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A ESCALA EXPERF E OS MODOS DE ENTRADA: UMA
PROPOSTA DE MENSURACAO DE DESEMPENHO
INTERNACIONAL EM EMPRESAS BRASILEIRAS

THE EXPERF SCALE AND ENTRY STRATEGIES: AN ASSESSMENT FOR EXPORT PERFORMANCE IN BRAZILIAN COMPANIES

IVAN LAPUENTE GARRIDO

igarrido@unisinos.br RESUMO

LUCIANA MARQUES VIEIRA

Imvieira@unisinoszr 0 presente estudo objetiva testar o uso da escala EXPERF, proposta por Zou et al. (1998), como
LUIZ ANTONIO SLONGO instrumento que avalia a performance exportadora em empresas brasileiras. Procura-se contribuir
laslongo@ea.ufrgs.br para a discussao sobre as dificuldades em se avaliar a performance internacional, bem como
FABIANO LARENTIS sobre as influéncias das formas de mensura-la em resultados de estudos em internacionalizacao.

flarentis@unisinos.or Foram pesquisadas 219 empresas brasileiras exportadoras e, por meio de um processo de

validacdo interna, empregando a modelagem de equacdes estruturais, e de validacdo externa,
comparando-se performances entre diferentes grupos estratégicos de empresas, pdde-se concluir
que a escala oferece uma alternativa confiavel para a avaliacao do desempenho internacional das
empresas estudadas. A escala demonstrou consisténcia, ao abarcar a diversidade de industrias,
o0s portes empresariais e as estratégias de internacionalizacdo utilizadas.

Palavras-chave: performance, modos de entrada, estratégias de entrada, internacionalizacéo.

ABSTRACT

This study aims to test the EXPERF scale measure developed by Zou et al. (1998) as a tool to
assess Brazilian companies export performance. It contributes to the theoretical discussion
regarding the difficulties on assessing international performance as well as the impact of
different forms of measuring performance on internationalization studies. The study presents
results of a survey carried out on 219 Brazilian export companies. The sample went through
an internal validation using structural equation modeling and, as external validation process,
it compares performances among strategic groups of companies. Main findings show that
the EXPERF scale is a reliable alternative to assess international performance in the studied
companies. The scale is also able to enclose a diversity of sectors, sizes and modes of entry.

Key words: performance, entry modes, entry strategies, internationalization.
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INTRODUCAO

Apesar do grande volume de estudos sobre performance
em atividades internacionais, existe, ainda, muita controvérsia
sobre o tema. Tal controvérsia reside, basicamente, em dois
grandes focos: os fatores determinantes da performance e
as formas de mensura-la (Katsikeas et al, 1996; Zou e Stan,
1998; Zou et al., 1998).

Performance é um conceito com muitas faces. Diferentes
empresas podem apresentar diferentes indicadores de
desempenho, dependendo da natureza de suas estratégias.
Deve-se considerar também que diferencas estruturais entre
os varios mercados estrangeiros podem conduzir a diferentes
variaveis que determinam performance (Katsikeas et al., 1996).

Katsikeas et al. (1996) apontam a existéncia de resultados
contraditorios em estudos que buscaram acessar performance
internacional, principalmente em relacdo a influéncia de
fatores como: tamanho da empresa, experiéncia exportadora,
tecnologia de producédo, preco, orientacdo no mercado
doméstico, formas de entradas no mercado externo, destino
exportador, estagio de exportacdo, influéncias da industria,
entre outros. Os autores dizem que muitos trabalhos sdo
conduzidos em isolamento, ou seja, os fatores determinantes
de performance sdo tratados de forma unidimensional, sem
que se verifiquem suas influéncias conjuntas.

Para Zou e Stan (1998), o conhecimento dos determinantes
de performance internacional é caracterizado por uma
colecdo de achados confusos; trata-se de um conhecimento
fragmentado e marcado pela auséncia de conclusdes claras.
Os autores classificam os diferentes fatores que influenciam
a performance internacional em gerenciais, organizacionais e
ambientais. Os fatores gerenciais estdo ligados a forma como
0s gerentes e empresas selecionam, entram e se expandem
em mercados externos, bem como desenham estratégias de
marketing internacional € como monitoram esses negocios.
Neste grupo de fatores, estdo, entre outros, o comprometimento
pessoal, a experiéncia profissional e a proficiéncia em idiomas.
Os fatores organizacionais estdo relacionados ao tamanho
e a disponibilidade de recursos da empresa; os ambientais
referem-se as condi¢cdes econdmicas, as barreiras comerciais
e as pressdes competitivas.

