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RESUMO

Este trabalho verificou quais fatores favorecem o uso de programas governa-
mentais de apoio a exportagao por PMEs. A amostra foi constituida por 45
PMEs exportadoras mineiras.A natureza do estudo é quantitativa e os dados
foram coletados por meio de um questionario semiestruturado. Utilizaram-se
trés equagoes de regressao logistica para atender aos objetivos delineados.
Os resultados mostram que o desempenho exportador e a rede de parceria
com os concorrentes sao fundamentais para o uso de suportes governamen-
tais. O trabalho contribui para a literatura ao evidenciar que o uso de supor-
tes governamentais para a exportagao exige que a empresa possua © minimo
de condigoes necessarias que possibilitem o acesso e a apropriagao desses
incentivos externos. Entre os fatores relevantes, este trabalho evidencia a re-
levancia de redes de relacionamento para PMEs, para ampliar seu escopo de
conhecimento e informagoes sobre a atividade de exportagao.

PALAVRAS-CHAVE:

Utilizagao de Programas de Apoio a Exportagao. Determinantes Internos da
Firma. PMEs Exportadoras.
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ABSTRACT

This paper aimed to verify which factors favor the use of government export
promotion by SMEs. The sample was composed by 45 export SMEs of Minas
Gerais State.The study is quantitative and data was collected by a semi-structured
questionnaire. Six models of logistic regression were used to meet the objectives
designed. Results shows that export performance, competitor’s relationship favor
the use of government export support.The papers contributes to literature by evi-
dencing that the use of governmental export promotion requires appropriate con-
ditions that provide the enterprises access and use of external incentives. Among
the relevant factors, this work highlights the importance of networking for SMEs
to broaden their scope of knowledge and information on export activity.
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INTRODUCAO

Os programas de apoio a exportagao
ou export promotion sao encontrados na
literatura como qualquer politica, seja cria-
da pelo governo (CZINKOTA, 2000) seja
por instituicoes privadas (SERINGHAUS;
BOTSHEN, 1991), que potencialmente
alavancam a atividade de exportagao de
uma empresa, industria ou de uma nagao
(DIAMANTOPOQULUS et al., 1993; CRICK,
1995;AHMED et al.,2002; ALVAREZ, 2004).

Podem ser encontrados nas mais diver-
sas areas, como a area financeira, a area
de inteligéncia, de promocao, area pro-
dutiva, entre outras (AHMED et al, 2002;
CZINKOTA, 2002) e devem atender aos
interesses de trés agentes: (i) o governo,
melhorando o balango comercial do pais
(DIAMANTOPOQULLUS et al, 1993); (ii) os
empresarios exportadores, reduzindo as
incertezas e riscos no processo de tomada
de decisao e aumentando a rentabilidade

(CRICK; CZINKOTA, 1995; SHAMSUD-
DOHA et al, 2009); e (iii) os empresarios
importadores, para que tenham suas ne-
cessidades supridas (CRICK; CZINKOTA,
1995; DURMUSOGLU et al, 2012).

Dessa forma, a elaboragao destes pro-
gramas é uma tarefa extremamente dificil,
pois eles devem considerar as percepgoes,
limitagoes, necessidades e praticas de ex-
portagoes dos gestores (CRICK; KATSIKE-
AS, 1995). No entanto, eles sao limitados,
pois nem sempre atendem a todos os agen-
tes envolvidos na atividade de exportagao
(CZINKOTA, 2002) ou conseguem suprir
todas as fases da atividade (SERINGHAUS;
BOTSHEN, 1991), ou, como evidenciado
por Singer e Czinkota (1994) e Diaman-
topoulus et al. (1993), nao sao conhecidos
por empresas de menor porte, apesar des-
tas serem mais necessitadas.

Os programas governamentais de apoio
a exportagao se tornaram mais evidentes
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no Brasil a partir de 1964 e sofreram diver-
sas modificagoes ao longo do tempo, por
diversos motivos, entre eles a fiscalizacao
do GATT e a escassez de recursos para in-
vestimento devido a desvalorizacao da mo-
eda nacional (MOREIRA; SANTOS, 2001).
Atualmente, sao encontrados em duas
modalidades principais: (i) os Programas
de Promocao a Exportagao (PPE), os quais
promovem a participagao das firmas em
feiras internacionais, oferecem treinamen-
tos e capacitagoes aos gestores, organizam
missoes internacionais, entre outros; e (ii)
os Programas de Financiamento a Exporta-
cao (PFE), os quais financiam as atividades
de exportagao, tais como o pré-embarque
e pos-embarque (BNDES, 201 1).

Apesar da grande necessidade de apoio a
exportagao, nem todas as empresas expor-
tadoras utilizam os programas oferecidos
pelo governo, especialmente as pequenas
e médias empresas exportadoras (DIA-
MANTOPOULUS et al, 1993; SINGER;
CZINKOTA, 1994). No Brasil, apenas 17%
do numero de operagoes de financiamento
para aquisicado de maquinas e equipamen-
tos para exportagao, liberados entre 2004
a 2012, foram destinados as empresas de
menor porte (BNDES, 2012).

De forma geral, os critérios exigidos para
adesdo a esses programas sao: (a) estar em
dia com obrigacoes fiscais, tributarias e so-
ciais; (b) apresentar cadastro satisfatorio; (c)
ter capacidade de pagamento; (d) dispor de
garantias suficientes para cobertura do ris-
co da operagao; (e) nao estar em regime de
recuperacao de crédito; (f) atender a legisla-
¢ao relativa a importagao, no caso de finan-
ciamento para a importagao de maquinas
e equipamentos; e (g) cumprir a legislagao
ambiental (BNDES, 2012).

