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INTRODUÇÃO

A internacionalização é um tema cada vez mais 
relevante, especialmente em países emergentes, por 
ser um processo que afeta o crescimento das em-
presas (Carneiro & Dib, 2007; Muñoz et  al., 2022). 
Internacionalizar-se envolve a integração das ativi-
dades econômicas com mercados fora das fronteiras 
geográficas do país de origem (Bhaumik et al., 2019; 
Muñoz et al., 2022). Por isso, há um interesse contí-
nuo em compreender a internacionalização de em-
presas, especialmente em termos de desempenho de 
exportação, que de acordo com Freixanet e Federo 
(2022) é principalmente vinculado à amplitude e in-
tensidade das exportações. Alguns autores investiga-
ram os melhores modos de entrada no mercado ex-
terior (Osland et al., 2001), a relevância de mercados 
estrangeiros (Magnani et  al., 2018), as decisões es-
tratégicas para a expansão internacional (Haapanen 
et al., 2020), a relação entre inovação e internaciona-
lização (Bansi et al., 2021), entre outras correlações 
diferentes da relacionada com o desempenho de ven-
das nos mercados internacionais.

De modo geral, os estudos reconhecem que in-
serir-se em mercados estrangeiros requer capacida-
des específicas que contribuem para o sucesso da 
atividade exportadora (Minervini, 2008). Nesse sen-
tido, houve esforços de diversos pesquisadores em 
analisar a relação entre a capacidade de inovação e 
a capacidade de exportação (Sjödin et al., 2016), ca-
pacidades dinâmicas de exportação (Miocevic, 2021), 
capacidades tecnológicas (Araujo et al., 2019), capa-
cidades dinâmicas gerenciais e como seus elementos 
se relacionam com a expansão internacional de uma 
empresa (Haapanen et al., 2020), entre outros. Ape-
sar das pesquisas anteriores terem feito progressos 
significativos na compreensão e identificação de ca-
pacidades de exportação, ainda há limitações a serem 
abordadas. Entende-se que as capacidades de expor-
tação, somadas, resultam na capacidade exportadora 
que, segundo Minervini (2008), pode ser compreen-
dida como o potencial que a empresa tem para pen-
sar globalmente, entender sua missão, visão e valores 
perante decisões internacionais. Esse mesmo autor 
identifica as capacidades de exportação como ele-
mentos essenciais da capacidade exportadora.

Ainda, ressalta-se que muitos acadêmicos têm se 
concentrado em estudar essas capacidades ou ele-

mentos isoladamente, negligenciando as interdepen-
dências e interações existentes entre elas. Nesse sen-
tindo, na mesma linha de raciocínio de Sjödin et al. 
(2016), que destacam a existência de configurações 
de diferentes capacidades ou elementos para a inter-
nacionalização da empresa, argumenta-se que o es-
tudo das capacidades de maneira conjunta amplia o 
entendimento da decisão e da viabilização da interna-
cionalização como um processo inserido em um siste-
ma organizado, estruturado e configurado de manei-
ra própria a cada organização. Consequentemente, é 
crucial que os pesquisadores explorem o conjunto de 
variáveis que podem moldar o desempenho expor-
tador de empresas internacionalizadas (Carvalho & 
Avellar, 2020; Prado et  al., 2022). A geração de um 
conjunto de configurações de capacidades produz in-
sights mais alinhados com a realidade complexa de 
empresas internacionalizadas (Zhang et  al., 2024), 
com destaque para aquelas que estão presentes nas 
organizações que desenvolvem um processo de inter-
nacionalização bem-sucedido. 

Um processo bem-sucedido, ou seja, de elevado 
nível de desempenho exportador, pode ser aferido 
por indicadores que, de acordo com Franceschini 
et al. (2008), são uma forma de representar um pro-
cesso ou uma parte dele por meio das suas dimen-
sões, sem omissões ou redundâncias. Os indicadores 
de desempenho possuem classificações distintas, 
porém a mais comumente utilizada é a que os dife-
rencia em financeiros e não financeiros. Este último é 
mais tradicionalmente utilizado pelas empresas para 
a avaliação de seu desempenho, pela sua uniformi-
dade com relação aos dados a serem quantificados 
e pela familiaridade dos executivos com esse tipo de 
indicador (Marquezan et al., 2013). Entre os indicado-
res financeiros, esta pesquisa limitou-se à quantidade 
de vendas ao exterior, uma vez que, além de oferecer 
dados quantificáveis uniformes entre as organizações 
pesquisadas, ela foi qualificada como importante me-
dida de desempenho entre os partícipes. 

Diante do exposto, este estudo visou responder 
à seguinte questão de pesquisa: quais configurações 
de condições relacionadas à capacidade exportadora 
devem ser adotadas para obter elevado nível de de-
sempenho exportador? O objetivo desta pesquisa foi 
o de analisar as configurações da capacidade expor-
tadora de empresas internacionalizadas do estado do 
Rio Grande do Sul, Brasil, que geram altos níveis de 
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desempenho exportador, medido pelo indicador 
de vendas ao mercado internacional.

Quanto à capacidade exportadora, adotam-se nes-
te estudo a definição e estrutura propostas por Miner-
vini (2008): dez elementos essenciais classificados em 
duas dimensões: conhecimento de mercado e estru-
tura interna da empresa. Essa estrutura mostrou-se 
adequada diante do fato de que múltiplos elementos, 
tanto internos quanto externos à organização, podem 
impactar o seu sucesso ou fracasso na internacionali-
zação (Minervini, 2008; Sacramento, 2018).

Para atingir o objetivo, foi realizada uma pesquisa 
com 50 empresas exportadoras do Rio Grande do Sul 
utilizando-se o método da análise qualitativa compa-
rativa crisp-set (QCA) (crisp-set qualitative compara-
tive analysis — csQCA). Este artigo contribui para a li-
teratura ao desenvolver um estudo empírico de uma 
configuração da capacidade exportadora. Especifica-
mente, os achados avançaram e contribuíram para 
os pressupostos de Minervini (2008) ao revelarem 
uma combinação de condições causais que geram 
sucesso no desempenho de empresas exportadoras: 
a combinação de Conhecimento dos Obstáculos, Ní-
vel de Informação, Estrutura Interna de Exportação 
e Método de Elaboração de Custos, sendo possível 
afirmar que a capacidade exportadora não é uma 
prescrição estática de elementos. Ela varia de acor-
do com os produtos a serem exportados, países de 
destino e necessidades estratégicas das empresas 
envolvidas no processo.