Segundo Katsikeas et al. (1996), os dois principais modos
de acessar performance identificados na literatura séo o objetivo
(dados objetivos da lucratividade da empresa, nivel de venda,
entre outros) e o subjetivo (percepcéo dos respondentes sobre
os indicadores de performance). As medidas de performance
fundamentam-se nos valores percebidos pelos executivos, mais
do que em indicadores objetivos. Os tomadores de decisdo em
mercado externos sao guiados por suas avaliacoes subjetivas,
mais do que por decisées objetivas. Em pesquisas, para mensurar
performance exportadora, os respondentes tém dificuldades em
responder sobre questdes a respeito de valores absolutos e ha
evidéncia empirica que suporta a validade e a confiabilidade de
medidas de performance subjetiva.
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Zou e Stan (1998) fazem uma sintese dos determinantes
de performance internacional utilizados em estudos empiricos
realizados entre 1987 e 1997 e identificam as seguintes
categorias utilizadas como formas de mensuracéio: (i)
categoria vendas, que inclui medidas de volume de exportacao
ou de intensidade exportadora; (ii) categoria lucros, que
realiza medida absoluta da lucratividade da exportacdo e
medidas relativas comparativas com mercado doméstico; (iii)
crescimento, que inclui mudancas no volume de vendas ou
na lucratividade em um determinado periodo de tempo; (iv)
categoria sucesso, que envolve a crenca dos gerentes sobre a
contribuicdo das exportacdes para o sucesso ou lucratividade
de toda a empresa; (v) alcance de resultados, que remete aos
gerentes, 0s quais comparam resultados das exportacdes com
seus objetivos; (vi) escalas gerais, que inclui escalas do tipo
geral, para avaliar itens de performance como um todo.

Zou etal. (1998) apontam que performance internacional
tem sido medida por uma vasta gama de indicadores, tais
como volume de vendas externas, crescimento exportador,
lucratividade das exportacdes, market share externo, alcance
dos objetivos de exportacdo e intensidade exportadora e
sucesso percebido. Segundo esses autores, a forma mais
comum de mensuracdo de performance exportadora
focaliza os resultados financeiros da exportacdo. Os estudos
que adotam essa visdo geralmente medem performance
exportadora com indicadores expressos em vendas externas,
crescimento das vendas externas, lucros das exportacdes
e intensidade exportadora. Outro meio de conceituar
e mensurar performance em atividades internacionais
consubstancia-se em capturar os resultados estratégicos
da exportacdo. A principal crenca € a de que as empresas,
frequentemente, t€m um conjunto de objetivos estratégicos
e financeiros. Estudos que adotam essa visdo normalmente
medem performance exportadora mediante o alcance de
objetivos estratégicos como market share, presenca em
mercados externos ou aumento de competitividade. A terceira
alternativa advoga o uso de medidas de percepcao ou medidas
atitudinais de performance. A l6gica desta alternativa reside
na postulacdo de que um forte indicador de sucesso € ser
positivamente orientado para exportacdo ou satisfeito com
operacdes internacionais. Estudos com essa perspectiva
tendem a medir o sucesso exportador da empresa com base
na percepcao de satisfacdo com os empreendimentos externos
ou, indiretamente, por meio de mudancas atitudinais, como
a propensdo para exportar e outras acdes em relacdo a
exportacao ou as barreiras para exportar.

Diferentes formas de medir performance exportadora
tornam dificil a comparacdo dos achados entre diferentes
estudos na area. A auséncia de uma escala unificada
para medidas de performance torna os resultados desses
estudos pouco comparaveis, deixando consideravel espaco
para inconsisténcias, confusdes e dificuldades para o
desenvolvimento cientifico.
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Os resultados conflitantes na mensuracao podem advir
das variaveis dependentes (medidas de performance) ou da
influéncia de variaveis independentes (determinantes de
performance) utilizadas nos estudos (Zou et al., 1998).

Fica evidente a necessidade de que uma escala para
avaliar performance exportadora seja robusta o suficiente para
abarcar as diversidades existentes entre empresas, mercados e
industrias, de maneira a permitir que estudos em estratégias de
internacionalizacdo se desenvolvam em ritmo mais acelerado
e sistémico. Dessa forma, esta pesquisa tem como objetivo
principal verificar a validade da escala EXPERF para mensurar
performance exportadora entre organizaces brasileiras.

0 estudo inicia com uma breve apresentacdo do ambiente
econdmico e exportador brasileiro, sequido por uma discussao
teorica sobre a performance exportadora, por meio da andlise
de alguns estudos relacionados ao tema. Em sequida, a pesquisa
adapta e testa empiricamente a escala EXPERF de Zou et al.
(1998) em organizagdes brasileiras. Para isso, foi utilizada
uma amostra de 219 empresas exportadoras provenientes
de diversas industrias. A validade interna foi verificada por
intermédio de modelagem de equacdes estruturais e, para
a validacao externa, as empresas foram divididas em dois
grupos estratégicos (sequndo as estratégias de entrada em
mercados externos) que, de acordo com proposicées tedricas,
apresentam potenciais de retorno diferenciados. Os resultados
da performance medida para os dois grupos de empresas foram
comparados, a fim de verificar-se a existéncia de diferencas
significativas entre eles.

O AMBIENTE ECONOMICO E EXPORTADOR BRASILEIRO

O Brasil ¢ visto, hoje, como um pais economicamente
emergente, pois seu crescimento e sua dimensao continental
se expressam, dentre tantas formas, pela grande diversidade
de setores industriais e pelos diferentes tipos e portes de
suas empresas.