Dessa forma, entende-se que os progra-

mas estao disponiveis e acessiveis a todas
as empresas exportadoras, e a sua utiliza-
cao € resultado de outros fatores, entre
eles os aspectos especificos e inerentes as
empresas exportadoras (ALVAREZ, 2004),
como a percepgao da importancia dos pro-
gramas e da necessidade em utiliza-los, a
dependéncia (SERINGHAUS; BOTSHEN,
1991) e o comprometimento com a ativi-
dade de exportacao (FISHER, 2003; ALVA-
REZ,2004), entre outros.

Preconiza a teoria das capacidades orga-
nizacionais que a vantagem competitiva da
firma esta relacionada a sua habilidade em
combinar e coordenar seus recursos inter-
nos (PENROSE, 2006; PRAHALAD; HA-
MEL, 1990; GRANT, 1991; CHANDLER,
1992). As capacidades sao construidas ao
longo do tempo, em complexas interagoes
entre os recursos especificos das firmas e
seus processos de aprendizagem (AMIT;
SCHOEMAKER, 1993; JAVIDAN, 1998).
Sao criadas durante o processo de aquisi-
¢ao de conhecimento (CHANDLER, 1992),
estando incorporadas aos processos e ro-
tinas organizacionais da firma, sendo mol-
dadas pelo dominio de ativos especificos e
pelo aprendizado obtido ao longo de sua
trajetoria (TEECE et al,, 1997).

Esse contexto especifico de aprendiza-
gem confere a firma uma habilidade Unica,
intrinseca, de dificil transferéncia (YEOH;
ROTH, 1999), nao comercializavel em mer-
cado de fatores (TEECE et al, 1997), que
a torna capaz de se adaptar rapidamente
as mudangas do ambiente (TEECE et al,
1997); explorar de maneira mais produtiva
um recurso especifico; acessar, adquirir ou
desenvolver mais facilmente novos recur-
sos (MAKADOK, 2001); ou ainda se apro-
priar de incentivos e estimulos externos
(COHEN; LEVINTHAL, 1990).
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Quatro fatores se tornam relevantes e
favorecem o processo de aprendizagem e
capacitacao da firma, como o desempenho
passado, como forma de comprometimen-
to com a atividade (CAVUSGIL; NAOR,
1987), a rede de relacionamentos da firma,
ampliando os conhecimentos e informa-
¢oes, e o controle da firma sobre seus pro-
cessos gerenciais.

A literatura em export promotion tem
enfatizado exaustivamente que os progra-
mas de apoio a exportagao existem para
melhorar a competitividade internacional
das empresas (CRICK; CZINKOTA, 1995;
CZINKOTA, 1996; CZINKOTA, 2000;
CZINKOTA, 2002; GILLESPIE; RIDDLE,
2004; AHMED et al, 2006, entre outros),
verificando se eles estao adequados cor-
retamente as necessidades das empresas
(CRICK, 1995; FISHER, 2003) ou verifican-
do como esses incentivos tém impactado a
estratégia e o desempenho de exportagao
das empresas que os utilizam (SINGER;
CZINKOTA, 1994; CRICK; CHAUDHRY,
2000; FRANCIS; COLLINS-DODD, 2004;
LAGES; MONTGOMERY, 2005; SHAMSU-
DDOHA; ALI, 2006; SHAMSUDDOHA et
al.,2009; SPENCE, 2003; FREIXANET, 201 I;
DURMUSOGLU et al, 2012).

Entretanto, o que deve ser ressaltado
aqui é que, tendo as empresas, satisfeito
aos critérios de adesao das instituigoes go-
vernamentais de apoio a exportagao, verifi-
ca-se que nem todas as empresas acessam
os beneficios oferecidos. Dessa forma, cabe
investigar quais sao os fatores que tém le-
vado as empresas a buscarem por auxilio
governamental.

Assim, este trabalho pretende contribuir
para esta lacuna, investigando quais os fato-
res que favorecem ou proporcionam a uti-
lizagao dos programas governamentais de

apoio a exportagao, analisando o contexto
das PMEs exportadoras mineiras. Os resul-
tados aqui apresentados sao fundamentais
para o entendimento da apropriagao des-
ses suportes governamentais por PMEs, ge-
rando importantes implicagoes para a ela-
boracao de novas politicas de exportacao.

A secgao seguinte traz as principais pers-
pectivas tedricas que sustentam este tra-
balho. Na terceira secao, encontram-se os
aspectos metodologicos especificos deste
trabalho, que sao precedidos pelos resul-
tados e pelas discussoes. Na ultima segao,
estao as consideragoes finais.

Revisdao de Literatura e Referencial
Teorico
Desempenho Exportador

Relagoes entre o desempenho exporta-
dor da firma (resultado obtido pelas em-
presas com as vendas internacionais) e o
uso de programas de apoio a exportacao
tém sido amplamente evidenciados na lite-
ratura de export promotion, especialmente
no sentido de investigar os efeitos dos pro-
gramas sobre o desempenho exportador
da firma (SINGER; CZINKOTA, 1994; CRI-
CK, 1995; SERINGHAUS; ROSSON, 1998;
MOHAMAD; AHMED, 2001; SPENCE,
2003; FRANCIS; COLLINS-DODD, 2004;
GILSEPIE; RIDDLE, 2004; LAGES; MON-
TGOMERY, 2005; TESFOM; LUTZ, 2008;
FREIXANET, 201 I; DURMUSOGLU et al,
2012, entre outros).

