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1. Introdugdo

A preocupagdo em determinar as caracteristicas do exportador potencial per-
meia toda a literatura sobre geréncia de exportacgSes, refletindo, como seria de
esperar, a preocupacdo, a nivel pritico, de melhor orientar os programas na-
cionais de exportagdo.® Ao dividir a literatura sobre o comportamento expor-
tador das empresas em 10 grandes édreas, Bilkey inclui entre elas a determina-
¢do de perfis de exportadores, atestando a importincia do tema.

E nesta 4rea que se situam os estudos comparativos de exportadores e ndo-
exportadores (definidos, respectivamente, como empresas que exportam e em-
presas que nunca exportaram) e de exportadores passivos e agressivos (ou seja,
mais, ou menos, envolvidos com a atividade de exportagdo).?

No Brasil, Souza, Schmidt ¢ Colaidcovo® procuraram determinar os motivos
associados a decisdo de exportar, em um estudo de casos de exportadores pas-
sivos e agressivos. Outro trabalho de interesse, desenvolvido sobre o tema, €
o de Coutinho* que, em enfoque bastante original, procurou verificar a exis-
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téncia de um processo de aprendizagem entre empresas exportadoras, e sua rela-
¢io com o controle dos programas de exportacdo, sem obter, contudo, resul-
tados conclusivos.

Este artigo diferencia-se dos demais por comparar empresas exportadoras
com empresas que pararam de exportar. A dificuldade envolvida com este tipo
de estudo é que dificilmente pode ser realizado através de um design do tipo
cross-sectional, pela dificuldade de se localizarem empresas que pararam de
exportar. Por outro lado, a nécessidade de se dispor de dados em vérios pon-
tos do tempo recomenda estudos longitudinais, mais dificeis de serem realiza-
dos. Essas dificuldades justificam a escassez de pesquisas deste tipo na litera-
tura especializada.

Apesar disto, a importincia de tais estudos é grande, j& que, mais do que
determinar o perfil das empresas que ingressam na exportagdo, o que se deseja
¢ determinar o perfil ddquelas que continuam exportando, apds certo periodo
de iniciagdo. Isto é particularmente verdadeiro no caso do Brasil, onde a poli-
tica governamental de promocdo as exportagdes, aponada por um elenco de
incentivos de natureza fiscal e crediticia, levou grande ntimero de empresas a
ingressar nesta atividade, empresas que, de outra forma, ter-se-iam talvez
mantido como n&o-exportadoras. A continuidade das exportagbes das empresas é
portanto, a verdadeira medida do impacto de uma politica de promogdo as
exportagles e do sucesso ou fracasso da empresa nesta atividade.

Como determinar, porém, a priori, as caracteristicas do exportador poten-
cialmente bem-sucedido? Este artigo procurou proporcionar uma primeira res-
posta a esta indagac@o, comparando as caracteristicas de empresas exportado-
ras brasileiras que continuaram exportando, apés um periodo de pelo menos
seis anos, ¢ de empresas que, embora houvessem exportado, interromperam esta
atividade.

Duas perguntas bésicas nortearam, portanto, este estudo: “E possivel dife-
renciar as empresas que pararam de exportar das que continuaram exportan-
do?” “A continuidade das atividades de exportagio de empresas brasileiras
produtoras e exportadoras de manufaturados pode ser explicada através das
caracterfsticas da prépria empresa, das atitudes de sua alta geréncia e de sua
experiéncia em exportacéo?”

Foram definidas trés hip6teses a serem testadas:

H:: A continuidade da atividade exportadora nas empresas brasileiras produ-
toras e exportadoras de manufaturados é fungdo das caracteristicas da empresa.

H:: A continuidade da atividade exportadora nas empresas brasileiras produ-
toras e exportadoras de manufaturados é fun¢do das atitudes da alta geréncia
das empresas.

Hs: A continuidade da atividade exportadora nas empresas brasileiras produto-

ras e exportadoras de manufaturados é fungdo da experiéncia das empresas
em exportacio.

Utilizou-se um arquivo de dados cobrindo grande variedade de aspectos
gerenciais e da atividade exportadora, colhidos em 1978 em uma amostra alea-
téria de 152 empresas produtoras e exportadoras de manufaturados. A mesma
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amostra foi procurada em 1984, obtendo-se informagdes adicionais sobre a evo-
lugdo das exportagdes e do faturamento dessas empresas.

As empresas foram entfio classificadas em dois grupos: exportadores e ex-
exportadores. O primeiro grupo é constituido por 91 empresas que exporta-
vam em 1978 e que prosseguiram nesta atividade até 1984; o segundo grupo
¢é formado por 61 empresas que exportavam em 1978, mas que interromperam
esta atividade no periodo de 1979 a 1984,

Para o teste das hipéteses, utilizou-se a anélise discriminante, uma técnica
multivariada, similar 2 regressio mdltipla, que relaciona um conjunto de varis-
veis independentes a uma variivel dependente nominal. Na anélise discrimi-
nante, cada caso recebe um score simples (D) pela combinagio linear de todas
as varidveis independentes através da seguinte expressdo:

D = d1Z1+ dzZz + dej + an..

onde d; é o coeficiente de discriminagio das varidveis na funcdo discrimi-
nante ¢ Z; é a varidvel normalizada.

O coeficiente (d;) mostra a importincia absoluta e relativa de cada varidvel
em diferenciar os grupos medidos pela varidvel nominal dependente. Aceita-
ram-se as hipSteses com um nivel de significAncia menor ou igual a 0.05.

2. Resultados

O procedimento adotado consistiu em gerar inicialmente uma fun¢do discri-
minante para todo o conjunto de varidveis analisado.

Este procedimento € importante e necessirio na medida em que identifica a
existéncia de diferencas entre os dois grupos definidos, a um nivel de signifi-
cincia aceitdvel, a partir do conjunto total de varidveis, além de confirmar
que as diferengas encontradas na anélise em separado, de cada subconjunto de
varidveis, ndo ocorrem em virtude do acaso.

Obteve-se, nesta andlise, um y* igual a 113,30, com 63° de liberdade a um
nivel de significincia igual a 0,0001. A classificagdo correta obtida foi, em
média, 65,82%.

Através destes resultados, pode-se afirmar que os dois grupos de empresas
analisadas — exportadores e ex-exportadores — sdo diferentes quando consi-
derados simultaneamente os trés subconjuntos de varidveis.

Realizou-se, entdo, o teste das hipGteses, cujos resultados sdo apresentados
a seguir.