Além desta introdução, o artigo está organizado 
em cinco seções. O referencial teórico é apresentado 
na segunda seção, enquanto o método de pesquisa é 
descrito na terceira. A seção quatro descreve a aná-
lise dos dados, enquanto a quinta seção apresenta a 
discussão dos resultados. As considerações finais en-
cerram o presente estudo. 

1. INTERNACIONALIZAÇÃO DE EMPRESAS: 
CAPACIDADE EXPORTADORA

Empresas buscam lucratividade e expansão pela 
exploração de mercados estrangeiros. Nesse sentido, 
a exportação é o método de internacionalização pre-
dominante, compreendendo duas facetas principais 
referentes à intensidade das vendas relacionadas à 
exportação e ao número de mercados comercializa-
dos no exterior (Freixanet & Federo, 2022).

Contudo, são necessárias diferentes capacidades 
que contribuem para que as atividades de exporta-
ção das empresas sejam bem-sucedidas (Carvalho & 
Avellar, 2020; Prado et al., 2022). Esta pesquisa en-
tende a capacidade exportadora como o potencial 
que a empresa terá para pensar globalmente e como 
se adaptará às exigências do mercado no decorrer do 
processo de internacionalização (Minervini, 2008).

Para a formação dessa capacidade, Minervini 
(2008) destaca elementos essenciais para o êxito do 
processo de internacionalização. Esses elementos 
são classificados como conhecimento de mercado e 
fatores da estrutura interna das organizações, e são 
dispostos na figura representativa de um Iceberg, vis-
to que parte dos elementos (que estão emersos, ou 
na ponta do iceberg) são mais evidentes que outros. 
Na ponta do iceberg estão os aspectos relacionados ao 
governo, apresentando o enfoque na competitividade 
do país, na política cambial, nos trâmites alfandegários, 
seguros e incentivos. Já na parte submersa, ou menos 
evidente, mas que contempla a maioria dos elementos 
essenciais para o êxito do processo de internacionali-
zação, estão as dimensões de conhecimento de merca-
do e estrutura da empresa (Minervini, 2008). 

A dimensão de conhecimento de mercado inclui 
capacidades relacionadas à seleção do mercado, se-
leção do canal de ingresso, adaptação do produto, 
conhecimento dos obstáculos e gestão financeira. 
A capacidade de seleção de mercados envolve a capa-
cidade da empresa de determinar os mercados inter-
nacionais nos quais deseja operar (Minervini, 2008). 
Essa decisão é baseada nos objetivos da organização, 
influenciando a escolha de países e as estratégias de 
entrada em cada um deles (Galazova et al., 2019). 

Quanto à capacidade relacionada à escolha dos 
canais de ingresso, ela refere-se a como planejar a 
forma mais apropriada de ingressar em um país es-
trangeiro, abarcando modalidades como e-commer-
ce, vendas diretas, vendas por correio, consórcios 
de exportação, entre outros. A seleção criteriosa do 
modo de entrada, seja direto ou indireto, é vital para 
alinhar-se à estratégia da empresa, maximizando 
oportunidades de sucesso. 

As adaptações do produto referem-se às adequa-
ções que atendam às demandas de cunho cultural, 
ergonômico, climático e normativo dos diferentes 
mercados, e a compreensão de obstáculos diz res-
peito à análise das barreiras históricas, culturais e 
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estruturais do país de origem e do mercado-alvo (Mi-
nervini, 2008). Aspectos como impostos, regulamen-
tações, normas sanitárias, fitossanitárias, entre ou-
tros, precisam ser compreendidos e respeitados a fim 
de evitar retrabalhos e até mesmo multas em função 
de possíveis equívocos que possam ocorrer durante o 
processo de exportação (Hassan & Bhatti, 2023). 

 Por fim, a capacidade de gestão financeira é crucial 
para empresas com atuação global, dadas as complexi-
dades legais e econômicas, divergindo do cenário do-
méstico (Silva et al., 2013). Além disso, uma boa gestão 
resulta na possibilidade de obtenção de recursos para 
financiar investimentos ao menor custo e atingir metas 
planejadas. Na internacionalização, fatores como taxas 
de câmbio, valor do produto e cenário econômico afe-
tam diretamente as transações (Oliveira et al., 2015). 

A dimensão de estrutura da empresa inclui capa-
cidades relacionadas à promoção eficaz, ao nível de 
informação, à integração empresarial, à estrutura in-
terna de exportação e ao método de elaboração dos 
custos. Dessa forma, uma política de promoção eficaz 
é crucial para estabelecer prioridades, identificar opor-
tunidades e superar obstáculos na busca por uma es-
tratégia realista não somente de inserção no mercado 
externo, mas, quando necessário, de reestruturações, 
criando novas capacidades internas nas organizações 
(Behl et al., 2023). Minervini (2008) enfatiza a comu-
nicação com parceiros internacionais e a imagem, que 
podem ser difundidos por meio de alguns instrumen-
tos de promoção como catálogos, rótulos, embala-
gens, publicidade e presença em feiras internacionais. 

Outro aspecto essencial ao decidir exportar é com 
relação ao nível de informação. A empresa deve estar 
preparada para lidar com diversas informações rele-
vantes para uma internacionalização bem-sucedida, 
abrangendo cenários internacionais, regulamenta-
ções, acordos, promoção, finanças, normas técnicas 
e pesquisa de mercado (Kydd, 2012; Mendes, 2020; 
Minervini, 2008). Além de compreender o produto, 
é necessário dominar contextos culturais e políticos 
para gerir a troca de informações de forma eficaz. 

Uma condição que também precisa ser considerada é 
a integração empresarial. O processo de internacionaliza-
ção requer a difusão da cultura exportadora e motivação 
dos colaboradores. Possuir uma cultura organizacional 
orientada para a exportação influencia os níveis estraté-
gico, tático e operacional da empresa, auxiliando na to-
mada de decisão e nos resultados associados às ativida-

des exportadoras (Navarro-García et al., 2013). Por isso, 
preparar os colaboradores é fundamental, exigindo trei-
namento para enfrentar os desafios do mercado global 
(Lima, 2016; Minervini, 2008; Nogueira et  al., 2013). 
A colaboração entre os setores é ponto essencial para a 
internacionalização. Departamentos como pesquisa, pro-
dução, marketing e financeiro devem trabalhar em equi-
pe, compreendendo a importância da colaboração para o 
sucesso das exportações (Minervini, 2008).

Além disso, a estrutura interna de exportação deve 
ser bem planejada e qualificada, levando em conside-
ração fatores como objetivos, mercados, produtos e 
diferenças culturais (Minervini, 2008; Pipkin, 2011). 
Identificar fraquezas organizacionais e aprender com 
as operações diárias contribui para o desenvolvimen-
to de estratégias e da equipe (Pipkin, 2011). 