Entretanto, sao escassas as evidéncias
da relagao inversa entre essas variaveis,
ou seja, o efeito do desempenho exporta-
dor passado sobre o uso de programas de
apoio a exportagao.

A literatura enfatiza que as percepgoes
e atitudes positivas do gestor quanto a
atividade internacional se constituem em

118 R.Adm. FACES Journal Belo Horizonte v. 14 n. 3 p. 114-132 jul./set. 2015. ISSN 1984-6975 (online). ISSN 1517-8900 (Impressa)



JUCIARA NUNES DE ALCANTARA, CRISTINA LELIS LEAL CALEGARIO, JORGE MANUEL TEIXEIRA CARNEIRO, FELIPE BUCHBINDER

condigoes predeterminadas para o seu
comprometimento com a atividade (CA-
VUSGIL; NAOR, 1987). Singer e Czinkota
(1994) relacionaram o comprometimento
do gestor com a sua busca por informa-
¢oes que suportem suas atividades. Dessa
forma, tem-se que gestor comprometido
busca por informagoes e conhecimentos
que oferecem suporte para a sua atividade.

Assim, pressupoe-se que gestores satis-
feitos com o desempenho exportador de
sua firma tendem a ser mais comprome-
tidos e, dessa forma, buscam por maiores
informagoes e conhecimentos que possam
auxiliar e oferecer suporte para a atividade,
como os programas de apoio a exportagao.
A teoria, portanto, permite pressupor que
gestores satisfeitos com o desempenho
exportador tenham maior probabilidade
de utilizar os incentivos governamentais,
permitindo a definicao das hipoteses:

HI: Quanto maior o desempenho ex-
portador passado, maior a probabilidade
de utilizagdo: (a) de programas de apoio d
exportacdo; (b) de programas de promogdo
a exportagdo; (c) de programas de financia-
mento a exportagdo.

Rede de relacionamentos

A segunda dimensao discutida aqui se
refere ao aprendizado obtido em relacio-
namentos e parcerias da firma, especial-
mente no contexto das PMEs exporta-
doras, (LEE et al, 2012; BOEHE, 2013). O
relacionamento entre o exportador e seus
parceiros de negdcios, como os distribui-
dores, clientes ou ainda competidores, tem
sido amplamente evidenciado na literatura
como forma eficiente, utilizada por em-
presas de menor porte para ampliagao de
seus conhecimentos sobre os mercados
exportadores a um custo relativamente

baixo (MADHOK, 1997), para a supera-
¢cao de restricoes inerentes ao seu tama-
nho (MORT; WEERAWARDENA, 2006) e,
consequentemente, para a melhoria de seu
desempenho exportador (BEAMISH et al.,
1993; KNIGHT; CAVUSGIL, 1996; CHET-
TY;WILSON, 2003; MAUREL, 2009).

A literatura evidencia que empresas
pertencentes a uma rede de empresas tém
maior probabilidade de exportar e maior
sucesso nessa atividade que empresas que
nao possuem uma rede de relacionamen-
tos (BOEHE, 2013), pois, por meio das
parcerias, as empresas de menor porte po-
dem reunir forgas para negociar melhores
precos em seus insumos e preco de venda,
possuir melhor acesso a recursos fisicos,
tecnoldgicos, financeiros e obter informa-
¢oes precisas sobre o mercado.

As evidéncias encontradas refletem a
perspectiva de lagos fortes de Uzzi (1997),
em que a troca de informagoes em uma
rede de relacionamento acontece com
maior probabilidade em empresas que
possuem um grande envolvimento (lago
forte). Assim, presume-se que, numa rede
de relacionamentos, ha trocas de informa-
¢oes sobre os mercados externos poten-
ciais e também sobre suas experiéncias
particulares em determinado mercado
ou estratégia internacional, promovendo
um aprendizado relevante nesse proces-
so (MADHOK, 1997;WELCH et al., 1998;
CHETTY; WILSON, 2003), que as leva a
um desempenho melhor.

Desta forma, torna-se possivel argumen-
tar que as firmas tém acesso a informagoes
sobre incentivos governamentais de ex-
portacao, e passam a utiliza-los, devido aos
contatos de sua rede de relacionamentos.
O envolvimento da firma com os concor-
rentes, com os clientes e fornecedores, e
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com as instituigoes de apoio, permitem a
elaboragao das seguintes hipoteses:

H2: Quanto maior o envolvimento da firma
com seus concorrentes, maior a probabilida-
de de utilizagdo: (a) de programas de apoio d
exportagdo; (b) de programas de promogdo a
exportagdo; (c) de programas de financiamen-
to a exportacao.

H3: Quanto maior o envolvimento da fir-
ma com seus clientes e fornecedores, maior a
probabilidade de utilizagdo: (a) de programas
de apoio a exportagdo; (b) de programas de
promogdo a exportagdo; (c) de programas de
financiamento a exportagdo.