No ambito dos negdcios internacionais, o Brasil € um
pais inexperiente. Somente a partir da década de 1990 se
inicia a abertura comercial brasileira, com a extincdo de
muitas barreiras comerciais as importacdes. Neste mesmo
periodo, controla-se o processo inflacionario vigente e se
alcanca uma relativa estabilizacdo cambial. Como reflexo,
as exportacoes brasileiras cresceram de US$ 55,1 bilhdes,
em 2000, para US$ 118 bilhdes, em 2005 (cerca de 114%).
O crescimento brasileiro, no comércio exterior, foi superior
as taxas de crescimento do comércio mundial, fato que
propiciou ao pais um ganho de market-share. Nesse periodo,
o Brasil aumentou sua participacdo no Comércio Mundial
em 13,64% (Ministério do Desenvolvimento, Industria e
Comércio Exterior, 2006).

Alguns dados desse crescimento exportador brasileiro
merecem destaque. Entre 1998 e 2004, houve um aumento
liquido de 4.057 empresas exportadoras, e 83,2% do
crescimento das exportacdes foram provenientes de empresas

ja estabelecidas no comércio internacional. Nesse mesmo
periodo, houve uma significativa reorientagcdo dos destinos
exportadores brasileiros para mercados ndo tradicionais, ou
seja, as exportacdes para mercados asiaticos e para a América
Central cresceram de 18,6% para 28% sobre o total exportado,
causando uma reducdo da participacdo das exportacoes para
o Mercosul, Unido Europeia e América do Norte (mercados
tradicionais), de 80,3% para 70,5% (Fundagdo Centro de
Estudos em Comércio Exterior, 2006).

Mesmo assim, ainda sdo escassos os estudos que tratam
da internacionalizacdo das empresas brasileiras.

ESTUDOS RELATIVOS A PERFORMANCE EXPORTADORA

Apresenta-se, a seguir, uma breve sintese de alguns
estudos que avaliaram a performance exportadora. Os
trabalhos selecionados obedeceram aos seguintes critérios:
tratar da relacdo orientacdo para o mercado externo e
performance internacional, apresentar testes empiricos dessa
relacdo e demonstrar claramente os instrumentos usados para
mensuracédo. Fazem parte da analise as pesquisas dos seguintes
autores: Cadogan et al. (1999); Francis e Collins-Dodd (2000);
Cadogan et al. (2002); Akyol e Akehurst (2003); Macera e
Urdan (2004).

CADOGAN, DIAMANTOPOULOS E MORTANGES (1999)

Cadogan et al. (1999) objetivaram o desenvolvimento
e a validacdo de um instrumento para medir orientagdo para
mercado e performance em negocios internacionais. Os autores
sequiram a perspectiva de Cadogan e Diamantopoulos (1995),
com base na integracdo dos modelos de Narver e Slater (1990)
e Kohli et al. (1993). Nesse estudo, a orientacdo para mercado
externo consiste de trés componentes comportamentais
(geracdo de inteligéncia exportadora, disseminacdo e agdo
de resposta) mais uma dimensdo integrativa (mecanismo de
coordenacio).

Para acessar performance exportadora, os autores
se valeram de trés medidas distintas. A primeira focou a
performance das vendas e foi computada pela divisdo das
vendas externas anuais pelo numero de empregados. A
segunda medida (subjetiva) focou a satisfacdo em relacdo a
performance sobre os objetivos gerenciais de vendas externas,
lucratividade da exportagcdo, market share internacional e
taxa de entrada em novos mercados. A terceira medida de
performance envolveu um item global de sucesso de exportacdo
da empresa, mensurado pela percepcdo do respondente. O
modelo foi testado em empresas exportadoras do Reino Unido
e da Alemanha.

FRANCIS E COLLINS-DOD (2000)

Francis e Collins-Dod (2000) sugerem que uma ori-
entacdo proativa para exportacdo contribui para o sucesso
das empresas canadenses de pequeno e médio porte do setor
de alta tecnologia. Os autores identificaram duas dimensdes
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de orientacdo de marketing internacional: a proativa e a
conservadora. Empresas proativas adotam a demanda do
mercado externo como motivador para a exportacdo, buscam
informacées em fontes primarias e utilizam estratégias de
arranjos de vendas externas, marketing internacional e uso de
distribuidores. Entre as conservadoras, o fato motivador para
exportar sao pressoes financeiras do mercado local; utilizam
informacdes secundarias, geram vendas por meio de apoios
governamentais, associaces, consultores e feiras de negocios.

A performance exportadora foi mensurada por meio de
analise da intensidade de exportagao, das vendas externas, do
crescimento da intensidade exportadora e da margem bruta
de lucratividade das exportacdes. A intensidade exportadora
foi avaliada pela verificacdo do percentual de vendas externas
sobre as vendas anuais totais e pelo faturamento com vendas
externas. O crescimento da intensidade exportadora foi medido
com base nas exportacdes de trés anos. A lucratividade foi
verificada pela comparacdo da margem de lucro obtida em
negocios internacionais com a margem de lucro nas operacoes
domésticas. Os autores ndo incluiram uma medida atrelada
a objetivos estratégicos porque julgaram que os objetivos
podem variar muito, dependendo do estagio de envolvimento
da empresa com o mercado externo, o que criaria fontes de
variacdo incontrolaveis.

As empresas com maior sucesso sdo aquelas que usam
estratégias mais proativas e menos conservadoras. Uma forte
orientacgao proativa esta associada ao sucesso exportador das
empresas para todas as dimensdes de performance pesquisadas.
As empresas com estratégias conservadoras apresentaram
performance inferior.