2.1 Continuidade das exportagGes e caracteristicas da empresa

A literatura sobre o comportamento exportador sugere que algumas caracte-
risticas da prépria empresa constituem-se em bons indicadores do nivel de
suas atividades de exportagdo e de sua propensdo para exportar. Entretanto,
é razodvel pensar que muitas dessas caracteristicas sejam resultantes da prépria
atividade exportadora, e nfio indicadores de uma inclinagdo para esta ativi-
dade. Por exemplo, a capacidade produtiva utilizada, o tamanho da empre-
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sa etc. podem ser influenciados pela exportacdo. Esta é uma limitagdo a que
os estudos anteriores ndo puderam fugir. Este artigo, ao avaliar as caracte-
risticas dos dois grupos de empresas, utilizando dados de um periodo em que
ambos exportavam, consegue superar, a0 menos em parte, esta limitagdo.
Oito varidveis, relativas a vérios aspectos da estrutura e natureza das em-
presas, foram utilizadas no teste da primeira hipStese. Estas varidveis sdo as

seguintes:

e tipo de produto fabricado;

e qualidade do produto;

¢ tamanho da empresa;

e tendéncia de crescimento;

® capacidade de producdo utilizada;
e grau de padronizagdo do produto;
® capacidade de atuar a disténcia;
® grau de diversificagdo da empresa.

As diversas medidas utilizadas para estas varidveis encontram-se descritas
na tabela 1.

Tabela 1

Caracteristicas da empresa

Varidveis Medidas utilizadas

Tipo de produto fabricado ~ Uso (industrial/consumo) e tempo de utili-
zagio (durdvel/ndo-durivel)

Qualidade do produto Estrutura do departamento de controle de
quzlidade e nivel de instrucio do responsé-
vel pelo controle de qualidade, em 1978

Tamanho da empresa Faturamento bruto e nimero de emprega-
dos, em 1977

Tendéncia de crescimento Evoluc@o do faturamento bruto ao longo do
periodo estudado

Capacidade de produgio utilizada Percentual de capacidade ociosa da empre-
sa em 1978

Grau de padronizagdo do produto Percentual do faturamento bruto obtido
através de produgdo por encomenda em
1978

Capacidade de atuar a distincia Descentralizacio da tomada de decisdo na

empresa em 1978

Grau de diversificacdo da empresa Nimero de linhas de produto que a empre-
sa fabricava em 1978
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O teste de hipétese permitiu rejeitar a hipétese nula, podendo-se afirmar
que a continuidade das atividades exportadoras é fungdo das caracteristicas
da empresa. Obteve-se um x> igual a 30,112, com 11° de liberdade, a um nivel
de significAncia de 0,0015. Verifica-se, assim, que as empresas que pararam
de exportar (ex-exportadoras) e as que continuam exportando (exportadoras)
podem ser diferenciadas a partir de varidveis que representam diversos aspec-
tos da estrutura e natureza dessas empresas.

A tabela 2 apresenta os coeficientes da fungfo discriminante para cada uma
das varidveis incluidas na andlise. Quanto maior o coeficiente, maior ¢ o
poder da caracterfstica da empresa em discriminar entre os dois grupos. As
caracteristicas que apresentaram maior poder de discriminagdo foram: a quali-
dade do produto, o tamanho da empresa e o grau de padronizagdo do produto.
Comenta-se, a seguir, cada uma das varidveis. A ordem dos comentirios ndo
reflete a importdncia de cada varidvel.

Tabela 2

Coeficientes da fung@o discriminante para os grupos, segundo
caracteristicas da empresa

Caracteristicas da empresa Coeficientes

Tipo de produto

uso industrial 0,14

ndo-durével —0,28
Qualidade do produto

estrutura do departamento de controle de qualidade 0,54

nivel de instrugdo do responsivel pelo departamento de

controle de qualidade 0,45
Tamanho da empresa

faturamento bruto em 1977 0,50

nimero total de empregados i 0,14
Tendéncia de crescimento 0,28
Capacidade produtiva utilizada —0,05
Grau de padronizagdo do produto ' —0,37
Capacidade de atuar a distincia 0,09
Grau de diversificagdo da empresa 0,17
Média dos exportadores = 0,39149 Wilks’lambda = 0,8118920
Média dos ex-exportadores = —0,58403 x? = 30,115
Correlagdo canbnica = 0,4337142 Nivel de significAncia = 0,0015
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® Tipo de produto fabricado —:As:¥mpresas que continuam exportando sio
principalmente produtoras de bens durfveis de uso industrial, enquanto as
ex-exportadoras sdo principalments :produtoras de bens de consumo ndo-duri-
veis. Embora ndo se tenha encomtrado, na literatura existente, referéncias
especificas a esta varidvel, é razoével supor que os produtores de bens de
consumo nado-durdveis tenham major dificuldade para competir no mercado
internacional. E possivel que competir .no mercado internacional com bens
de consumo ndo-durdveis exija da - empxesa maior capacidade comercial.

® Qualidade do produto — A quahdade do produto através das duas medi-
das utilizadas neste artigo, mostrou-se uma das principais varidveis discrimi-
nantes entre exportadores e ex-exportadores. Os exportadores tinham, em 1978,
departamentos de controle de qualidade mais estruturados e os dirigentes destes
departamentos tinham formagdo superior & dos individuos que ocupavam o
mesmo cargo em empresas que deixaram de exportar.
- Estes resultados confirmam, mais uma vez, o fato de que a qualidade dos
produtos da empresa aumenta suas oportunidades no mercado internacional.
Além disso, o controle de qualidade propicia uma uniformidade na qualidade
dos produtos, que, mais do que a qualidade propriamente dita, é fundamental
para a continuidade das atividades de exportagio da empresa, como bem
observou Figueiredo.®

Os achados quanto a qualidade do produto déo suporte também aos diver-
sos autores que afirmam existirem vantagens competitivas nos produtos expor-
tados. O estudo de Snavely e¢ outros,® por exemplo, reforgou o ponto de vista
expresso pela teoria do comércio internacional de que a superioridade tecno-
légica seria um elemento favorivel i exportagdo. Encontrou, entre as empre-
sas exportadoras, uma posi¢do superior em termos de precos e¢ patentes, com-
parativamente as nao-exportadoras, resultado esse sustentado por Ogram,” ao
encontrar maiores gastos em P&D, como percentagem das vendas, entre em-
presas exportadoras. Cavusgil,® por outro lado, verificou que empresas em
setores intensivos em tecnologia estariam exportando significativamente mais
do que as outras. Desta forma, os resultados aqui obtidos apéiam as evidén-
cias existentes na literatura.