Processos Gerenciais

Os processos gerenciais consistem em
esforcos da firma para aperfeicoar seus
processos produtivos e gerenciais, € sao
encontrados na literatura desempenhan-
do importantes papéis ho monitoramento
e no controle dos processos produtivos,
promovendo ganhos em eficiéncia, e re-
ducao de custos (PENG et al, 2008). Os
ganhos e aprendizagem obtidos por meio
desses processos ocorrem uma vez que
eles fornecem informacoes necessarias e
Uteis que auxiliam os gestores no controle
das operagoes da firma e também na toma-
da de decisao (OTLEY, 1999).

Nao ha, na literatura, indicagoes sobre
um processo universal para controle das
atividades (OTLEY, 1999). Entretanto, estu-
dos evidenciam que processos eficientes se
constituem fontes de vantagens competiti-
vas, especialmente em mercados externos.
Entre os fatores encontrados por Cavusgil
e Naor (1987), que diferenciam empre-
sas exportadoras de nao exportadoras,
a expertise financeira e de planejamento
apresentou impacto significante. Florez et
al. (2012) encontraram relagao entre efi-

ciéncia em exportacao e sistemas de con-
trole gerencial, indicando, inclusive, que as
empresas apresentaram alto controle ge-
rencial nos estagios iniciais de exportagao,
mas que foram afrouxando tais sistemas ao
longo do tempo, apés obterem certo nivel
de eficiéncia, o que gerou, no longo prazo,
perda em eficiéncia e comprometimento
da atividade de exportagao.

Os processos administrativos se relacio-
nam ao nivel de controle da firma sobre
sua produgao e a flexibilidade da firma
em mudar seus processos ou suas rotinas
para atender e suprir as necessidades dos
seus consumidores. Tais processos sao
também uma das linhas de agao delinea-
das por programas de apoio a exportagao,
ou seja, auxiliar os gestores no controle
gerencial, no planejamento para a expor-
tagao e, por meio desses instrumentos,
promover maior competitividade para as
empresas exportadoras (SERINGHAUS;
BOTSHEN, 1991; AHEMD et al, 2002;
CZINKOTA, 2002).

O marketing de relacionamento consiste
em um relacionamento entre cliente e ven-
dedor com a finalidade de manutencao dos
consumidores. Dentre as ferramentas do
marketing de relacionamento, o servigo de
atendimento ao consumidor proporciona
um canal de comunicagao entre o cliente e
a empresa, por meio do qual pode-se ofe-
recer assisténcia técnica e obter retorno
sobre a satisfagio dos consumidores (PE-
TERSON, 1995). Dessa forma, essa ferra-
menta proporciona a empresa uma per-
cepcao da satisfacao dos clientes quanto
aos atributos do produto comercializado,
sendo possivel a identificagao de falhas na
producao e comercializagao. Assim, torna-
se possivel a firma identificar qual area ne-
cessita de maior investimento, o qual pode
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ser capitalizado por meio de programas de
apoio a exportagao.

Dessa forma, a empresa que possui alto
controle de suas atividades, por meios des-
ses processos administrativos e marketing de
relacionamento, pode prever se ira neces-
sitar de auxilio e suporte em alguma area
especifica para a atividade de exportagao
(KATSIKEAS, 1994; SUAREZ-ORTEGA;
ALAMO, 2005), levando a elaboragao das
seguintes hipoteses:

H4: Quanto maior a eficiéncia da firma em
relagdo aos processos administrativos, maior a
probabilidade de utilizagdo: (a) de programas
de apoio a exportagdo; (b) de programas de
promogdo a exportagdo; (c) de programas de
financiamento a exportagdo.

H5: Quanto maior a eficiéncia do marketing
de relacionamento da firma, maior a probabili-
dade de utilizagdo: (a) de programas de apoio
a exportacdo; (b) de programas de promogdo
a exportagdo; (c) de programas de financia-
mento a exportagado.

A Figura | sistematiza os fatores consi-
derados relevantes, conforme a revisao de
literatura, para a utilizagao de programas
de apoio a exportacao (PAE), e, especifica-
mente, os programas de promogao a ex-
portacao (PPE) e os programas de financia-
mento a exportagao (PFE).

Metodologia

Esta pesquisa, de natureza quantitativa
e explanatéria, utilizou dados de natureza
primaria, coletados por meio de questiona-
rio semiestruturado aplicado as pequenas e
médias empresas exportadoras do estado
de Minas Gerais. O pré-teste foi realizado
com trés empresas diferentes para afinar o
instrumento de coleta de dados e eliminar
os vieses de interpretagao.

A populagao da presente pesquisa foi

composta por PMEs exportadoras de Mi-
nas Gerais, que tiveram vendas internacio-
nais no ano de 2010. O estado de Minas
foi escolhido por ter ocupado a segunda
posicao entre os estados brasileiros com
maior participagao sobre o valor total ex-
portado pelo pais.

O critério adotado para classificagao
do porte das empresas é o do Servico
Brasileiro de Apoio as Micro e Peque-
nas Empresas (SEBRAE) (201 1) baseado
no numero de funcionarios. Conforme o
critério de classificagao do porte de em-
presas SEBRAE (2011), em que a micro
empresa possui até |9 funcionarios, a pe-
quena de 20 a 99, e 2 média empresa pos-
sui de 100 a 499 funcionarios.