CADOGAN, DIAMANTOPOULOS E SIGUAW (2002)

0 estudo de Cadogan et al. (2002) se propds a ava-
liar os antecedentes especificos de exportagcdo sobre ori-
entacdo para mercado externo e as consequéncias sobre a
performance, usando o ambiente exportador como moderador
no relacionamento entre orientacdo para mercado externo
e performance.

Os autores formularam cinco hipoteses: a hipdtese 1
(H1) é a de que a experiéncia exportadora é positivamente
relacionada com atividades de orientacdo para mercado
externo. Maior experiéncia exportadora gera acesso mais
amplo a fontes de informacao, as quais fornecem maior clareza
sobre necessidades dos consumidores e indicam quais agoes de
resposta podem ser desenvolvidas; a hipotese 2 (H2) diz que
a dependéncia da exportacdo esta positivamente relacionada
com atividades de orientacdo para mercado externo. As
empresas mais dependentes do mercado externo justificam
maiores investimentos e gastos para obter e disseminar
informacdes; a hipotese 3 (H3) supbe que a coordenacéo
sobre as atividades internacionais esta positivamente
relacionada com atividades de orientacdo para mercado
externo. A coordenacado, no contexto de exportagao, captura
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ndo somente fatores intrafuncionais do departamento de
exportacdo, mas também a qualidade dos relacionamentos
com os demais departamentos e com outras organizacoes. A
auséncia de conflitos disfuncionais provavelmente aumenta
a eficiéncia e a eficacia das atividades de orientagdo para o
mercado externo. A hipotese 4 (H4) expressa que atividades
de orientacdo para mercado externo estdo positivamente
relacionadas com performance exportadora. Se uma empresa,
consistentemente, identifica e responde as necessidades
correntes e as preferéncias de seus consumidores e se esta
habilitada para antecipar futuras necessidades e preferéncias,
encontra-se em melhor posicdo para satisfazer consumidores
e alcancar performance superior aos seus competidores. A
hipotese 5 (H5) fala que o relacionamento entre orientacéo
para mercado externo e performance exportadora € moderado
pela turbuléncia do ambiente de exportacao. O relacionamento
¢ fraco sob condicdes de baixa turbuléncia e alto sob condi¢des
de grande turbuléncia. O crescimento das incertezas do
ambiente requer o aumento da aquisicao de informacées sobre
0 ambiente, especialmente sobre o consumidor, a economia e
os competidores.

A pesquisa de Cadogan et al. (2002) foi realizada com
206 empresas da Export Yellow Pages, disponibilizadas pelo U. S.
Departament of Commerce. O grau de orientacdo para mercado
externo e o mecanismo de coordenacdo foi mensurado pela
escala de Cadogan et al. (1999). Para capturar a intensidade
da experiéncia exportadora, foi avaliado o percurso de tempo
em que a empresa exporta € o numero de paises de destino
das exportacdes. A dependéncia exportadora foi avaliada pelo
percentual do total das vendas que provém de exportacoes. A
turbuléncia do ambiente foi capturada com a utilizacao do indice
de dinamismo do mercado, da competitividade e tecnologia de
Jaworski e Kohli (1993) e da turbuléncia regulatdria pela escala
de forcas ambientais de Dwyer e Welsh (1985).

A performance internacional foi medida por meio de
uma escala de quatro itens para verificar a satisfacdo com
0s negocios internacionais. Os itens remetem aos objetivos
de exportacdo da empresa quanto a volume de vendas
externas, a lucros da exportacdo, a market share e a taxa de
entrada em novos mercados. O crescimento das exportacdes
foi verificado mediante a comparacdo das vendas externas
nos ultimos trés anos.

Para controle dos efeitos da industria, foi solicitado
ao respondente que comparasse a taxa de expansdo da sua
empresa com a taxa de expansédo do seu principal concorrente.
Foi incluida uma questdo de carater global sobre sucesso de
exportacdo, inquirindo sobre a performance exportadora geral.

A H1 foi suportada de forma mista. Maior experiéncia
exportadora resulta em maior orientacdo para mercado,
entretanto, contrariamente ao esperado, a experiéncia
exportadora retornou em coeficiente negativo e significante,
o que foi justificado pela formalizagcdo e padronizacdo das
atividades do dia a dia, tornando os exportadores menos
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adaptaveis a mudancas. As H2 e H3 foram suportadas.
Enquanto isso, a H4 apresentou validade parcial; as atividades
de orientacdo para mercado externo encontraram significancia
positiva com duas das medidas de performance. Nao foi
encontrada relacdo positiva com a variavel crescimento das
vendas externas, talvez por esta néo significar um objetivo
estratégico para todas as organizagoes. Alternativamente, essa
descoberta pode refletir o fato de que o investimento necessario
para atingir o crescimento das vendas, no curto prazo, ocasiona
lucratividade negativa. Sobre a influéncia da turbuléncia do
ambiente externo, ndo foram encontrados efeitos moderadores
sobre as medidas de performance, refutando a H5.

AKYOL E AKEHURST (2003)

Akyol e Akehurst (2003) avaliaram a relagdo entre
orientacdo para mercado externo e performance exportadora
na industria de vestuario da Turquia. Foi utilizada a escala de
Cadogan et al. (1999) para medir orientacéo de mercado externo.