 Finalmente, o método de elaboração de custos é fator 
de destaque em processos de exportação. Para Minervi-
ni (2008), é necessário criar valores com base na taxa de 
câmbio, juros, concorrência e barreiras comerciais. 

Minervini (2020) destaca que a exportação é um 
antídoto, não uma saída da crise, reforçando que a 
busca por novos mercados contribui para a competi-
tividade empresarial, mas não é um fim em si mesmo. 
Entende-se que o processo de internacionalização, 
quando pautado exclusivamente por uma situação 
conjuntural, ou seja, como resposta aos incentivos à 
exportação, por exemplo, é um processo frágil, uma 
vez que está amparado por um fator contextual pon-
tual. A resposta a esse fator de forma isolada, fator este 
que está sujeito a mudanças, despreza ou menospreza 
outros elementos que são essenciais para o êxito do 
processo de internacionalização e que não são identi-
ficados à primeira vista. O conjunto desses elementos 
resulta na capacidade exportadora das empresas, que 
varia quanto aos seus níveis de desempenho. 

A seguir será descrito o método de pesquisa uti-
lizado para a análise da relação entre a configuração 
dos elementos da capacidade exportadora x desem-
penho exportador, que nesta pesquisa foi medido 
pelo indicador de vendas ao mercado internacional.

2. MÉTODO

Nos últimos anos, muitos estudos na área de Ciên-
cias Sociais Aplicadas têm utilizado o método de QCA 
em diferentes contextos, como a pesquisa sobre o ní-
vel de desempenho e gerenciamento de tecnologia en-
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tre empresas do cluster da indústria vinícola da Baixa 
Califórnia, no México (Rodríguez et al., 2021), combi-
nações de direcionadores que favorecem a adoção da 
ecoinovação em frigoríficos localizados no estado do 
Rio Grande do Sul, Brasil (Dias & Braga, 2022), gover-
nança e gestão de redes de pequenas e médias em-
presas (PME) brasileiras (Wegner et  al., 2022), entre 
outros. A QCA é uma abordagem comparativa orienta-
da a casos. Ela visa descobrir as conexões lógicas entre 
combinações de condições causais que produzem um 
estado ou resultado desejado. A abordagem configu-
racional considera que não há necessariamente uma 
única e melhor maneira de produzir um resultado, mas 
que várias configurações podem ser usadas para pro-
duzir o mesmo resultado. O método permite o estudo 
de equifinalidade, ou seja, a possibilidade de obter um 
resultado com diferentes soluções, diferentes configu-
rações (Kumar et al., 2022; Parente & Federo, 2019). 

Cabe ressaltar que a QCA foi desenvolvida inicial-
mente para encontrar relações consistentes entre 
pequenas amostras, mas atualmente são utilizadas 
amostras pequenas e grandes (Mello, 2021; Parente & 
Federo, 2019; Wegner et al., 2022). Este estudo baseia-
-se na aplicação sequencial de dois métodos compara-
tivos. Primeiro, a análise most different, similar outco-
me/ most similar, different outcome — MDSO/MSDO 
(2015), ou seja, mais casos diferentes com resultados 
iguais e mais casos semelhantes com resultados dife-
rentes, foi aplicada como uma etapa preliminar para 
detectar condições ‘cruciais’ ou ‘chaves’, conforme re-
comendado por Ragin (2014). Em seguida, utilizou-se o 
método Crisp-Set Qualitative Comparative Analysis (cs-
QCA) para entender quais configurações de estrutura 
interna da empresa e conhecimento de mercado são 
adotadas para que gerem desempenho em vendas nas 
exportações das empresas da amostra da pesquisa. 

2.1. Seleção dos casos e instrumento de pesquisa

A amostra abrangeu empresas exportadoras locali-
zadas na Serra Gaúcha/RS. Essa região está localizada 
no sul do Brasil e é composta de 52 municípios. Entre 
eles, os maiores e mais representativos são: Caxias do 
Sul, Bento Gonçalves, Nova Petrópolis, Gramado, Cane-
la e Cambará do Sul. Apesar de ser uma região que se 
destaca pelas atividades turísticas, ela é conhecida pela 
sua força econômica, não só pelo setor agroindustrial e 
agricultura familiar, mas também pela presença de uma 

diversidade de empresas exportadoras. Os principais 
polos produtivos das regiões da Serra Gaúcha são exem-
plos de pioneirismo em tecnologia. Dados dos últimos 
dez anos (2013–2023) identificaram que as regiões da 
Serra, Campos de Cima da Serra, Hortênsias e Vales do 
Caí e Paranhana foram destino de R$ 2,2 bilhões em in-
vestimentos do Banco Regional de Desenvolvimento do 
Extremo Sul (BRDE) — 22% dos R$ 9,9 bilhões aporta-
dos no período no estado. Desses recursos, R$ 767,4 mi-
lhões (81% na Serra) foram para projetos da indústria da 
transformação1, sobretudo em linhas de financiamento 
para a inovação (Torres, 2023).

Como exemplo dessa força, da amostra pesquisada 
na indústria de transformação do estado, destaca-se 
que os principais parceiros comerciais no Rio Grande 
do Sul em outubro de 2023, nas exportações, foram 
os Estados Unidos (US$ 163,3 milhões, US$ 21,9 mi-
lhões a menos do que em outubro de 2022) e a Ar-
gentina (US$ 91,3 milhões, US$ 1,1 milhão a menos 
do que em outubro de 2022). No acumulado de 2023, 
a indústria de transformação do RS vendeu mais para 
os Estados Unidos e a China (Sesi, 2023). Assim, op-
tou-se por uma amostra composta de organizações 
de setores distintos da indústria de transformação 
da Serra Gaúcha, como os de alimentos e bebidas, 
de  móveis, de couros, de máquinas e equipamen-
tos, de calçados, de partes de veículos, de elevadores 
e de luminárias (Portal da Indústria, 2024). As empre-
sas foram selecionadas com base em dados disponí-
veis em instituições como Centros da Indústria, Co-
mércio e Serviços — CIC; Sindicato das Indústrias do 
Mobiliário de Bento Gonçalves — Sindmóveis; União 
Brasileira de Vitivinicultura — UVIBRA, que tem por 
objeto social a cadeia produtiva brasileira da uva e do 
vinho; entre outras entidades e instituições relaciona-
das à internacionalização das empresas. 