A relacao das empresas exportadoras
de Minas foi obtida pelo Cadastro Indus-
trial 201 I, gentilmente cedido pelo Centro
Industrial e Empresarial de Minas Gerais
(CIEMG) (2011). Segundo o cadastro, ha-
via 602 micro, pequenas e médias empre-
sas exportadoras no estado. Do total de
empresas cadastradas como exportadoras,
68 nao haviam exportado no ano de 2010,
56 empresas foram fechadas ou o telefo-
ne estava errado, 42 nao atenderam a pelo
menos trés tentativas de contato em dias
diferentes e foram retiradas da populagao.
Dessa forma, a populagao final do estudo
continha 436 empresas exportadoras de
pequeno e médio porte.

Foram utilizadas duas estraté-
gias para a coleta de dados. A pri-
meira foi o contato por telefone e
o envio do questionario via email,
aguardando-se o retorno num pe-
riodo de |5 a 20 dias. Ao todo,
foram enviados 98 questionarios
por email, com retorno de aproxi-
madamente 14%. Diante da baixa

R. Adm. FACES Journal Belo Horizonte v. 14 n. 3 p. 114-132 jul./set. 2015. ISSN 1984-6975 (online). ISSN 1517-8900 (Impressa) [121



FATORES DETERMINANTES DA UTILIZACAO DE PROGRAMAS DE APOIO A EXPORTAGAO:

EVIDENCIAS DE PMES DO ESTADO DE MINAS GERAIS

taxa de retorno, partiu-se para a
segunda estratégia com aplicacao
do questionario por meio de visi-
ta in loco em oito cidades do es-
tado, nas quais se obteve mais 32
questionarios respondidos. Assim,
obteve-se, apos coleta, um total de
46 questionarios respondidos, dos
quais um teve que ser retirado da
amostra devido a quantidade de
missing, obtendo uma taxa de re-
torno de 10%, compativel com ou-

tros estudos em ciéncias sociais.
A técnica utilizada neste trabalho foi a
regressao logistica. Os resultados foram
obtidos por meio do Statistical Package for
the Social Science (SPSS), versao 20.0.A re-
gressao logistica é, conforme Hair Junior
et al. (2006), a forma especializada utili-
zada para prever e explicar uma variavel
categorica binaria. Essa técnica suporta a
pressuposicao de nao normalidade e tam-
bém acomoda variaveis nao métricas. Uti-
lizaram-se trés tipos de variaveis depen-
dentes. A primeira, programas de apoio a
exportacao (PAE), corresponde ao uso de
qualquer programa de suporte, indepen-
dentemente de ser promocional ou nao.A

segunda variavel discrimina apenas o uso
de programas promocionais (PPE) e a ter-
ceira discrimina o uso de programas de
financiamento (PFE). Optou-se por discri-
minar os tipos de programa para identifi-
car diferentes influéncias do conjunto de
variaveis independentes.

Uma equagao de regressao logistica foi
estimada para cada uma das trés variaveis
dependentes trabalhadas: o uso de progra-
mas de apoio a exportagao (PAE) (equa-
caol), nao havendo distingao do tipo de
programa utilizado, se promocional ou fi-
nanceiro; o uso de programas de promo-
cao a exportacao (PPE) (Equagao 2); e o
uso de programas de financiamento a ex-
portacao (PFE) (Equagao 3). Optou-se por
estimar duas equagoes para cada variavel
dependente, para evitar problemas de grau
de liberdade, devido a limitagao do tama-
nho da amostra.

As variaveis dependentes foram opera-
cionalizadas por meio de uma variavel di-
cotomica que indica o uso ou nao uso dos
programas aqui analisados; e as variaveis
independentes foram medidas por meio de
escala de concordancia, em que as empre-
sas deveriam responder a frases elabora-

Desempenho Exportador
» - Satisfacdo do gestor
exportagdo

com a

Rede de relacionamentos
e+ Concorrentes
o - Clientes e fornecedores

Processos Gerenciais
* » Processos administrativos
» - Marketing de Relacionamento

a exportagao

Utilizacdo de:
* -+ Prog. Apoio a exportagio
® - Prog. Promocdo a exportagio
* - Prog. de Financiamento a
exportacdo

FIGURA 1 - Modelo Conceitual — Fatores determinantes da utilizagdo de programas de apoio
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das com a variavel relacionada a atividade
de exportagao. A escala de concordancia
utilizada apresentava 4 pontos, em que dis-
cordo totalmente representava o valor “l”,
apenas discordo “2”, apenas concordo “3”
e concordo totalmente “4”.

A variavel de desempenho, satisfagao do
gestor com a atividade de exportacao, foi
obtida por meio da média ponderada das
respostas quanto a satisfacio do gestor
com os seguintes itens: (i) receita de ex-
portacao da empresa; (ii) crescimento das
vendas em exportacao; (iii) desempenho
internacional da empresa; (iv) Numero de
paises atendidos. A Tabela 2 apresenta as
variaveis contempladas, sua operacionaliza-
¢ao, bem como a relagao esperada com o
uso de programas.

Resultados e discussao
Analises Descritivas

Visando a dar maior confiabilidade a
amostra do presente estudo, utilizou-se o
Teste t de uma amostra para verificar se ha-
via diferencas significativas entre as médias
da amostra e populagao para o nimero de

funcionarios. Optou-se pelo numero de
funcionarios da firma (Tamanho), uma vez
que esta variavel esta disponibilizada no ca-
dastro industrial para toda a populagao. O
teste nao apresentou diferencgas significa-
tivas (p valor igual a 0,261), indicando que
as médias da amostra (112,95) e da popu-
lagcao (90,3) sao semelhantes (ANEXO 1).