A performance exportadora foi mensurada por meio de
dados objetivos e subjetivos. Utilizaram-se cinco dimensdes
para medir performance: (i) vendas externas - faturamento;
(i) crescimento das exportagdes - crescimento nos ultimos
trés anos em termos de percentagem; (iii) satisfacdo com
operacdes de exportacdo - grau de satisfacdo com vendas
externas, market share, taxa de entrada em novos mercados;
(iv) performance competitiva - performance em relacdo ao
principal competidor em termos de volume de vendas, market
share, taxa de entrada em novos mercados; e (v) performance
exportadora geral - verificagdo de satisfacdo geral.

As sequintes hipdteses foram testadas e confirmadas:
a H1 - o grau geral de orientagcdo para o mercado externo
(OME) esta relacionado positivamente com vendas externas; a
H2 - o grau geral de OME esta relacionado positivamente com
crescimento das exportacdes; a H3 - o grau geral de OME esta
relacionado positivamente com satisfacdo com as operacoes
de exportacdo; a H4 - o grau geral de OME esta relacionado
positivamente com performance competitiva; a H5 - o grau
geral de OME esta relacionado positivamente com performance
geral de exportacdes.

MACERA E URDAN (2004)

Macera e Urdan (2004) investigaram a orientacédo
para mercado em empresas exportadoras brasileiras. Usaram
a escala de Cadogan et al. (1999) para avaliar o grau de
orientacdo para mercado externo.

A performance exportadora foi mensurada com o uso
de trés indicadores de desempenho: o tempo de atuacédo
da empresa em atividades exportadoras; o faturamento
advindo das exportagdes; a participacdo do faturamento das
exportagdes sobre o faturamento total das empresas.

Os autores concluiram que ha relacdo positiva das
quatro dimensdes de orientagdo para mercado (inteligéncia
de exportacao, disseminacdo de informacdes, acdo de resposta

e mecanismo de coordenacdo) com a varidvel participacdo
das exportacdes sobre faturamento total da empresa. A
variavel faturamento, proveniente das exportacdes em
relacdo a quantidade de empregados, apresenta correlagcao
significativa somente com as dimensdes inteligéncia de
exportacao e disseminacdo de informacdes. A variavel tempo
de envolvimento com exportacdes ndo esta correlacionada a
nenhuma das dimensdes de orientacdo para mercado externo.

O Quadro 1 apresenta uma sintese dos artigos avaliados.

Segundo Noble et al. (2002), muitos estudos empiricos sobre
a relacdo entre orientacdo para mercado e performance tém
produzido resultados complexos e, em varios casos, sem suporte.

Nos artigos analisados, a forma de mensurar performance
representou um aspecto controverso. Verificou-se uma
diferenca consideravel entre os indicadores usados para medir
a performance, seja pela composicdo dos indicadores usados,
seja pela forma de captura dos dados.

Uma das consequéncias dessas diferencas ¢ a dificuldade
de comparacédo dos resultados, ja que os indicadores de
performance, além de serem capturados de formas diferentes
(subjetiva ou objetivamente), ndo sio unificados.

Diversos estudos sugerem a influéncia de alguns
determinantes sobre performance exportadora, tais como
comprometimento da empresa, formas de acesso a mercados
internacionais, objetivos estratégicos da organizacao,
disponibilidade de recursos, pressdes econdmicas (Zou e Stan,
1998; Katsikeas et al,, 1996; Zou et al,, 1998). Observa-se que
este € um ponto negligenciado nos estudos sobre a relacdo
entre orientacdo para mercado externo e performance.
Ha poucas pesquisas que observam esses determinantes
como fatores que podem influenciar essa relagdo, tanto
como mediadores, moderadores ou como antecedentes
de orientacdo para mercado ou performance. Nos artigos
analisados, Cadogan et al. (2002) consideram alguns fatores
antecedentes a orientacdo para mercado e analisam o
ambiente exportador como um possivel moderador da relacéo.
Nos demais artigos, ndo ha preocupacdo com esses outros
determinantes de performance.

A ESCALA EXPERF (ZOU ET AL., 1998)

A selecdo da escala EXPERF para avaliar a performance
das empresas exportadoras brasileiras ocorreu por trés
razdes: primeira, esta escala decompde a performance
em varias dimensdes e pode, assim, refletir a diversidade
de objetivos que as empresas possuam; segunda, utiliza
medidas subjetivas, e este € um aspecto importante porque,
muitas vezes, as empresas ndo apresentam contabilidade
independente para as atividades internacionais, fato que
dificulta a obtencdo de dados objetivos; e terceira, sabe-se
que, em paises emergentes, os resultados podem ndo ser
claramente declarados.

A escala EXPERF, proposta por Zou et al. (1998),
decompde performance em trés dimensdes e as captura
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Quadro 1 - Mensuracéo de performance exportadora nos estudos de orientacdo para mercado externo.
Chart 1 — Measurement of export performance in studies of orientation for the foreign market.

Medida de orientacdo

Trabalho
para mercado externo

Cadogan et al. (1999) Cadogan et al. (1999)

Orientacgao Proativa e Conser-

Francis e Collins-Dodd (2000) .
vadora para Exportacdo

Cadogan et al. (2002) Cadogan et al. (1999)

Akyol e Akehurst (2003) Cadogan et al. (1999)

Macera e Urdan (2004) Cadogan et al. (1999)

VOLUME 6 - N° 4 - NOVEMBRO/DEZEMBRO 2009

Medidas de performance

Volume de vendas por emprega-
dos; objetivos gerenciais;
satisfacdo geral.