® Tamanho da empresa — O tamanho da empresa foi medido por duas va-
ridveis: faturamento bruto e total de empregados em 1977. O tamanho da
empresa foi a segunda varidvel a melhor discriminar entre os dois grupos
de empresas. Verificou-se que as empresas que continuaram exportando eram,
em 1978, maiores do que as que deixaram de exportar.

Estes resultados, como bem salientou Cavusgil,’ ao fazer referéncia as pes-
quisas existentes que produziram resultados contraditérios, sdo de dificil inter-
pretagdo. Para este autor, o tamanho da empresa deveria ser visto, na verdade,

5 Figueiredo, K. F. Sistema de controle de qualidade das empresas nacionais privadas, pro-
dutoras e exportadoras de manufaturados. Rio de Janeiro, Coppead/UFR]J, 1979. Disserta-
¢do de mestrado defendida na Coppead/UFR]J, em 15 mar. 1979.

6 Snavely et alii. op. cit.

T Ogram, E. W., Jr. op. cit.

8 Cavusgil, S. T. op. cit.

9 1d. ibid.
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como uma proxy'® para as vérias vantagens que lhe estdo associadas, como, por
exemplo, os efeitos de escala, o poder de barganha, a capacidade de contratar
executivos mais qualificados etc. No entanto, deve-se ressaltar que diversos
autores tém contestado a existéncia de algumas das vantagens associadas ao
tamanho.™

O fato de o nimero de empregados ter apresentado um coeficiente mais
baixo do que o faturamento bruto pode dever-se a que a primeira varidvel
tenha reduzido seu poder explicativo na medida em que estd sendo analisada
simultaneamente 3 segunda, efeito obtido quando se utiliza a anélise discri-
minante.

® Tendéncia de crescimento — Esta varidvel, medida pelo percentual de cres-
cimento real do faturamento bruto da empresa eatre 1973 e 1982, também
mostrou discriminac¢do entre os dois grupos.

Os exportadores apresentaram maior tendéncia de crescimento do fatura-
mento no periodo de 1973 a 1982 do que os exportadores. E possivel que
estes resultados tenham sido afetados pelos obtidos com as exportagdes. No
entanto, esta interpretacdo néo é favorecida, uma vez que estudos anterior-
mente realizados'® constataram baixo grau de envolvimento das empresas bra-
sileiras exportadoras de manufaturados com a exportagdo, tendo-se medido
o envolvimento, como é pritica usual, pela percentagem do faturamento da
empresa, proveniente da exportagdo. Ora, se é baixo este percentual, ténue
¢ sua influéncia na evolugdo do faturamento.'® Assim, talvez seja mais razodvel
supor que os exportadores tenham maior dinamismo e vigor gerencial do que
os ex-exportadores.

® Capacidade produtiva utilizada — Esta varidvel mostrou baixo poder de
discriminacdio entre exportadores e ex-exportadores, sendo, dentro deste con-
junto de varidveis, a que menos discrimina. Este resultado contrasta com o
obtido por Ogram,** ao observar que as empresas exportadoras operam com
uma percentagem maijor de capacidade produtiva ocupada. E interessante obser-
var, contudo, que a existéncia de capacidade ociosa é considerada, em geral,
como um dos principais estimulos & exportagdo, como foi verificado empiri-
camente no Brasil por Meira®®

E possivel, porém, que, como Ogram examinou empresas que vinham ex-
portando h4 algum tempo, estas empresas tivessem, gragas i prépria exporta-
¢#io, ocupado a capacidade produtiva ociosa antes do inicio desta atividade.

10 Significa algo que representa outra coisa.

11 Hamermesh, R. G.; Anderson, M. J., Jr. & Harris, J. E. Strategies for low market share
business. Harvard Business Review, Woburn, Harvard Business Review Subscription Service
Department, 56(3):95-102, May/June 1978. Schmidt, A. & Ginebra, J. Um estudo empirico
sobre estratégias de marketing em empresas de baixa participacdo no mercado. Barcelona,
Iese, Universidade de Navarra, 1983. (Documento de Investigacién del Iese, 77.)

2 Coutinho, G. A. D. S. op. cit.; Figueiredo, K. F. op. cit.

B Por exemplo, se a empresa exporta 5% de seu faturamento, um aumento de 100% nas
exporta¢hes teria efeito minimo sobre seu crescimento.

M QOgram, E. W., Jr. op. cit.

15 Meira, R. A. A decisdo de exportar e a decisdo de mercado das empresas brasileiras
produtoras de manufaturados. Rio de Janeiro, Coppead/UFR]J, 1979. Dissertagio de mes-
trado, defendida na Coppead/UFR]J, em 20 abr. 1979.
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Em outras palavras, mais do que um diferenciador entre exportadores e nio-
exportadores, esta varidvel poderia refletir os resultados obtidos com a ativi-
dade exportadora.

® Grau de padronizacdo do produto — O grau de padronizagdo do produto,
medido pela percentagem de produgio por encomenda, € a terceira varidvel
que melhor discrimina entre exportadores e ex-exportadores.

Os exportadores fabricam mais produtos padronizados. enquanto os ex-
exportadores fabricam mais produtos sob encomenda. Estes resultados concor-
dam com os obtidos por Hackett® Este autor observou, entre as empresas
exportadoras por ele entrevistadas, que muitas fabricavam produtos padroni-
zados.

® (Capacidade de atuar a distdncia — Esta varidvel estd entre as caracteristi-
cas da empresa que menos discriminam entre os dois grupos.

Ela foi estudada por Snavely,” que encontrou trés fatores que servem como
proxies para a capacidade de atuar a distincia. Um deles é o nGmero de
fébricas operadas pela empresa: os ndc-exportadores operavam apenas uma
fabrica, enquanto os exportadores operavam, normalmente, mais de uma. Outro
fator foi o grau de dispersdo geogréfica das atividades da empresa: os ndo-
exportadores atuavam mais em mercados de ambito regional, enquanto os ex-
portadores tendiam a atuar em admbito nacional.®* O terceiro fator foi a forma
pela qual se processa a venda: os ndo-exportadores tratavam diretamente com
os compradores, através de venda pessoal, enquanto os exportadores utiliza-
vam diversas formas. Wiedersheim-Paul'® reforga os resultados obtidos por
Snavely*® no que se refere ao &mbito de atuagdo da empresa e seu efeito
sobre a atividade exportadora. Talvez devido ao fato de que a medida opera-
cional por nés utilizada seja distinta, os resultados obtidos no Brasil, embora
compativeis com os de outros autores, apresentem baixo poder de discrimi-
nag&o.

¢ Grau de diversificagio da empresa — Qs exportadores produziam um nd-
mero maior de linhas de produtos, comparativamente aos ex-exportadores. A
literatura consultada ndo se refere a esta varidvel.