Para a coleta de dados, buscaram-se empresas que 
atuam internacionalmente por meio de exportações 
tanto diretas como indiretas, independentemente do 
tempo e maturidade no segmento. Utilizou-se como 

1A indústria de transformação é um segmento de indústria 
que realiza a transformação de matéria-prima em um produ-
to final ou intermediário que vai ser novamente modificado 
por outra indústria. Os materiais, substâncias e componentes 
usados por essas indústrias são provenientes de produção 
agrícola, mineração, pesca, extração florestal e produtos de 
outras atividades industriais (Portal da Indústria, 2024).
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instrumento de coleta um questionário composto de 
dez questões baseadas nas categorias propostas por 
Minervini (2008), que divide a capacidade exportada 
em duas seções: conhecimento de mercado; e estru-
tura da empresa, além do outcome, o desempenho em 
volume de vendas gerado pelas exportações (Freixanet 
& Federo, 2022). As condições causais do estudo, assim 
como o outcome, foram medidos por meio de uma es-
cala Likert de cinco pontos que variou de: (1) discordo 
totalmente a (5) concordo totalmente. O instrumento 
foi validado em seu conteúdo por quatro experts nas 
áreas de internacionalização e na abordagem QCA. 
Na  Tabela  1 são apresentadas as questões utilizadas 
para mensurar as condições causais (elementos da Ca-
pacidade Exportadora), outcomes e códigos QCA. 

O questionário foi direcionado ao colaborador 
responsável pelas atividades de comércio exterior, a 
fim de buscar a maior veracidade e conhecimento da 
área. Contataram-se 80 indústrias de transformação 
do estado do Rio Grande do Sul, das quais 52 con-
cordaram em responder às perguntas. Após a prepa-
ração dos dados, restaram 50 questionários válidos. 
Os dados foram tabulados em planilha Excel e impor-
tados para o software fsQCA.

2.2. Calibração

Considerando-se o número de condições estabe-
lecidas no modelo e buscando a redução para aquelas 
realmente necessárias ao desempenho exportador, 
realizou-se a análise de MDSO/MSDO. Esta é indica-
da principalmente em situações em que o número 
de condições é elevado, o que pode limitar a análise 
QCA (Dias & Braga, 2022; Dias & Dias, 2022; Dias & 
Pedrozo, 2015). Nesse sentido, MDSO/MSDO possibi-
lita reduzir o número de condições causais do estudo 
em questão com o auxílio do software MDSO/MSDO 
(Meur & Beumier, 2015; Ragin, 2014). 

Para aplicar o MDSO/MSDO, é necessário que os 
dados estejam dicotomizados em 0 e 1. Dessa for-
ma, os valores da escala Likert de 1, 2 e 3 receberam 
pontuação 0 (insucesso) porque, nesses valores, os 
respondentes discordaram da avaliação exigida pelo 
item ou não tinham certeza sobre a presença de uma 
condição causal. Já os valores da escala Likert de 4 e 
5 receberam pontuação 1 (sucesso) por apresentarem 
alta ou total concordância com a avaliação solicitada 
pelo item da escala. A escolha por essa forma de di-

cotomização ocorreu porque o intuito principal do 
estudo era observar os casos que tiveram resultados 
positivos, ou seja, que estavam em uma situação de 
sucesso. Dessa forma, para compreender casos que 
representaram o sucesso, os níveis da escala Likert 4 e 
5 são os mais apropriados porque claramente indicam 
resultados de sucesso naquela condição. Por conta dis-
so, valores da escala Likert 1, 2 e 3, que não garantiam 
casos de sucesso, foram calibrados como 0. Isso ocorre 
sem gerar prejuízo na análise, já que o foco está em 
analisar apenas os outcomes de sucesso. Assim, depois 
de determinadas as principais condições causais com 
os dados dicotomizados, seguiu-se a análise utilizando 
o método Crisp-Set QCA (csQCA). Um dos pilares do 
Crisp-Set QCA “é o método conhecido como minimi-
zação Booleana (original: “Boolean minimization”), isto 
é, a redução de uma expressão complexa em algo mais 
parcimonioso e simples”, objetivo do estudo em ques-
tão (Tamaki & Araújo, 2022, p. 141).

3. ANÁLISE DE DADOS E DISCUSSÃO 
DOS RESULTADOS

Esta seção apresenta os resultados obtidos em 
cada etapa: análise MDSO/MSDO e análise de neces-
sidade e de suficiência para o desempenho em ven-
das nas exportações com base nos casos pesquisados.

3.1. Análise MDSO/MSDO

Entre os casos pesquisados, foram identificados 29 de 
sucesso e 21 de insucesso (dicotomizados em 1 = sucesso 
ou 0 = insucesso). As condições causais foram represen-
tadas por cinco categorias de conhecimento de mercado, 
cinco categorias de estrutura da empresa e uma categoria 
de outcome (vendas). A Tabela 2 representa os dados di-
cotomizados para a aplicação do MDSO/MSDO.

Na sequência, após os dados dicotomizados (Ta-
bela 2), foi realizada a análise pelo software MDSO/
MSDO. Como resultado, de acordo com a Figura 1, 
apresentam-se os pares mais diferentes e mais seme-
lhantes em três zonas diferentes. Dias & Dias (2022, 
p. 4) explicam que: “a zona 1 representa a compa-
ração entre os casos com o mesmo resultado, mais 
precisamente a comparação entre os casos que ob-
tiveram o resultado 1 (Presença)”. Da mesma forma, 
“a zona 2 também representa a comparação entre os 
casos com o mesmo resultado, porém entre os ca-
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sos que obtiveram 0 (insucesso)”. Por outro lado, “a 
zona 3 representa a comparação entre os casos com 
resultado1 (sucesso) com os casos com resultado 0 
(Ausência)” (Dias & Dias, 2022, p. 4). Reitera-se que 
o estudo utilizou a Zona 1 para a apresentação dos 

resultados, conforme sugerido em Dias e Dias (2022), 
já que a referida zona apresenta a comparação entre 
os casos que alcançaram o resultado 1 (sucesso); ou 
seja, neste estudo são aqueles casos que tiveram su-
cesso no desempenho de exportação.

Tabela 1. Condições causais, outcome e código da Análise qualitativa comparativa.

Condições causais  
(elementos da Capacidade 
Exportadora)

Questões
Código 

QCA 

Conhecimento 
de Mercado

Seleção de 
Mercado

Minha empresa realiza pesquisa de mercado para selecionar os países 
em que irá atuar. CMSM

Seleção do 
Canal de 
Ingresso

Minha empresa analisou com critérios objetivos qual seria a melhor 
forma de ingressar no exterior, ou seja, se de maneira direta ou 

indireta, ponderando os custos e riscos, prós e contras que poderiam 
surgir de acordo com cada modalidade. 