Intensidade de exportacdo; vendas
externas; crescimento da intensi-
dade exportadora e margem bruta
de lucratividade das exportacdes.

Escala de quatro itens para verifi-
car satisfacdo com as exportacoes.
Medeiam os objetivos de exporta-
cdo da empresa e incluem: volume
de vendas externas, lucros da

exportacdo, market share, taxa de
entrada em novos mercados.

0O crescimento das exportagdes
¢ verificado por meio da compa-
racao das vendas externas nos
ultimos trés anos.

Solicitacdo de comparacdo com a
taxa de expansdo da empresa em
relacdo a expansao do seu princi-
pal concorrente.

Satisfacdo geral com o sucesso
das exportacoes.

Escala com cinco dimensdes:
vendas externas; crescimento
das exportacoes; satisfacdo com
operacdes de exportagado: ven-
das externas, market share, taxa
de entrada em novos mercados;
Performance Competitiva - per-
formance em relacdo ao principal
competidor em termos de volume
de vendas, market share, taxa

de entrada em novos mercados;
Performance Exportadora Geral -
verificacdo de satisfacdo geral.

Indicadores: o tempo de atuacdo
da empresa em atividades expor-
tadoras; o faturamento advindo
das exportacgdes e a participagdo
do faturamento das exportacdes
sobre o faturamento total das
empresas.

Natureza da escala

Objetiva

Objetiva

Subjetiva

Objetiva e Subjetiva

Objetiva
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de forma subjetiva, ou seja, pela verificacdo da percepcédo
dos respondentes sobre: Performance Financeira (PERFIN),
determinada por lucro, volume de vendas e crescimento;
Performance Exportadora Estratégica (PEREST), determinada
pela competitividade global, pelo fortalecimento da posicao
estratégica e market share global; e Satisfacdo Geral (PERSAT),
representativa da satisfacdo geral, mostra a percepcao de
sucesso e o atingimento de expectativas com exportacées. A
escala EXPERF foi testada em empresas dos Estados Unidos e
do Japao.

Cada uma das trés dimensoes de performance (financeira,
estratégica e satisfacdo) é composta de trés indicadores.
Essas dimensdes e seus indicadores foram traduzidos para
o portugués (Quadro 2). Esta tarefa foi realizada por uma
tradutora especializada, e os termos técnicos relativos ao
comércio internacional foram adaptados por um executivo
da area. A escala, ja traduzida, foi submetida a avaliacdo
de trés académicos e trés executivos da area de negocios
internacionais.

ETAPA DESCRITIVA DA VALIDAGAO DA ESCALA

A escala foi aplicada em uma amostra de 219
empresas brasileiras exportadoras, selecionadas do cadastro
de exportadores fornecido pela Confederacdo Nacional
da Industria (2005). As entrevistas foram realizadas por
telefone, durante o més de agosto de 2006. O respondente,
em cada uma das empresas, foi o executivo responsavel
pelo comércio exterior. Para a coleta dos dados, foram
utilizados sete entrevistadores supervisionados por um dos

Quadro 2 - Dimensédes da escala EXPERF.
Chart 2 - Dimensions of the EXPERF scale.

Indicadores
Dimensdes da performance exportadora

autores do estudo. Este método de coleta foi selecionado
porque os dados deveriam ser coletados no menor espaco de
tempo possivel, para que todos os respondentes estivessem
sujeitos a condi¢cdes ambientais, como taxas de juros e
cambio, semelhantes.

PREPARAGCAO DOS DADOS

Baseado em Kline (1998), que indica que dados omissos
nao devem ser superiores a faixa de 5% a 10%, determinou-se
que os questionarios que apresentassem uma ou mais questdes
sem respostas seriam eliminados. Foram, assim, eliminados 4
questionarios dos 219 iniciais.

Para a verificacdo de observacdes atipicas (outliers),
utilizou-se o que sugerem Hair Jr. et al. (2005): a medida D?
de Mahalanobis (uma medida de distancia, em um espaco
multidimensional, de cada observacdo em relacdo ao centro
médio das observacdes, resultando em uma medida de
centralidade multidimensional). Os autores sugerem que
dados com nivel de significancia inferior a 0,001 sejam
eliminados. Esta medida pode ser obtida pela analise
fatorial confirmatdria, utilizando-se o software estatistico
Amos 4.0, para modelagem de equacdes estruturais (MEE).
Treze questionarios apresentaram niveis de significancia
inferiores a 0,001. Os questionarios foram excluidos da
amostra pesquisada, resultando em uma amostra final de
202 questionarios validos.