Do total de empresas, 27 (60%) nao uti-
lizaram programas de apoio a exportagao,
enquanto |8 (40%) utilizaram. Quanto ao
tamanho das empresas da amostra, verifi-
cou-se que 18,2% das empresas foram clas-
sificadas como micro, 45,5% como peque-
nas e 36,3% como médias empresas.

A Tabela 3 apresenta as estatisticas des-
critivas das varidveis em analise. Nota-se
que as médias das variaveis relativas ao
uso de programas de apoio a exportac¢ao
(PAE, PPE e PFE) se encontram abaixo de
0,50, com valores 0,40; 0,36; 0,18 respecti-
vamente, indicando que menos da metade
das firmas da amostra utilizaram os incen-
tivos governamentais.As variaveis indepen-
dentes relativas a rede de relacionamentos
(concorrentes, clientes e fornecedores) e

TABELA 2 - Operacionalizacao e resultados esperados das variaveis do modelo

Nome da Variavel

Operacionalizagao Resultado Esperado

Varidvel Dependente

. Uso PAE
. Uso PPE
. Uso PFE

Dummy — 1- uso e 0 — n&o uso

Média ponderada satisfagéo do gestor quanto a:

Desempenho Exportador
. Satisfagdo do gestor com exportagao

— Receita de exportacgao,
— Crescimento das vendas de exportacgao,
— Desempenho internacional, +

— Numero de paises atendidos;

Rede de relacionamentos
. Concorrentes
. Clientes e Fornecedores

Processos Gerenciais
. Processos Administrativos
e  Marketing de relacionamento

Escala de Concordancia de 4 pontos quanto a
percepgao do gestor de seu grau de envolvi-
mento

Escala de Concordancia de 4 pontos quanto a
percepgao do gestor sobre a eficiéncia de seus
processos gerenciais.
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as pertencentes ao grupo de processos
gerenciais (processos administrativos e
marketing de relacionamento) apresenta-
ram médias com valores entre 2,71 (média
mais baixa) e 3,39 (média mais alta), porém
todas, com excegao da variavel processos
administrativos, apresentaram desvios aci-
ma de 1,00, indicando heterogeneidade nas
respostas. O contrario pode ser observa-
do pela variavel processos administrativos,
a qual apresentou média relativamente alta
(3,38) com baixo desvio, indicando homo-
geneidade nas respostas dos participantes.

Resultados Regressao Logistica

As equagoes de regressao logistica uti-
lizadas neste trabalho foram calculadas a
um limite de confianga de 95% e apresen-
taram ajustes satisfatérios sem problemas
de multicolinearidade e de autocorrelagao
nos residuos.

A multicolinearidade foi verificada por
meio da matriz de correlagao de Spearman,
que, conforme Hair Junior et al. (2009),
devem ser inferiores a 0,6, e pela analise
do fator de inflagao da variancia (VIF). De
acordo com Hair Junior et al. (2009), os va-
lores do VIF maiores que 10 indicam sérios
problemas de multicolinearidade. Nesse
modelo, nao havia nhenhum valor acima de
10 para o VIE

Apesar de a regressao logistica ser uma

técnica robusta, optou-se por analisar a
autocorrelagao nos residuos por meio
do grifico de dispersao dos residuos em
funcao das variaveis independentes, o qual
comprovou a inexisténcia de autocorrela-
¢ao nos residuos

Quanto ao ajuste, os parametros obser-
vados foram a significancia do teste qui-
quadrado, a aderéncia, verificada por meio
do teste de Hosmer e Lemeshow, que tes-
ta a hipotese de que os dados observados
sao significativamente diferentes dos valo-
res previstos pelo modelo (HAIR JUNIOR
et al, 2009). Nesse teste, espera-se um va-
lor nao significativo, critério satisfeito pelas
equagoes (TABELA 3).

As medidas de R? de Nagelkerke tam-
bém foram observadas e comparadas ao
R? em regressao multipla, ou seja, mostram
o quanto as variaveis independentes ex-
plicam a variavel dependente, e devem ter
valores acima de 0,5 que indicam significan-
cia adequada (HAIR JUNIOR et al, 2009).
Quanto a essas medidas, observou-se que
nem todas apresentaram valores superio-
res a 0,5, indicando limitacao das variaveis
independentes na explicagao das depen-
dentes, Entretanto, ressalta-se que nao se
espera que essas variaveis expliquem com-
pletamente o uso dos programas, mas ape-
nas revelem a existéncia de influéncias sig-
nificativas destas sobre as dependentes em

TABELA 3 — Estatisticas Descritivas das varidaveis em analise

Variaveis N
SatDE 45
Uso PAE 45
Uso PPE 45
Uso PFE 45
Concorrentes 45
Clientes e Fornecedores 45
Processos Administrativos 45
Marketing de Relacionamento 45

Média Desvio Minimo Maximo
0,566 0,231 0,25 0,94
0,40 0,495 0 1
0,36 0,484 0 1
0,18 0,387 0 1
3,1 1,027 1 4
2,87 1,198 1 4
3,38 0,684 2 4
2,71 1,160 1 4

124 R.Adm. FACES Journal Belo Horizonte v. 14 n. 3 p. 114-132 jul./set. 2015. ISSN 1984-6975 (online). ISSN 1517-8900 (Impressa)



JUCIARA NUNES DE ALCANTARA, CRISTINA LELIS LEAL CALEGARIO, JORGE MANUEL TEIXEIRA CARNEIRO, FELIPE BUCHBINDER

questao. Todos os parametros observados
podem ser visualizados na Tabela 4.