® Matriz de classificagio — Objetivando-se obter probabilidades de classifi-
cag@o corretas, incluiu-se em uma nova andlise apenas 50% da amostra e
classificaram-se os demais 50% a partir da fun¢éio nela gerada. O grupo que

16 Hackett, D. W. A comparasion of small export and domestic oriented manufacturer's
attitudes regarding the national, international, and ideal market places. Oklahoma, Uni-
versity of Oklahoma, 1973. Tese de doutorado ndo-publicada.

17 Snavely et alii. op. cit.

B  Cavusgil (op. cit.) sugere que isto se deveria a uma capacidade de produgdo limitada
e/ou & natureza da demanda derivada. E do nosso entender, porém, que a varivel rele-
vante é a que aqui se indica como “capacidade de atuar a distdncia”.

." Wiedersheim-Paul, F.; Olson, H. & Welch, L. Pre-export activity: the first step in
internationalization. Jourmal of International Business Studies, Manchester, Manchester Bu-
siness School, 9:45-58, Spring/Summer 1978.

2 Snavely et alii. op. cit.
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foi objeto de uma segunda andlise passa a ser simplesmente classificado.”
Com isto, obteve-se o percentual de 63,78% de empresas corretamente clas-
sificadas.

Tabela 3
Matriz de classificacdo 1

Das empresas ndo selecionadas para a andlise

Membros do grupo esperado
Nimero de

Grupo atual empresas
Exportadores Nio-exportadores
Exportadores 46 37 9
80,4% 19,6%
Ex-exportadores 31 17 ) 14
54,8% 452%

Obs.: percentual de empresas corretamente classificadas: 66,23%

Tabela 4
Matriz de classificagéio 2

Das empresas nio selecionadas para a anélise

Membros do grupo esperado

Niimero de
Grupo atual empresas
Exportadores .. Nao-exportadores
Exportadores 45 33 12
73.3% 26,7%
Ex-exportadores 30 17 o 13
56,7% 433

Obs.: percentual de empresas corretamente classifit':adas:. 61,33%.

2.2 Continuidade das exportagdes e atitudes da alta geréncia

O conjunto de varidveis ligadas as atitudes da alta geréncia é também con-
siderado importante, na literatura, para a compreensdo das atividades de ex-

2 A amostra foi dividida proporcionalmente, levando-se em consideragdo a varidvel de-
pendente, continuidade da atividade exportadora, e o tamanho da empresa, medido pelo
faturamento bruto em 1977.
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portagdo da empresa, na medida em que estas atividades influenciam direta-
mente seu processo decisério e seus objetivos. .
Cinco varidveis, expressas através de 25 medidas operacionais, foram utili-

zadas no teste da segunda hipétese:

® motivos para exportar;

e vpercepcdo de obstdculos & exportagdo;

e satisfacio com os incentivos governamentais existentes;

e percepgdo da necessidade de se criarem novos incentivos;

® percepcdo da importdncia dos elementos do marketing para a politica de

exportagdo da empresa.

As variaveis e suas medidas encontram-se descritas na tabela 5.

Tabela 5

Atitudes da alta geréncia

Varidveis

Medidas utilizadas

Motivos para exportar

Percepgio de obsticulos & exportagio

Satisfagdo com os incentivos governa-
mentais existentes

Percepgao da necessidade de se cria-
rem novos incentivos

Importéncia dos elementos de marketing
para a politica de exportagdo da em-
presa

Pedido dos importadores; beneficios do
mercado externo; incentivos governamen-
tais; mentalidade exportadora; qualidade
internacional do produto

Internos e externos; insuficiéncia de infor-
macgdes sobre o mercado; forte concorrén-
cia internacional; pregos anormalmente bai-
xos no mercado internacional; incentivos
insuficientes 3 exportacéio; falta de agentes
e/ou representantes no exterior; mercado
interno absorvendo toda a produgdo

De produgéio; pesquisa e desenvolvimento;
mercado e finangas

Canal de distribui¢io, promogiio e propa-
ganda; prazo de entrega; produto; preco;
controle de qualidade

O teste de hipéteses ndo permitiu rejeitar a hipétese nula, ndio se podendo
aceitar, portanto, que a continuidade das atividades exportadoras seja fungdo
das atitudes da alta geréncia. Obteve-se um x? igual a 35,802, com 25° de
liberdade, a um nivel de significincia de 0,0747.

Apesar disso, acredita-se que as atitudes da alta geréncia estejam relaciona-
das com a continuidade das atividades exportadoras. E possivel que a ndo-
rejeicio da hip6tese nula esteja associada ao fato de as medidas utilizadas
serem incompletas, Por exemplo, na revisio da literatura encontraram-se evi-
déncias de menor etnocentrismo ¢ maijor preferéncia por risco entre os expor-
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tadores, comparativamente aos ndo-exportadores. Estas varifiveis ndo foram
incluidas, por ndo terem sido medidas na pesquisa que deu origem ao arquivo
de dados utilizado neste artigo. Além disso, o nivel de significincia obtido

ndo estd muito distante de 0,05.

Apesar da ndo-rejeicdo da hipStese nula, ou seja, embora ndo seja possivel
discriminar entre esses dois grupos ao nivel de significncia definido a partir
de varidveis de atitudes da alta geréncia (tabela 6), encontram-se diferengas

que vale a pena mencionar.

Tabela 6

Coeficientes da fungdo discriminante para os grupos,

segundo as atitudes da alta geréncia

Atitudes da alta geréncia Coeficientes
Motivos para exportar
pedidos emitidos pelos importadores 0,19
beneficios do mercado externo —0,10
incentivos governamentais —0,31
mentalidade exportadora 0,28
qualidade internacional do produto 0,02
Percepcdo de obstdculos a exportacgéio
internos —0,30
externos 0,19
insuficiéncia de informagdes sobre o mercado externo —0,04
forte concorréncia internacional 0,39
pregos anormalmetne baixos no mercado externo 0,07
incentivos insuficientes 2 exportagfio —0,88
falta de agentes e/ou representantes no exterior 0,003
mercado interno absorve toda a produgéo 0,27
Satisfacdo com os incentivos governamentais existentes 042
Necessidade de se criarem novos incentivos
produgio —0,36
pesquisa e desenvolvimento 0,10
mercado —0,07
financeiro 0,17
Importancia dos elementos de marketing
canal de distribuigdo 051
promogéo e propaganda 0,05
prazo de entrega 0,44
prego —0,29
produto —0,003
embalagem —0,006
controle de qualidade 0,007

Média dos exportadores = 0,44356
Média dos ex-exportadores = 0,66171 x2 = 35802
Correlagiio candnica = 0,4787904

Wilks'lambda = 0,7707597

Nivel de significAncia = 0,0747
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® Motivos para exportar — Observa-se que, entre os motivos indicados pelos
executivos, em 1978, como responséiveis pelo ingresso de suas empresas na
atividade exportadora, alguns parecem estar mais associados a empresas que
continuaram exportando, até 1984, enquanto outros sdo mais comuns entre
as empresas que deixaram de exportar no periodo entre 1979 e 1984, chama-
das, neste estudo, de ex-exportadoras.