A normalidade dos dados foi verificada mediante a
analise dos valores de assimetria e curtose. Para Kline (1988),
variaveis com valores absolutos de indices de assimetria acima

(escala tipo Likert de 5 pontos - de “1" discordo totalmente

a "5" concordo totalmente)

Nossos empreendimentos voltados a exportacéo:
Sao0 muito lucrativos (PERFIN 1)

Performance financeira

Geram altos volumes de vendas (PERFIN 2)

Alcangaram um rapido crescimento (PERFIN 3)

Nossos empreendimentos voltados a exportacao:

Ampliaram nossa competitividade global (PEREST 1)

Performance estratégica

Fortaleceram nossa posicdo estratégica (PEREST 2)

Aumentaram significativamente nossa participacio de mercado (PEREST 3)

A performance do nosso empreendimento voltado a exportagcdo € muito
satisfatoria (PERSAT 1)

Satisfacdo geral

Nosso empreendimento voltado & exportacdo é bem-sucedido (PERSAT 2)

Nosso empreendimento voltado a exportacdo atinge completamente nossas
expectativas (PERSAT 3)

Fonte: adaptado de Zou et al. (1998).
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de |3| podem ser muito assimétricas, e as variaveis com valores
de curtose acima de |10| podem apresentar problemas para
a normalidade. A assimetria e a curtose foram verificadas
com o uso do software estatistico SPSS 11.5. Todos os dados
apresentaram valores de assimetria e de curtose dentro dos
parametros indicados pelo autor.

A linearidade e a homoscedasticidade foram verificadas
por meio dos diagramas de dispersio das variaveis (Hair Jr.
et al., 2005). Todos os dados apresentaram caracteristicas de
linearidade e homoscedasticidade.

CARACTERIZACAO DA AMOSTRA

As empresas foram categorizadas segundo critérios de
numero de funcionarios, faturamento das exportacées, tempo
de atuacdo no comércio exterior e nimero de paises de destino
exportador. O Quadro 3 organiza um resumo da categorizacdo
das empresas entrevistadas.

Verifica-se que, quanto ao nimero de funcionarios, as
empresas pesquisadas apresentam distribuicdo semelhante
de, aproximadamente, 30% para cada intervalo definido.
Observa-se que sao poucas as empresas, com menos de 10
funcionarios, que atuam no comércio internacional. A maioria
das empresas (69,30%) exporta para mais de seis paises, e
30,70% exportam para menos de 6 paises. O faturamento
anual proveniente de negocios internacionais é inferior a US$
10 milhdes para 58,9% das empresas. Quanto ao tempo de
atuacdo no comércio exterior, mais da metade das empresas
atua ha mais de 10 anos e 43% atuam entre 2 e 10 anos no
comércio internacional.

Quadro 3 - Caracterizagcdo da amostra estudada.
Chart 3 - Characterization of the studied sample.

Numero de

Numero de funcionarios R — %
de0a9 9 4,5
de 10 a 99 64 31,7
de 100 a 499 60 29,7
Mais de 500 69 34,2
Total 202 100,0

Tempo de. atuagéf) Numero de %
no Comércio Exterior empresas
Menos de 1 ano 0 0
de 2 a 5 anos 28 13.9
de 6 a 10 anos 58 28,7
Mais de 10 anos 116 57.4
Total 202 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.
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VALIDAGAO INTERNA DA ESCALA EXPERF

Dentro da modelagem de equagdes estruturais (MEE),
efetuou-se a analise fatorial confirmatéria (AFC). O método
de estimacdo utilizado foi o de maxima verossimilhanca (Hair
Jr. et al, 2005), e a matriz de entrada de dados usada foi a
de covaridncia, conforme sugerido por Hair Jr. et al. (2005) e
Kline (1998).

Avaliaram-se, para cada dimenséo, a identificacédo
do modelo estrutural; a adequacdo ou ajuste do modelo
proposto, a partir da avaliacdo do Qui-Quadrado por Graus de
Liberdade (x*/GL), Goodness-of-fit (GFl), Adjusted Goodness-
of-fit Index (AGFI), Turcker-Lewis Index (TLI), Normed Fit
Index (NFI), Comparative Fit Index (CFl) e Root Mean Square
of Approximation (RMSEA); e a adequacdo do modelo de
medida, considerando confiabilidade composta e variancia
extraida. Foram contabilizados, também, os escores das cargas
fatoriais, os erros (que repercutem na confiabilidade e variancia
extraida) e os indices de modificagdo sugeridos pelo software
Amos. As validades convergente e discriminante também
foram verificadas. A Figura 1 apresenta o modelo geral de
performance exportadora.

Os resultados obtidos para cada um dos construtos de
performance exportadora, bem como do modelo geral, que
integra as trés dimensdes, sdo apresentados na Tabela 1.

A performancefinanceira foi definida por trés indicadores:
PF1, PF2, PF3. Observa-se que somente o valor de RMSEA
apresenta-se fora dos padrdes desejaveis para o ajuste do
modelo. Tal fato é relativamente comum em construtos
com baixo numero de indicadores. Todos os demais indices

Numero de ,
, Numero de
paises para os %
. empresas
quais exporta
de1a3 27 13,4
de4ab 35 17,3
de7a10 44 21,8
Mais de 10 96 47,5
Total 202 100,0
Exportacdes -
anuais em US$ ITERD €2 %
A empresas
milhoes
até 10 119 58,9
de 10 a 50 49 24,3
de 50 a 100 17 8.4
Mais de 100 17 8,4
Total 202 100,0
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Qe

PF1 PF3

PE1 PE2 PE3

PS2

Figura 1 - Modelo da Performance exportadora
Figure 1 - Model of export Performance.