CMSCI

Adaptação do 
Produto

Minha empresa adaptou o seu produto para vender no exterior de acordo 
com os fatores culturais, ergonômicos, climáticos e normativos do país de 

destino (manual de montagem, traduções, embalagens, cores etc.).
CMAP

Conhecimento 
dos Obstáculos

Minha empresa conhece as barreiras tarifárias e não tarifárias, ou seja, 
impostos, exigências técnicas, regulações estrangeiras restritivas, certificações, 

normas sanitárias e fitossanitárias do país onde negocia seus produtos.
CMCO

Gestão 
Financeira

Na gestão financeira de minha empresa, os investimentos (melhores 
alternativas de alocação de recursos) e os financiamentos (alternativas 
financeiras como ACC, ACE, Proex, regimes aduaneiros especiais como 

o Drawback, entre outros) são utilizados com frequência para as 
atividades de exportação.

CMGF

Estrutura da 
Empresa

Promoção 
Eficaz

Minha empresa realiza estratégias de divulgação, promoção de seus 
produtos, ações de marketing voltadas para as necessidades específicas 

de cada país que atua.
EEPE

Nível de 
Informação

Minha empresa tem conhecimento sobre os assuntos relacionados ao 
cenário internacional do país negociante, como condições logísticas, 
questões políticas e econômicas, preferências de consumo (o que os 
concorrentes oferecem e o que nossa empresa tem de diferencial, 
acompanha as tendências, tem canal aberto com os clientes etc.). 

EENI

Integração 
Empresarial

Minha empresa difunde a cultura exportadora para seus colaboradores 
como uma atividade empresarial integrada que envolve diversos 
setores, tais como: comercial, engenharia, financeiro, produção, 
expedição, logística etc., realizando treinamentos e capacitações.

EEIE

Estrutura 
Interna de 
Exportação

Minha empresa tem uma equipe de colaboradores capacitada para entender 
e resolver as situações que envolvem os processos de exportação (possui um 

departamento estruturado, assessoria em comércio exterior etc.).
EEEIE

Método de 
Elaboração de 

Custos

Minha empresa possui uma lista de preços específica para a exportação e 
aplica os descontos conforme o mercado em que está negociando, levando 
em consideração fatores como: taxa de câmbio, termos de responsabilidade 

comercial (incoterms*), condições de pagamento (antecipado, cobrança 
documentária, carta de crédito etc.), estoques, concorrência e barreiras.

EEMEC

Outcome Vendas A nossa empresa tem gerado alto volume de vendas para exportação. PFVendas

*International Commercial Terms. 
Fonte: elaborado pelas autoras (2022).
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Depois de comparar os pares na Zona 1, pares de 
diferenças máximas com o outcome 1 (sucesso para o 
desempenho em vendas), foram identificadas seis con-
dições causais: Nível de Informação (EENI — 31 similari-
dades entre os pares comparados), Conhecimento dos 

Obstáculos (CMCO — 23 pares), Adaptação do Produto 
(CMAP  — 12 pares), Estrutura Interna de Exportação 
(EEEIE — 12 pares), Método de Elaboração de Custos (EE-
MEC — 12 pares) e Promoção Eficaz (EEPE — 12 pares). 
Essas condições causais selecionadas permitiram explicar 

Tabela 2. Dados dicotomizados das variáveis causais: desempenho em vendas.

Vendas – outcome

PFVENDAS 11111111111111111111111111111000000000000000000000

Categoria: Conhecimento de Mercado – 5 variáveis

CMSM 10011101111111111100101110101111110110000000001100

CMSCI 00011100111101101100101110011010111100010001000110

CMAP 11101111111101011011111011011100011111010001010010

CMCO 11111111111101101111111111111111111111101101010010

CMGF 00101111111111101111111111110110110001000001100110

Categoria: Estrutura da Empresa – 5 variáveis

EEPE 11001101111001010100101110011110011000000100000010

EENI 11111111111111111111111111111110111100011101000010

EEIE 10111110011001111100011110111010101100100101000010

EEEIE 10111111111111011111111111111110011101001101000010

EEMEC 00111111111111111111111111111111111111111001001010

Fonte: elaborado com base nos dados dicotomizados (2022).

Fonte: Software fsQCA 

Figura 1. Pares most different, similar outcome/ most similar, different outcome (MDSO/MSDO): desempenho 
em vendas.
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as diferenças entre o sucesso e o fracasso no que diz res-
peito ao desempenho em vendas nas exportações. 

3.2. Análise de necessidade para desempenho em 
vendas nas exportações

Na etapa subsequente, examinou-se quais dessas 
condições obtidas na análise MDSO/MSDO são ne-
cessárias para o sucesso ou insucesso na geração de 
vendas nas exportações por meio das análises de ne-
cessidade. Em essência, para uma condição ser consi-
derada necessária, o resultado não pode ocorrer sem 
a sua presença (Toshkov, 2016, p. 270).

Para determinar se uma condição é necessária, 
analisaram-se os resultados apresentados nos indi-
cadores de consistência e cobertura. Uma condição 
é considerada “necessária” ou “quase necessária” 
quando o valor da consistência for maior ou igual a 
0,90, demonstrando que o resultado não pode ser al-
cançado na ausência dessa condição (Rodrigo et al., 
2022; Schneider & Wagemann, 2012). Valores de co-
bertura, por sua vez, que forem superiores a 0,5 asse-
guram a relevância das condições em questão.

Na Tabela 3 são apresentados os valores de consis-
tência e cobertura. Identificaram-se quatro condições 
necessárias (consistência acima de 0,90) para a pre-
sença de desempenho em vendas nas exportações. 
A primeira é da condição causal conhecimento de 
mercado: ‘Conhecimento dos Obstáculos’ (CMCO). 
As outras três são da Estrutura da empresa ‘Nível de 
Informação’ (EENI), ‘Estrutura Interna de Exportação’ 
(EEEIE) e ‘Método de Elaboração de Custos’ (EEMEC). 
Todas as condições necessárias têm cobertura acima 
de 0,5, o que pode ser considerado não trivial, ou 
seja, são condições importantes e necessárias. 