Para a equacao | e 2 estimadas, tendo
como o uso de PAE e PPE, respectivamen-
te, como variaveis dependentes, houve sig-
nificincia apenas das variaveis de desem-
penho e da relagao com concorrentes. Na
equacao 3, verificou-se influéncia apenas da
variavel de marketing de relacionamento.

Os resultados mostraram que a variavel
mostra a influéncia do Desempenho Ex-
portador sobre a utilizagao dos programas,
verificado nas equagoes | e 2, confirmando
a hipétese Hla e H2a para as equagoes de
PAE e PPE. Nao se pode, entretanto, con-
firmar para a H3a, para o uso do PFE. Os
resultados se mostraram coerentes com
as evidéncias de Alvarez (2004), em que
empresas que exportam continuamente
e tém obtido bons resultados no exterior
tendem a utilizar mais intensivamente os
incentivos governamentais.A Figura 2 apre-
senta as diferencas quanto a utilizagao dos
programas para os grupos de empresas

que apresentaram o Desempenho Expor-
tador acima e abaixo da média. Verifica-se
que as empresas que estao satisfeitas com
a atividade de exportagao utilizaram mais
os incentivos, a0 passo que as empresas
que estavam insatisfeitas com a atividade
utilizaram menos o suporte governamental
oferecido.

Tais resultados permitem supor que
gestores satisfeitos com a atividade de ex-
portagao tendem a utilizar os incentivos
governamentais em busca de capacitagao
para manter a estratégia, uma vez que esta
tem apresentado resultados rentaveis para
a firma.Tal constatacao leva a uma reflexao
acerca da mola propulsora dos incentivos
governamentais. Espera-se que esses incen-
tivos sejam elaborados com a finalidade de
incentivar e assessorar aquelas empresas
que apresentam dificuldades no mercado
exterior, de forma a oferecer a elas uma
condicao de seguranga para atuarem em
mercados estrangeiros e desconhecidos,
atendendo assim aquelas empresas que es-

TABELA 4 — Resultados analise de regressao logistica para os fatores que influenciam

a participagao em programas de apoio a exportagao

PAE PPE PFE

Variaveis Independentes Equacgéo 1 Equagéo 2 Equacéo 3
Constante -6,502** -6,142* -15,698***
Desempenho

e Satisfagdo do gestor com exportagdo 3,022* 2,829* 1,974
Rede de relacionamentos

e Concorrentes 0,757* 0,866* -0,010

¢ Clientes e Fornecedores 0,218 0,375 0,441
Processos Gerenciais

e Processos administrativos 0,477 0,344 1,719

e Marketing de Relacionamento -0,117 -0,424 1,706**
X2 10,979** 11,182** 16,870***
Aderéncia do Modelo 4,114 n/s 3,734 n/s 2111 n/s
% Concordancia 68,9% 71,1% 86,70%
R? Negelkerke 29,3 30,2 51,4

Obs.: N=45; *** valores significativos p<0,001; ** valores significativos p<0,05; * valores significativos p<0,10; n/s = ndo significativo.
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tejam mais necessitadas e que apresenta-
ram baixo desempenho, conforme ressalta-
do por diversos autores, tais como Singer e
Czinkota (1994) e Seringhaus et al. (1993),
para que, com o suporte, possam alavancar
seus resultados.

Contudo, reconhece-se que, neste re-
sultado, pode haver problemas de endo-
geneidade entre essas varidveis, ou seja,
os resultados nao permitem afirmar se as
empresas obtiveram satisfagao por terem
utilizado os programas ou o inverso. Des-
sa forma, cabe reconhecer isso como uma
limitagao do presente trabalho. Futuros es-
tudos podem investigar os efeitos de causa-
lidade entre uso de programas e satisfagao
com a atividade. Este trabalho evidencia a
influéncia da satisfagado com o desempenho
exportador sobre o uso dos programas,
evidenciando esta variavel como significan-
te sobre o uso.

Quanto as variaveis designadas como
rede de relacionamentos, verificou-se ape-

nas significancia da relagio com os concor-
rentes sobre a utilizagao de programas de
exportacao, de forma geral, e também os
promocionais, sendo possivel confirmar as
hipoteses H2a e H2b. Contudo, essa re-
lacao nao foi possivel de ser evidenciada
sobre o uso de programas financeiros, nao
sendo possivel confirmar a hipotese H2c.
Esse resultado confirma as varias evidén-
cias encontradas na literatura, em que, no
contexto das PMEs, o contato com com-
petidores promove trocas de informagoes
e experiéncias que promovem ganhos em
competitividade, e, conforme visto aqui,
favorecem o uso dos incentivos governa-
mentais (MADHOK, 1997; CHETTY;WIL-
SON, 2003; BOEHE, 2013).

Interessante notar que, nesse grupo de
variaveis, apenas o relacionamento com
os concorrentes foi significativo; a relagao
com clientes e fornecedores nao apresen-
tou relevancia em nenhuma das equagoes
estimadas, nao sendo possivel de se con-

FIGURA 2 — Relagao entre o uso de PAE/PPE/PFE e Desempenho Exportador de 2010
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firmar as hipoteses H3a, H3b ou H3c. Este
resultado sugere que as redes de parcerias
e, consequentemente, a troca de informa-
¢ao no contexto das pequenas empresas
exportadoras ocorre entre empresas con-
correntes, e nao ao longo da cadeia, com
seus fornecedores e clientes.