Como seria de esperar, com base na evidéncia empirica disponivel, a exis-
téncia de uma mentalidade exportadora é o motivo que mais impulsiona as
empresas que continuaram exportando. Este impulso para a exportagdo entre
as empresas que continuaram a exportar encontra suporte na literatura. O es-
tudo de Simpson,** por exemplo, indicou que os ndo-exportadores mostravam
uma “apatia” com relagfio & decisdo de exportar, o que contrasta com o resul-
tado.

Por outro lado, foram principalmente os ex-exportadores que deram os in-
centivos governamentais como principal motivo a levar a empresa as ativi-
dades de exportagdo. Este resultado fornece o suporte para os modelos de
processo decis6rio de exportagdo, desenvolvidos por Souza, Schmidt e Co-
laidcovo,?® que comprovam uma predomindncia dos incentivos governamen-
tais como estimulos ao exportador passivo, que bem poderia descrever, pas-
sado determinado periodo de tempo, o ex-exportador.

Além disso, outro motivo — o pedido direto de importadores — parece
ocorrer um pouco mais entre exportadores do que ex-exportadores. A litera-
tura existente, alids, estabelece que este é um dos principais estimulos iniciais
a decisdo de exportar. Também é razodvel supor que as empresas que recebem
pedidos do exterior tenham produtos mais desejiveis — ou seja, de qualidade
superior, com caracterfsticas diferenciadas ou exclusivas, ou mais adequadas
aos padrGes internacionais — do que as que n@o sdo procuradas por impor-
tadores. Conseqiientemente, é possivel dizer que empresas cujos produtos te-
nham as caracteristicas mencionadas, por gozarem de alguma vantagem dife-
rencial, tenham a apresentar continuidade na exportagéio.

® Percepcido de obstdculos & exportacio — Os exportadores e ex-exportadores
parecem diferir no que se refere & percepgio de obsticulos 3 exportagdo,
em 1978. Os exportadores viam mais os obstdculos externos do que os ex-
exportadores; estes, por sua vez, viam mais os obsticulos internos do que
os exportadores. Tais resultados sdo coerentes com os obtidos por Tesar
e Tarleton.?* Estes autores verificaram, em seu estudo, que os exportadores e
néo-exportadores percebiam os obstdculos & exportagdo de modo diferente.
De forma coerente com as motivagdes para exportar, as empresas que in-
gressaram na exportacdo, devido a sua mentalidade exportadora, tenderiam a
perceber mais obsticulos externos, porque com estes se defrontam em sua
perseguicdo mais agressiva de oportunidades no mercado externo; e as em-
presas que ingressaram na exportacio para se beneficiarem das vantagens ofe-

2 Simpson, C. L., Jr. The export decision: an interview study of the decision process in
Tennessee manufacturing firms. Atlanta, Georgia State University, 1973. Tese de doutorado
ndo publicada.

B Souza, L. P.; Schmidt, A. & Colaifcovo, J. L. op. cit.

¥ Tesar, G. & Tarleton, J. S. op. cit. 1982.

Exportador potencial 101




recidas pelos incentivos governamentais tenderiam a enfrentar, mais do que
as anteriores, as dificuldades e obsticulos decorrentes de ndo estarem prepa-
radas internamente para exportar.

Esta interpretagdo coaduna-se com um outro resultado, que é o fato de
as empresas que pararam de exportar entre 1979 ¢ 1984 terem mencionado
mais freqiientemente, como principal obsticulo & exportacdo, a inadequagio
dos incentivos governamentais. Observa-se, na tabela 6, que o coeficiente
associado a esta varidvel é o mais elevado do conjunto de varidveis que medem
as atitudes da alta geréncia, ou seja, ndo s6 os ex-exportadores comegaram a
exportar devido aos incentivos governamentais, como ainda percebiam a ne-
cessidade de maiores incentivos, em 1978, para que pudessem continuar expor-
tando. Poucas evidéncias parecem existir, contudo, para supor que os ex-
exportadores teriam continuado a exportar, caso se lhes tivessem concedido
maiores incentivos.

Os exportadores percebiam ainda, mais do que os ex-exportadores, como
obstdculos & exportagdo, a forte concorréncia internacional, o que se pode
explicar da mesma forma que para a percep¢do de obstdculos externos; e per-
cebiam mais como obsticulo A exportagio a demanda do mercado interno

pelos produtos da empresa.

® Satisfacio com os incentivos governamentais existentes — As varidveis re-
lativas aos incentivos governamentais 4 exportacdo aparecem como um aspecto
tipico do caso brasileiro, ndo se encontrando na literatura internacional.

A satisfagdo com os incentivos governamentais existentes parece ser mais
comum entre as empresas que continuam exportando, visto que a maioria dos
ex-exportadores mostrou-se insatisfeita com estes. Esta afirmativa também pode
ser comprovada através do obsticulo mais mencionado por este dltimo grupo:
incentivos governamentais insuficientes 4 exportacgdo.

® Percepcio da necessidade de se criarem novos incentivos — As empresas
que continuam exportando também diferem das que deixaram de exportar, em
sua percep¢io da necessidade de novos incentivos. Os ex-exportadores perce-
biam mais a necessidade de se criarem novos incentivos para a produgio (tais
como incentivos direcionados para melhorar a capacidade produtiva, reduzir os
custos de produgio) e incentivos de mercado (tais como informagGes sobre
mercados potenciais). Os que continuaram a exportar, porém, percebiam mais
a necessidade de incentivos financeiros e também para pesquisa e desenvolvi-
mento.

® Percepcio da importdncia dos elementos de marketing para a politica de
exportacdo da empresa — As empresas que continuaram exportando atribuiram
maior importincia, em 1978, ao canal de distribui¢do, prazo de entrega e pre-
¢o, em sua politica de exportacdo, do que as que pararam de exportar.