3.3. Análise de suficiência para o desempenho em 
vendas nas exportações

Utilizou-se o software fsQCA com o algoritmo da 
Tabela da Verdade para analisar as condições suficien-
tes. Uma condição pode ser considerada suficiente 
“se, sempre que estiver presente em todos os casos, 
o resultado também estiver presente nesses casos” 
(Schneider & Wagemann, 2012, p. 57). Em outras pa-
lavras, para uma condição ser considerada suficiente, 
o resultado deve sempre acontecer em sua presença 
(Toshkov, 2016, p. 270). Na análise de suficiência, se-

guiram-se os pressupostos de Schneider e Wagemann 
(2012) adotando o critério de consistência de 80% e 
uma frequência de no mínimo dois casos de sucesso 
por configuração. A solução da consistência após a edi-
ção da Tabela da Verdade foi de 80%, considerada uma 
pontuação alta pelos estudiosos que utilizam o méto-
do QCA (Marconatto et al., 2020; Raab et al., 2015). 
Após o processo de minimização da Tabela da Verdade, 
ou seja, com a obtenção de uma solução mais curta e 
mais parcimoniosa, utilizou-se a análise intermediária. 
Foram eleitos quais remanescentes seriam incluídos 
na análise de acordo com os resultados anteriores. 

A minimização booleana utilizou o software fsQ-
CA, e os remanescentes lógicos foram introduzidos 
na análise (Rihoux & Meuer, 2009). Não foi escolhi-
da nenhuma condição causal ou remanescente que 
fosse contrária às condições necessárias, pois, apesar 
de serem configurações possíveis, neste estudo não 
foi observado nenhum caso com as referidas configu-
rações (Schneider & Wagemann, 2012). Os principais 
achados são apresentados na Tabela 4.

Os resultados obtidos com o software csQCA (Ta-
bela 4) mostram que a amostra pode ser descrita por 
uma configuração consistente (80%). A cobertura da 
solução atinge o valor de 0,2758, ou seja, 27,58% dos 
casos pesquisados são de sucesso utilizando-se dessa 
configuração. Já a consistência da solução é de 0,8. As-
sim, em 80% dos casos em que as empresas pesqui-
sadas tiveram sucesso em termos de vendas advindas 
da exportação foi adotada a configuração expressa a 
seguir. Como complemento, a cobertura bruta mostra 
que 27,58% de todos os casos com bons resultados em 
vendas nas exportações contêm essa configuração.

CMCO * CMAP * EENI * ~EEPE * EEEIE * EEMEC → PFVENDA

A análise das soluções indica que as condições 
centrais são ‘Conhecimento dos Obstáculos’ (CMCO), 
‘Adaptação do Produto’ (CMAP), ‘Nível de Informa-
ção’ (EENI), ausência de ‘Promoção Eficaz’ (EEPE), 
‘Estrutura Interna de Exportação’ (EEEIE) e ‘Método 
de Elaboração de Custos’ (EEMEC). 

4 DISCUSSÕES DOS RESULTADOS

A capacidade exportadora das empresas, ou seja, 
o potencial para atuar no mercado internacional, é de-
terminada por uma grande diversidade de elementos 
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e suas combinações. Assim, por meio da QCA, foi pos-
sível ressaltar mais do que uma relação de elementos 
que podem impactar as organizações de modo a que 
elas atuem de forma exitosa no mercado externo. Nes-
ta pesquisa, foram identificadas as combinações desses 
elementos da capacidade exportadora (uma combina-
ção de condições causais) que estão relacionadas com 
o desempenho das exportações, em termos de vendas, 
em uma amostra de indústrias exportadoras do estado 
do Rio Grande do Sul (Brasil). Essa abordagem ajudou a 
preencher uma lacuna na literatura, que geralmente se 
concentra no impacto individual de variáveis no desem-
penho exportador, sem considerar a complexidade das 
interações entre diversos elementos (Carvalho & Avellar, 
2020; Prado et al., 2022; Sjödin et al., 2016). 

Dos dez elementos analisados, distribuídos em 
duas dimensões principais — conhecimento de 
mercado e estrutura da empresa (Minervini, 2008) 
—, quatro são condições necessárias e presentes 
nas empresas com melhor desempenho em vendas 
nas exportações: ‘Conhecimento dos Obstáculos’ 
(CMCO), ‘Nível de Informação’ (EENI), ‘Estrutura In-
terna de Exportação’ (EEEIE) e ‘Método de Elabora-
ção de Custos’ (EEMEC). Por outro lado, a ‘Adaptação 
do Produto’ (CMAP) revelou-se uma condição não 
necessária, mas presente em empresas bem-suce-
didas em exportação, enquanto a ‘Promoção Eficaz’ 
(EEPE) foi uma condição não necessária e ausente em 
vários casos de sucesso, mostrando que as empresas 
investigadas obtiveram bons resultados em exporta-

Tabela 3. Análise das condições necessárias — Outcome: Vendas.

Condições causais  
(elementos da Capacidade Exportadora)

Condições 
testadas

Consistência Cobertura

Conhecimento de Mercado

Conhecimento dos Obstáculos
CMCO 0,931035 0,642857

~CMCO 0,068966 0,250000

Adaptação do Produto
CMAP 0,793103 0,696970

~CMAP 0,206897 0,352941

Estrutura de Empresa

Nível de Informação
EENI 1,000000 0,725000

~EENI 0,000000 0,000000

Promoção Eficaz
EEPE 0,586207 0,739130

~EEPE 0,413793 0,444444

Estrutura Interna de Exportação
EEEIE 0,931035 0,729730

~EEEIE 0,068966 0,153846

Método de Elaboração de Custos
EEMEC 0,931035 0,642857

~EEMEC 0,068966 0,250000

Fonte: Software fsQCA. 

Tabela 4. Principais achados: configuração de variáveis adotadas pelas empresas para a capacidade exporta-
dora que geram maior volume de vendas em suas exportações.

Configuração Cobertura bruta Cobertura única Consistência

1 CMCO*CMAP*EENI*~EEPE*EEEIE*EEMEC 0,275862 0,275862 0,8

Cobertura da solução: 0,275862

Consistência da solução: 0,8

Fonte: Software fsQCA. 
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ção mesmo sem uma estratégia de promoção robusta 
(ver Tabela 5).  

A análise revelou que a ‘Adaptação do Produto’ 
(CMAP), apesar de presente, não é uma condição cau-
sal necessária para o desempenho em vendas nas em-
presas pesquisadas. Esse elemento refere-se a adap-
tações realizadas nos produtos para atender a fatores 
culturais, ergonômicos, climáticos e normativos dos 
países de destino (Minervini, 2008). A configuração 
como condição causal não necessária sugere que o im-
pacto da adaptação do produto pode depender do tipo 
de produto ou do mercado para o qual se destina. 

