a partir
da mesma metodologia, a ocorréncia ou nio de resul-
tados generalizaveis, independentemente de-pais e se-
tor;

—desenvolvimento de estudos sobre os efeitos dos pro-
gramas governamentais de estimulo a exportagio sobre
o comportamento exportador das empresas.

Acredita-se que tais esfor¢os proporcionem novas
indica¢bes para o entendimento da quest3o, permitindo
reconhecer, talvez, a prépria natureza do problema exa-
minado, e definir a possibilidade de construir ou nio
uma teoria geral do comportamento exportador. Sera o
estudo do comportamento exportador mais um beco sem
saida na tentativa de entendimento do comportamento
humano administrativo?

ABSTRACT

Based on the principal studies about the exporting behavior of the
enterprises during theses last ten years, the author evaluates the
recent state of knowledge and suggests other subjects to future

researches.
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