® Matriz de classificagdo — Apesar de ndo se haver rejeitado a hipétese nula,
e com vistas a se obter as corretas probabilidades de classificagdo das empre-
sas, dividiu-se a amostra em duas metades, analisou-se o primeiro grupo e,
a partir da fungdo discriminante gerada desta anélise, classificou-se a outra
metade da amostra (semelhante ao procedimento realizado na hipétese 1). O
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procedimento foi repetido, invertendo-se as duas metades, ou seja, a que foi
analisada passa a ser somente classificada e vice-versa. Com isto, obteve-se uma
média de 59,90% de casos corretamente classificados, o que pode ser obser-
vado através das tabelas 7 e 8.

Tabela 7
Matriz de classificagio 1

Empresas néio selecionadas para a anilise

Membros do grupo esperado
Niimero de
Grupo atual empresas . -
Exportadores Ex-exportadores

Exportadores 45 30 15
66,7% 33}%

Ex-exportadores 30 13 17
433% 56,7%

Obs.: percentual das empresas corretamente classificadas: 62,67%.
Tabela 8
Matriz de classificagio 2

Empresas ndo selecionadas para a anélise

Membros do grupo esperado

Nimero de
Grupo atual empresas
‘ Exportadores Ex-exportadores
Exportadores 46 31 15
67,4% 32,6%
Ex-exportadores 31 ' 18 13
T 58,1% 41,9%

Obs.: percentual de empresas corretamente classificadas: 57,14%.

2.3 Continuidade das exportagdes e experiéncia adquirida

"Este estudo analisou outro subconjunto de varidveis: a experiéncia adquiri-
da pela empresa no exercicio das atividades de exportagdo. Em outras pala-
vras, considerou-se que, além dos outros dois subconjuntos de varidveis, ana-’
lisados, um terceiro subconjunto poderia diferenciar as empresas que continua-
ram exportando das que deixaram de exportar: as pr6prias ages empreendi-
das no decorrer da atividade exportadora e seus resultados. Este subconjunto”
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de varidveis é relevante na medida em que fornece subsidios para a compreen-
sdo do sucesso de umas e o fracasso de outras, medidos pela continuidade ou
ndo desta atividade. ,

Treze varidveis, e suas respectivas medidas (tabela 9) foram empregadas para
testar a terceira hipétese:

e importincia da linha de produtos exportados;

® tipo de pafs para onde exporta;

e diversificagio de mercados de exportagio;

* freqiiéncia das exportagles;

® agressividade da empresa na exportagdo;

® continuidade de atuagdo em mercados externos especificos;
® fatores que compdem o prego de exportagdo;

¢ tipo de incentivo governamental utilizado;

¢ método de exportacdo utilizado;

® decisdo de escolha de mercados para onde exportar;
® envolvimento com exportagio;

e tendéncia das exportagdes;

adaptagdo do produto ao mercado externo,

O teste de hipSteses permitiu a rejeicdo da hip6tese nula, podendo-se afir-
mar que a continuidade das atividades exportadoras é funcdo da experiéncia
da empresa em exportagdo. O x® é igual a 54,523, com 27° de liberdade a
um nivel de significincia de 0,0013. Portanto, nfio s§ as caracteristicas da
empresa, mas também a experiéncia adquirida ao exportar, estdo associadas a
continuidade da atividade exportadora na empresa.

Encontram-se, na tabela 10, os coeficientes da fun¢io discriminante para ca-
da varidvel. As varidveis ligadas & experiéncia adquirida ao exportar que apre-
sentaram maior poder de discriminacdo foram: continuidade de atuagdo em
mercados externos especificos, tendéncia das exportag3es, fatores que compdem
o prego de exportagdio e tipo de incentivo utilizado. Comenta-se, a seguir, cada
uma das varidveis.

® Importéncia da linha de produtos exportada — Percebe-se que é mais co-
mum entre os exportadores a exportacdo de sua principal linha de produtos.
Este resultado pode estar associado ao comprometimento da empresa com a ativi-
dade exportadora: é razoével esperar que as empresas que exportam seus prin-
cipais produtos estejam mais empenhadas em seu sucesso do que as que expor-
tam linhas secunddrias. Tembém é possfvel imaginar que o sucesso ma expor-
tagdo de determinada linha de produtos tenha contribuido para torné-la a linha
mais importante, em termos de faturamento.
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Tabela 9

Experiéncia em exportagdo

Varidveis

Medidas utilizadas

Importincia da linha de produtos
exportada

Tipo de pais para onde exporta

Diversificagio de mercado

Freqiiéncia das exportagdes
Agressividade da empresa na exportagéo
Continuidade de atuagdo em mercados
especificos

Fatores que compdem o prego de
exportagdo

Tipo de incentivo governamental
utilizado

Método de exportagdo utilizado

Decisdio de escolha de mercado para
onde exportar

Envolvimento com exportagio

Tendéncia das exportagdes
Adaptacdo do produto

Ordem de faturamento

Desenvolvido, subdesenvolvido

Nimero de paises para onde a empresa
exporta

Regular ou eventual

Percentual de mercados em que a iniciativa
de exportagdo coube & empresa

Percentual de paises para os quais a empresa
interrompeu suas exportagdes

Fatores internos versus fatores externos, pre-
gos dos concorrentes internacionais, custe
associado ao risco extraordinério, incentivos
governamentais

Isengdo de imposto de renda, isengdo de
imposto sobre operagdes financeiras, redu-
¢io dos custos de capital de giro, créditos
fiscais (ICM e IPI), outros incentivos

Com intermedidrio, direto, trading company
estrangeira

Contatos feitos pela empresa, experiéncia
dos dirigentes, informagdes gerais sobre o
mercado, estudos detalhados sobre os mer-
cados, outros motivos

Percentual do faturamento bruto obtido
através das exportagSes

Evoluciio do faturamento em exportacdo

Controle de qualidade diferente para dife-
rentes mercados

® Tipo de pais para onde a empresa exporta — O tipo de pafs para onde a
empresa exporta (desenvolvido/subdesenvolvido) é um bom indicador de dife-
rencia¢io entre os dois grupos. Percebe-se que um néimero maior de empresas
que continuam exportando atende a mercados em pafses desenvolvidos, com-
parativamente s que pararam de exportar.