Algumas adaptações podem ser inerentes ao pro-
cesso de fabricação, enquanto outras exigem mudan-
ças nos recursos ou procedimentos empregados para 
tornar os produtos aptos para exportação. Esse tipo 
de certificação exige que o processo de produção, 
coleta e armazenamento atenda aos requisitos da lei 
islâmica (Cdial Halal, 2019). Assim, algumas adapta-
ções estão diretamente relacionadas ao processo de 
transformação do produto, enquanto outras, indire-
tamente, influenciam a viabilidade das exportações.

Sobre esse achado, observa-se que a adaptação do 
produto é uma condição importante, mas não deter-
minante para o desempenho em exportações. Essa 
relação conflitante foi apontada por estudos anterio-
res. Para algumas empresas, a adaptação de produtos 
para mercados específicos pode ser necessária para 
atender a regulamentações ou preferências locais, 
enquanto outras empresas podem conseguir um bom 
desempenho sem modificações significativas em seus 
produtos, dependendo da relação com o contexto de 

destino. Abdi et al. (2024) sugerem que a relação entre 
adaptação de produto e desempenho é dependente 
do grau em que uma empresa mantém uma interação 
imediata com os mercados estrangeiros. Dessa forma, 
o efeito da adaptação do produto pode ser positivo ou 
negativo, dependendo da confiança do exportador em 
intermediários e parceiros locais.

Outro ponto refere-se à ‘Promoção Eficaz’ (~EEPE), 
uma condição causal não necessária ausente nos con-
textos analisados. A ausência dessa condição revela in-
sights importantes sobre o desempenho em vendas de 
exportação. Esta pesquisa mostra que as estratégias de 
divulgação, promoção de produtos e ações de marke-
ting voltadas para atender necessidades específicas de 
países importadores não são elementos indispensáveis 
para o sucesso em vendas internacionais das empresas 
estudadas. Esse achado é particularmente interessan-
te, pois vai contra uma série de estudos que indicam a 
promoção no mercado externo como fator crucial para 
expandir e manter a presença no comércio mundial 
(Behl et al., 2023; Minervini, 2008).

Contudo, Hultman e Oghazi (2024) explicam que, 
mais do que a padronização ou adaptação da estratégia 
de promoção internacional, empresas que compreen-
dem verdadeiramente o seu panorama internacional, 
em nível tanto macro como micro, serão melhores na 
determinação de táticas promocionais, mensagens e 
canais adequados para alcançar e envolver eficazmen-
te os seus públicos-alvo de forma rentável.

Além disso, sugere-se que a ausência de promoção 
eficaz pode estar ligada à consolidação de canais de 
distribuição para venda no mercado internacional que 

Tabela 5. Configuração dos elementos da capacidade exportadora para desempenho em vendas nas exportações.
Condições causais 

(elementos da Capacidade Exportadora)
Vendas

Conhecimento de mercado
Conhecimento dos Obstáculos (CMCO) ●

Adaptação do Produto (CMAP) ●

Estrutura da empresa

Promoção Eficaz (EEPE) ○

Nível de Informação (EENI) ●
Estrutura Interna de Exportação (EEEIE) ●

Método de Elaboração de Custos (EEMEC) ●
● condições necessárias presentes; ● condições não necessárias presentes; ○ condição necessária ausente. 
Fonte: elaborada pelas autoras (2022).
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já operam em sua capacidade máxima, não requeren-
do expansão para novos mercados. Outra explicação 
possível é que, embora a promoção seja vista como es-
tratégia válida para aumentar a visibilidade da marca e 
dos produtos no exterior, para ser eficaz, ela deve ser 
integrada a uma estratégia de marketing mais abran-
gente e adaptada aos diferentes mercados alvo. Esse 
tipo de abordagem pode resultar em custos significati-
vos para as empresas, reduzindo a viabilidade de ações 
promocionais (Kotler & Armstrong, 2007).

Nesse sentido, considerando-se o contexto bra-
sileiro, particularmente o caso das empresas estuda-
das, a complexidade e os custos envolvidos no desen-
volvimento de promoções eficazes podem inibir esse 
elemento. Esse cenário aponta para a necessidade de 
políticas públicas de fomento e promoção das expor-
tações brasileiras, como as promovidas pela Agência 
Brasileira de Promoção e Exportações e Investimentos 
(ApexBrasil), que atua para promover os produtos e 
serviços brasileiros no exterior e atrair investimentos 
estrangeiros para setores estratégicos da economia 
brasileira, por meio de ações como o incentivo à parti-
cipação em feiras internacionais, rodadas de negócio, 
missões comerciais, entre outras (ApexBrasil, 2023).

No que tange à configuração dos elementos neces-
sários e presentes para o desempenho em vendas nas 
exportações, são eles ‘Conhecimento dos Obstáculos’ 
(CMCO), ‘Nível de Informação’ (EENI), ‘Estrutura Inter-
na de Exportação’ (EEEIE) e ‘Método de Elaboração de 
Custos’ (EEMEC). Em contrapartida, foi evidenciada 
a falta das condições causais ‘Seleção de Mercados’ 
(CMSM), ‘Seleção do Canal de Ingresso’ (CMSCI), ‘Ges-
tão Financeira’ (CMGF) com o outcome vendas e, ain-
da, a ‘Adaptação do Produto’ (CMAP) que, apesar de 
presente, não é uma condição causal necessária para 
o desempenho em volume de vendas de exportação. 

Esses achados sugerem a existência de pontos de 
fragilidade associados à dimensão conhecimento de 
mercado. Essa dimensão é importante para a realiza-
ção de operações internacionais (Mostafiz et al., 2019), 
mais especificamente no que tange ao reconhecimen-
to de oportunidades de internacionalização (George 
et al., 2016) assim como oportunidades de investimen-
tos (melhores alternativas de alocação de recursos) 
e de financiamentos (alternativas financeiras como 
Adiantamento sobre Contrato de Câmbio [ACC], Adian-
tamento sobre Cambiais Entregues [ACE], Programa de 
Financiamento às Exportações [Proex], regimes adua-

neiros especiais como o Drawback, entre outros) pre-
sentes no elemento ‘Gestão Financeira’ (CMGF).

Também, foi ressaltada a falta de condição causal 
entre ‘Integração Empresarial’ (EEIE) com o outcome 
vendas. Minervini (2012) destaca ser relevante a difu-
são da cultura da internacionalização internamente na 
organização. Para desenvolver uma capacidade expor-
tadora efetiva, é necessário que as empresas conhe-
çam bem seu ambiente interno, assim como possuam 
uma cultura exportadora difundida entre seus colabo-
radores de níveis estratégico, tático e operacionais. 