Por fim, quanto as varidveis relaciona-
das aos processos gerenciais, verificou-
se que estas nao mostraram significancia
para as equagoes | e 2, nao sendo pos-
sivel de se confirmar as hipoteses H4q,
H4b ou H4c e as hipoteses relacionadas
ao marketing de relacionamento H5a e
H5b. A variavel referente ao marketing de
relacionamento foi significativa apenas na
equagao 3. Este resultado revelou que o
feedback dos clientes externos sobre os
produtos e, ou, servigos das pequenas em-
presas favoreceu o uso de programas de
financiamento. O resultado obtido sugere
que, diante do retorno dos clientes, as em-
presas precisaram fazer alguns ajustes ou
adaptacoes que exigiram recursos finan-
ceiros adicionais, os quais foram adquiri-
dos por meio de créditos governamentais.
O relacionamento com os clientes exter-
nos proporciona a firma uma percepgao
de sua situacao e de suas necessidades,
fazendo com que esta busque auxilios ex-
ternos que possam suprir suas limitagoes,

assim como em Katsikeas (1994) e Suare-
z-Ortega & Alamo (2005).

Consideracoes Finais

Este trabalho teve como principal objetivo
identificar quais os fatores foram determinan-
tes do uso de programas governamentais de
apoio a exportacao em PMEs exportadoras
do Estado de Minas Gerais. Considerando as
limitagSes de recursos inerentes as empresas
de pequeno porte, e tendo em vista a sua
necessidade de suporte externo para a ativi-
dade de exportagao, cabe investigar porque
nem todas as PMEs utilizam os servicos ofe-
recidos pelo governo.

Os resultados encontrados aqui con-
firmam a teoria de capacitagoes internas,
pois permitiu verificar que a utilizagcao ou
a apropriagao dos estimulos e incentivos
governamentais € funcao de aspectos da
firma como o seu desempenho expor-
tador. Assim, os resultados permitiram a
constatagao de que a responsabilidade pela
limitada participagao de pequenas e médias
empresas em programas de apoio a expor-
tacao € também das empresas, uma vez que
estas, por vezes, nao apresentam condigoes
adequadas que favore¢am o acesso e uso
de incentivos externos.

Os resultados vao de encontro as pre-
missas de Seringhaus & Botshen (1991)

TABELA 5 — Confirmacgao das hipoteses

Variaveis PAE (a) PPE (b) PFE (c)
Desempenho

Satisfagdo do gestor com DE (H7) C C NC
Rede de relacionamentos

Concorrentes (H2) C C NC
Clientes e Fornecedores (H3) NC NC NC
Processos Gerenciais

Processos Administrativos (H8) NC NC NC
Marketing de Relacionamento (H9) NC NC C

Nota: NC = Nao Confirmou; C = Confirmou.
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e Czinkota (2002), os quais conferem a
responsabilidade apenas aos programas.
Diversos sao os programas oferecidos e
minimos os requisitos para sua adesao, os
motivos que levam as empresas a utiliza-
rem ou nao estao relacionados aos seus
fatores internos.

Ao se constatar que o uso dos incenti-
vos governamentais € proporcionado pe-
los relacionamentos com os concorrentes,
importantes implicagoes para as politicas
publicas de exportacao podem ser deline-
adas aqui. As evidéncias de que a relagao
com os concorrentes favorece o uso dos
programas de apoio a exportagao sugerem
que a cooperagao entre essas empresas se
sobrepoe a competicao, uma vez que ha
difusao de informacgoes, experiéncias, co-
nhecimentos e estratégias, que auxiliam a
atividade de exportagao entre as pequenas
empresas competidoras.

Tal condicao é necessaria para o sucesso
de consorcios de exportagao, por exemplo,
uma estratégia que tem se mostrado eficien-
te sobre o desempenho e sobre o incentivo
da atividade de exportagao entre empresas
de menor porte. Dessa forma, a interagao
e o contato com competidores sao itens
que devem ser incentivados pelos progra-
mas governamentais, pela intensificagao da

divulgacao de suas agoes e resultados entre
as empresas exportadoras, possibilitando a
continuidade e sucesso nas vendas interna-
cionais das pequenas empresas.

O estudo, no entanto apresenta algumas
limitagbes que devem ser mencionadas. A
primeira delas esta relacionada ao tamanho
da amostra, ocasionado pela baixa taxa de re-
torno, o que nao permitiu que fosse gerada
uma Unica equagao, para cada programa, com
todas as varidveis independentes, conforme
o modelo conceitual apresentado. Além dis-
so, o carater nao probabilistico da amostra
constitui outra limitagao do estudo, pois res-
tringe os resultados as empresas estudadas.
Outra limitacao se refere a desconsideragao
dos fatores externos, pois sabe-se que as di-
ficuldades encontradas no ambiente macro,
como barreiras de importagao/exportagao,
taxa de cambio, entre outras, interferem na
exportacao das empresas e as incentiva a
buscar auxilios e incentivos governamentais
para se manterem na atividade.

Dessa forma, sugere-se, para futuras
pesquisas, verificar a influéncia dos fatores
externos sobre a adogao dos programas.
Além disso, outros estudos também po-
deriam investigar a relagao de causalidade
entre desempenho exportador e o uso de
programas governamentais.
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ANEXOS
ANEXO 1 - Relagéo constante entre as variaveis dependentes, PAE, PPE,
PFE com a variavel independente tamanho.
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