Estes resultados podem ser interpretados & luz de que, para uma empresa
brasileira exportar seus produtos para mercados desenvolvidos, precisa estar mais
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Tabela 10

Coeficientes da fungéo discriminante para os grupos,
segundo a experi€ncia em exportagdo

Experiéncia em exportagio Coeficientes
Importincia da linha de produtos exportados 0,21
Tipo de pais para onde exporta: desenvolvido 0,31
Diversificagdo de mercados 0,12
Freqiiéncia das exportagGes: regular 0,16
Agressividade da empresa 0,20
Continuidade da atuagdo em mercados especificos —0,48

Fatores que compbem o prego de exportagdo

internos versus externos —0,33
preco dos concorrentes internacionais 0,46
custos associados ao risco extraordindrio —047
incentivos governamentais 0,08

Tipo de incentivo utilizado

isen¢do do imposto de renda —0,06
isen¢do do imposto sobre operagdes financeiras 0,22
reduciio dos custos de capital de giro —0,06
créditos fiscais (ICM e IPI) —0,46
outros incentivos : 0,07

Métodos de exportagdo utilizados

com intermedidrios 0,20
diretos 0,04
trading company estrangeira 0,20

Deciso de escolha do mercado

contatos feitos pela empresa —0,31
experiéncia dos dirigentes —0,07
informacdes gerais sobre os mercados : —0,21
estudo detalhado sobre os mercados 0,28
outros motivos 0,16
Envolvimento com exportagéo 7 0,10
Tendéncia das exportagdes 0,44
Adaptaciio do produto : o 0,04
Média dos exportadores — 0,56990 _Wilk;’lambda = 0,6706984
Média dos ex-exportadores = —0,85018 - x? = 54,523
Correlagéio candnica = 0,5738481 * Nivel de significincia = 0,0013
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bem preparada para competir no mercadg, 0 que é coerente com outros resul-
tados deste estudo, relativos & qualidade do produto.

® Diversificagio de mercados de exportaggo — Os exportadores exportavam,
em 1978, para um nimero maior de paises do que os ex-exportadores. Esta
varidvel, no entanto, ndo apresenta grande poder de discriminagdo entre os

dois grupos.

o Freqiiéncia das exportagdes — Entre as empresas que continuam expor-
tando encontra-se um maior nimero de empresas que eram exportadores regu-
lares em 1978, enquanto que entre os que pararam de exportar encontra-se
maior nimero de exportadores eventuais.

® Agressividade da empresa na exportagio — Como seria de esperar, 0s expor-
tadores mostraram-se mais agressivos comparativamente aos ex-exportadores.
A agressividade refere-se ao ntimero de pafses em que a empresa atua ou ji
atuou, nos quais a iniciativa de exportar foi tomada pela empresa, ¢ ndo por
algum importador estrangeiro.

o Continuidade da atuaci@o em mercados especificos — Esta é a varidvel que
mais discrimina entre os dois grupos. J4 em 1978, os ex-exportadores haviam
interrompido mais suas exportagdes para alguns mercados, comparativamente
aos exportadores. E evidente que, se a empresa ndo consegue continuar ex-
portando para mercados especificos, ela nfo conseguird atuar a longo prazo no
mercado internacional. Através das freqiiéncias, observa-se que o principal mo-
tivo para interromper as exportagOes para paises especificos mencionados pe-
los ex-exportadores relaciona-se a problemas internos da empresa. Por outro
lado, os exportadores indicaram, como principal motivo da interrupcfio das
exportacGes para alguns pafses, determinados problemas com os importadores,
nesses pafses. Estes resultados, naturalmente, estio de acordo com a percepgio
que esses executivos tinham dos obstéculos 2 exportacio.

® Fatores que compdem o preco de exportacio — Esta varidvel, através de
trés de suas quatro medidas operacionais, apresentou alto poder de discrimi-
nagdo entre os dois grupos.

Os fatores considerados na formacio de pregos de exportacio, em 1978,
foram divididos em duas categorias: internos e externos. Os fatores internos
incluem os custos de produc@io, os incentivos governamentais, as tarifas alfan-
degérias, o retorno sobre o investimento, a margem dos intermedidrios e os
custos associados a riscos extraordindrios. Por sua vez, os fatores externos
englobam: o preco dos concorrentes internacionais, a demanda do consumidor,
o prego que o comprador estaria disposto a pagar e os precos domésticos. Os
ex(-iexportadores davam, aos fatores externos, maior importncia do que os expor-
tadores.

Uma possivel explicagdo para este fen6meno poderia ser a seguinte: os ex-
portadores poderiam dispor de estruturas de contabilidade de custos mais sofis-
ticadas, que lhes permitissem maior uso. de fatores associados a custo na for-
magdo de pregos de exportagdo, enquanto os ex-exportadores, carecendo talvez
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de informagGes contédbeis relativas ao custo dos produtos exportadores, basear-
se-iam mais nas informacGes sobre precos de mercado, ou mesmo simplesmente
aceitariam (ou rejeitariam) o prego proposto pelo comprador.

Analisando-se dois fatores especificos, observa-se que os exportadores da-
vam maijor importdncia aos pregos dos concorrentes internacionais do que os
ex-exportadores; e que os ex-exportadores dao maior importincia a custos as-
sociados a riscos extraordinarios do que os exportadores. Neste tltimo caso, po-
de-se considerar este resultado como um suporte adicional as indicagOes existen-
tes na literatura sobre exportagdo, de que os ndo-exportadores sio mais aves-
sos a risco do que os exportadores.

¢ Tipo de incentivo utilizado — Um dos fatores que melhor discriminam os
exportadores dos ex-exportadores é o uso de créditos fiscais. Os ex-exporta-
dores utilizavam mais créditos de IPI ¢ ICM do que os exportadores, o que
é coerente com os demais resultados relativos & percepcéo e ao uso de incentivos,
obtidos neste estudo. E, também, uma constatacdo da maior importincia, se se
considera que a concessdo de créditos fiscais tem sido duramente atacada, nos
meios internacionais, por caracterizar priticas de dumping. Sem julgar da vera-
cidade ou ndo da acusagdo, o fato de que estes créditos fiscais tenham sido
mais utilizados por empresas que deixaram de exportar do que pelas que con-
tinuaram exportando é, sem ddvida, relevante.

e Método de exportagio utilizado — Os exportadores recorriam, em 1978,
mais a intermedidrios na exportacio do que os ex-exportadores. Entre esses
intermedidrios, a frading company estrangeira & também mais utilizada por
exportadores.

Os métodos diretos, porém, ndo se mostraram bons diferenciadores entre os
dois grupos, como seria de esperar, tendo em vista os resultados anteriores.
Isto se explica pelo fato de que os ex-exportadores indicavam como exportagao
direta aqueles casos em que vendiam diretamente ao comprador estrangeiro na
fabrica, isto é, o comprador estrangeiro vinha ao Brasil, procurava a empresa
e realizava a operagéo.