CONCLUSÕES E IMPLICAÇÕES

Esta pesquisa apresentou dados utilizando o método 
de QCA para explicar quais configurações de elementos 
da capacidade exportadora contribuem para o sucesso 
no desempenho em volume de vendas em empresas 
exportadoras. Pode ser considerada original por sua 
contribuição para o aprimoramento da literatura da ca-
pacidade exportadora ao descrever como os elementos 
identificados se combinam para gerar aumento no vo-
lume de vendas nas exportações. Além disso, o uso do 
método csQCA, vinculado ao MSDO/MDSO, no campo 
da internacionalização e negociações internacionais, 
ainda é pouco explorado. Nesse sentido, o método per-
mite superar algumas limitações de pesquisas quanti-
tativas em negócios internacionais que por vezes são 
excessivamente reducionistas. O uso da QCA permite 
descobrir relações complexas entre conjuntos de fato-
res condicionais e resultados (Fainshmidt et al., 2020). 
Como complemento, compreende-se que o método 
opera com um pensamento que utiliza vários fatores ex-
plicativos, podendo auxiliar aos pesquisadores a produ-
zirem insights mais alinhados com as realidades comple-
xas dos negócios internacionais do que as abordagens 
convencionais de pesquisa (Fainshmidt et al., 2020).

Os achados da pesquisa mostram uma configuração 
composta de condições causais que expressam os elemen-
tos que contribuem para se obter sucesso nas exportações, 
respondendo ao problema do estudo que se propunha a 
identificar quais configurações de condições relacionadas 
à capacidade exportadora devem ser adotadas por em-
presas internacionalizadas do Rio Grande do Sul para obter 
elevado nível de desempenho financeiro medido pelo indi-
cador de vendas ao mercado internacional.

Em termos de contribuições teóricas, a pesquisa 
avançou com os pressupostos de Minervini (2008) por 
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meio de uma pesquisa empírica e representativa com-
posta de 50 indústrias exportadoras da Serra Gaúcha/
RS, revelando a configuração de condições relaciona-
das à capacidade exportadora que devem ser adota-
das a fim de se obter elevado nível de desempenho 
exportador: ‘Conhecimento dos Obstáculos’ (CMCO), 
‘Nível de Informação’ (EENI), ‘Estrutura Interna de Ex-
portação’ (EEEIE) e ‘Método de Elaboração de Custos’ 
(EEMEC). Desse modo, é possível afirmar que a capa-
cidade exportadora não é uma prescrição estática de 
elementos, denominados de elementos essenciais por 
Minervini (2008). Além dessas condições necessárias, 
há uma condição não necessária presente (‘Adaptação 
do Produto’ — CMAP) e uma não necessária ausente 
(‘Promoção Eficaz’ — EEPE). 

Além disso, os resultados desta pesquisa proble-
matizaram a caracterização restrita dos elementos 
da capacidade exportadora ao lançarem luz sobre a 
irregularidade das práticas que estão contempladas 
em um dos elementos da capacidade exportadora: 
‘Adaptação do Produto’. Entende-se que um mesmo 
elemento pode ser desdobrado em níveis de intensi-
dade de implementação.

Como contribuições gerenciais, os achados da pes-
quisa, além de corroborarem a importância do desen-
volvimento da capacidade exportadora das empresas 
que desejam adentrar no comércio exterior, destacam 
uma configuração de condições que estão presentes 
nas indústrias que desenvolvem um processo de in-
ternacionalização bem-sucedido. O destaque dessas 
condições não menospreza as demais, e sim prioriza 
decisões gerenciais que possam contribuir de maneira 
mais efetiva para o desempenho exportador. 

 Os resultados demonstraram, especialmente aos 
gestores de organizações internacionalizadas ou que 
desejam ingressar no mercado externo de maneira pla-
nejada estrategicamente, assim como gerentes e analis-
tas de exportação que atuam diretamente nos setores 
táticos e operacionais, que os elementos necessários 
e presentes na configuração da capacidade exporta-
dora das empresas analisadas para que elas alcancem 
maior desempenho, em termos de vendas ao exterior, 
são uma combinação de conhecimento do mercado 
internacional quanto às barreiras tarifárias e não tari-
fárias (‘Conhecimento dos Obstáculos’, ‘Nível de Infor-
mação’) e estrutura interna, que contempla o saber das 
condições logísticas, questões políticas e econômicas e 
preferências de consumo dos consumidores dos países 

que se negocia. Ainda, é necessário possuir uma equi-
pe de colaboradores capacitados que compreendam os 
processos de exportação (‘Estrutura Interna de Exporta-
ção’) e realizar uma precificação distinta, correta e apu-
rada (diferente do mercado interno) para as transações 
internacionais (‘Método de Elaboração de Custos’).

As limitações deste estudo oferecem possibilidades 
para estudos futuros. No que tange à coleta de dados, 
que se baseou em indústrias diversas do estado do Rio 
Grande do Sul, isso significa dizer que os achados são es-
pecíficos para esse estado, e os resultados obtidos pelo 
método csQCA podem ou não manifestar consistência 
se replicados. Assim, sugere-se que outros pesquisado-
res desenvolvam estudos semelhantes no mesmo esta-
do ou em outras regiões com empresas diferentes para 
aumentar a validade e confiabilidade dos achados desta 
pesquisa. Ainda, é interessante considerar amostras seg-
mentadas, por exemplo, por produtos a serem exporta-
dos, países de destino e necessidades estratégicas das 
empresas, como abertura de mercado, consolidação no 
exterior ou, até mesmo, uma retomada de participação 
no mercado externo. Pesquisas futuras poderiam res-
ponder se diferentes segmentos estariam susceptíveis à 
mesma, ou similar, configuração de condições/elemen-
tos essenciais para a exportação.

Também, quanto à limitação do tamanho da amostra, 
diminuta pela resistência de algumas empresas em parti-
cipar da pesquisa, isso pode ser minimizado por estudos 
complementares de validação e, até mesmo, de ampliação 
do entendimento dos elementos que constituem a capaci-
dade exportadora, ou seja, expandindo-se os resultados da 
QCA para estudos de caso múltiplos e pesquisas quantita-
tivas que validem outros elementos da capacidade expor-
tadora do modelo de Minervini (2008) ou de outros frame-
works utilizados em negociações internacionais.

Pesquisas empíricas e longitudinais que utilizem da 
abordagem processual (Langley, 1999) ampliariam o 
entendimento de como os elementos da capacidade 
exportadora se comportam ao longo do tempo (con-
figuração e reconfiguração dos elementos), aprofun-
dando e avançando nos achados do presente estudo. 
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