® Decisdo de escolha do mercado — No que se refere a esta varidvel, os ex-
exportadores baseavam-se, mais do que os exportadores, em contatos diretos
feitos pela empresa ¢ em informagdes gerais sobre o mercado. Em contrapartida,
os exportadores, ao selecionar seus mercados de exportaciio, baseavam-se mais
do que os ex-exportadores em estudos detalhados do mercado. '

® Envolvimento com exportagio — O envolvimento com exportacio foi me-
dido pela percentagem do faturamento alcangado pela empresa nessa atividade,
em 1977. Embora os resultados indiquem que os exportadores estavam mais
envolvidos com exportacio do que os ex-exportadores, esta varidvel apresentou
baixo poder de discriminagdo.

® Tendéncia das exportagdes — Como seria de esperar, os exportadores apre-
sentaram maior fendéncia ao crescimento da exportacio do que os ex-expor-
tadores.
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e Adaptagio do produto — A adaptagiio do produto para mercados externos
mostrou baixo poder de discriminagio. Analisando-se as freqiiéncias obtidas,
porém, observa-se que, na maior parte dos casos, tanto de exportadores quanto
de ex-exportadores, é quase nula a adaptagdo de produto.

® Matriz de classificagdo — Seguiu-se, neste caso, o mesmo procedimento
anterior, a fim de se obter as corretas probabilidades de classificagdo. Como
se pode observar através das tabelas 11 e 12, o percentual de empresas corre-
tamente classificadas é, em média, de 65,17%.

Tabela 11
Matriz de classificagdo 1

Das empresas ndio selecionadas para a anélise

Membros do grupo esperado

Grupo atual Ii‘:;e:c:age
‘ Exportadores Ex-exportadores
Pl
Exportadores 45 33 12
733% : 26,7%
Ex-exportadores 30 12 18
40,0% 60,0%

Obs.: percentual de empresas corretamente classificadas: 68%.

Tabela 12
Matriz de classificagéo 2

Das empresas ndo selecionadas para a anélise

. Membros do grupo esperado
Namero de
Grupo atual empresas
Exportadores Ex-exportadores
Exportadores 46 29 17
Ex-exportadores 3 12 19

Obs.: o significado da tabela é que, das 46 empresas exportadoras, 29 foram corretamente
classificadas como tal, enquanto 17 foram erroneamente classificadas como ex-exportadoras.

3. Conclusdes

Os resultados alcancados por este estudo permitem chegar as seguintes con-
clusGes:
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1. E possivel determinar a continuidade ou ndo das atividades de exportagio
de uma empresa a partir de suas caracteristicas, das atitudes da sua alta gerén-
cia com relagdo a exportagdo e da experiéncia adquirida nas atividades de ex-
portagdo até entdo desenvolvidas.

A principal contribuigdo do presente estudo é, em nosso entender, demons-
trar que é possivel determinar a continuidade das atividades de exportagio de
uma empresa a partir de certos fatores e que esses fatores podem ser medidos.

2. E possivel predizer a ndo-continuidade das exportagdes de uma empresa,
anos antes de estas atividades se encerrarem.

Este estudo mostra, ainda, que é possivel predizer a nado-continuidade das
exportagdes de uma empresa, anos antes de estas atividades se encerrarem.
Enquanto as varidveis estudadas foram, em sua quase totalidade, obtidas em
1978, estas empresas encerraram suas exportagOes entre 1979 e 1984, ou seja,
de um a seis anos ap6s a coleta dos dados. Em outras palavras, j4 em 1978
seria possivel predizer, com razoédvel grau de acerto (da ordem de 65%), que
empresas prosseguiriam na atividade exportadora, e que empresas interrompe-
riam esta atividade,

3. Para predizer se uma empresa serd ou ndo uma exportadora bem-sucedida
ndo basta examinar as caracteristicas da empresa ou a atitude de seus dirigen-
tes para com esta atividade: parte das varidveis que influenciardo o sucesso
ou insucesso refere-se & propria experiéncia da empresa em exportagdo.

Em outras palavras, o exportador também se faz no decorrer do exercicio
da atividade exportadora. E a partir de uma geréncia de exportagdes eficaz que
se fundamenta, em grande parte, o sucesso de uma empresa nesta atividade:
estudando detalhadamente seus mercados; mantendo suas atividades em deter-
minados mercados, ao invés de saltar, como aventureira, de um para outro; de-
finindo cuidadosamente seus precos para o mercado externo; escolhendo crite-
riosamente seus intermedidrios; mantendo a regularidade de suas atividades de
exportagdo. E certo que a geréncia de exportagdo eficaz ndo prescinde de
produtos de qualidade boa e uniforme, e estard calcada em outras caracteris-
ticas da empresa e de seus dirigentes, mas sua importincia deve ser devida-
mente realgada.

4. As empresas que continuaram a exportar foram menos motivadas pelos in-
centivos oferecidos pelo Governo e fizeram menor uso deles do que as empre-
sas que deixaram de exportar, ou seja, os incentivos ajudaram a iniciagdo da
empresa no comércio internacional, mas ndo determinaram a continuidade des-
sas empresas na atividade.

Esta conclusgo, aplicdvel ao caso do Brasil e ao de outros paises em desenvol-
vimento que vém utilizando incentivos e subsidios as exportagdes, sugere que
os efeitos dos incentivos governamentais para promogdo das exportagGes podem
ser, em alguns casos, negativos.

Além do evidente desperdicio de recursos, os incentivos, ao eéstimularem
para a exportagdo empresas que de outra forma nfo ingressariam nesta ativi-
dade — quer por ndo oferecerem produtos compativeis com as exigéncias do
mercado internacional, quer por ndo disporem de recursos, estrutura ou capa-
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cidade gerencial adequados, quer pelas atitudes de seus dirigentes ndo se coa-
dunarem com os requisitos da atividade exportadora —, podem estar trazendo
prejuizo para a imagem do produto brasileiro no exterior. O desgaste de ima-
gem do produto brasileiro poderé, por sua vez, impedir ou dificultar o sucesso
daquelas empresas brasileiras capacitadas que tentem introduzir produtos simi-
lares em mercados jA4 “queimados” em experi€ncias anteriores desastrosas.

Summary

One hundred and fifty-two Brazilian companies that exported in 1978 were
interviewed again six years later to determine the factors that were correlated
with the continuance of exporting. The results indicated that those firms that
had successfully continued to export during the period had different company
characteristics and used different export management practices in 1978 than
the ex-exporters, thus supporting the basic contention that it is possible to
predict export performance. However, government incentives to induce ex-
porting were negatively correlated with the continuance of exporting activities
suggesting that the export activity was not internalized by the firms using such
incentives and thus raising important questions about the usefulness of such
policies in Brazil.
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