Fonte: Dados da pesquisa.

apresentam valores adequados de ajuste. O alfa de Cronbach
para os indicadores da dimensao financeira da performance é
de 0,825, superior aos 0,7 indicados por Hair Jr. et al. (2005)
como minimo aceitavel.

A performance estratégica é composta pelos indicadores
PE1, PE2, PE3. Todos os dados apresentaram-se dentro
dos parametros indicados para o ajuste do modelo, com
excecdo do valor de RMSEA, que ficou fora do intervalo
ideal recomendado de 0,05 a 0,08. O alfa de Cronbach para
os itens da performance estratégica é de 0,894, superior a
0,7, que representa o minimo geralmente aceito, conforme
Hair Jr. et al. (2005).

Tabela 1 - indices de ajustamento do modelo.
Table 1 - Indexes of adjustment model.

X2 P GL x°/GL GFI
Perf. financeira 9,036 0.01 2 4,52 0,972
Perf. estratégica 9,606 0,008 2 4,80 0,969
Perf. satisfacdo 18,561 0,00 2 9,28 0,948
Modelo geral 79,103 0,000 24 3,3 0,911
Indices <5 50,8
recomendados

Fonte: Dados da pesquisa.

A dimenséo de satisfacdo com a performance exportadora
¢ composta pelos indicadores PS1, PS2, PS3. Os valores de %?/GL e
RMSEA ficaram acima dos indices ideais de ajuste para o0 modelo.
Os demais valores demonstraram-se adequados, situados dentro
dos parametros desejaveis. O alfa de Cronbach para os indicadores
de satisfacdo com a performance resultou em 0,854, semelhante
aos demais construtos da performance exportadora; este valor é
superior ao minimo geralmente aceito de 0,7 (Hair Jr. et al,, 2005).

Procedeu-se, por fim, a verificacdo de ajuste do modelo
geral de performance exportadora. Com excecédo do valor de
RMSEA, que ficou pouco acima dos parametros desejaveis, 0s
demais indices demonstram a adequacdo do modelo proposto

AGFI  NFI  TU  CFl RMSEA CC:;; ;’:trr'_
0915 0961 0954 0969 0,132 0756 0,51
0906 0975 0971 0980 0138 088 0,71
0844 0934 0911 0941 0203 083 0,62
0834 0938 0934 0956 0,107

508 09 09 >08 06(,)583 50,7 >0
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para mensurar performance exportadora. O alfa de Cronbach
para a performance total foi de 0,924 acima, igualmente, do
minimo aceitavel de 0,7, indicado por Hair Jr. et al. (2005).
Verificaram-se, em sequida, as cargas fatoriais padronizadas
para se avaliar a validade das relacées propostas no modelo. A
Tabela 2 demonstra os pardmetros estimados do modelo.

Tabela 2 - Andlise fatorial confirmatéria do modelo
de performance exportadora.

Table 2 - Confirmatory factor analysis of the model
export performance.

Carga fatorial

Relacdo e e t value
PERFIN = PERTOT 0,935 7,663"
PEREST = PERTOT 0,872 9,219
PERSAT = PERTOT 0,859 8,711*

* p<0,01

Nota: PERFIN - Performance Financeira, PEREST - Performance Estratégica, PERSAT -
Performance Satisfacdo, PERTOT - Performance Exportadora Total.

Fonte: Dados da Pesquisa

Os dados das cargas fatoriais indicam que as relac6es
propostas no modelo de performance exportadora sdo
significantes ao nivel de 0,01.

Verificaram-se as validades convergente e discriminante
e a multicolinearidade do modelo. A validade convergente foi
verificada em funcdo das elevadas cargas fatoriais resultantes
(Tabelas 2 e 3), dos residuos padronizados abaixo de 12,58l, da
confiabilidade composta acima de 0,70 e da variancia extraida
acima de 0,50.

A Tabela 3 indica as cargas fatoriais dos indicadores do
modelo de performance exportadora.

Tabela 3 - Cargas fatoriais do modelo de performance
exportadora.
Table 3 - Factorial loads of export performance model.

Indicadores Cargas fatoriais
PF1 0,666
PF2 0,844
PF3 0,840
PE1 0,904
PE2 0,908
PE3 0,786
PS1 0,731
PS2 0,830
PS3 0,888

Fonte: Dados da pesquisa.

Para a validade discriminante entre os construtos, o
teste de Fornell e Larcker (1981) recomenda que a varidncia
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extraida de cada construto deva ser maior que as variancias
compartilhadas entre os construtos (correlagdes ao quadrado).
ATabela 4 apresenta as variancias extraidas de cada construto,
bem como a variancia compartilhada entre eles. Pode-se
verificar, a partir dos resultados, a validade discriminante entre
os construtos. Verificou-se, a partir de uma matriz de correlacdo
(Tabela 5), que os dados apresentaram intercorrelaces abaixo
de 0,85, indicando a ndo existéncia de multicolinearidade,

conforme sugere Kline (1998).

Tabela 4 - Andlise discriminante.
Table 4 - Discriminant analysis.

Variancia extraida (diagonal)

e Variancia compartilhada

Perf.
financeira
Perf. 0,51
financeira
Perf. o 0,50
estrategica
Per_f. ) 0,49
satisfacdo

Fonte: Dados da pesquisa.

Tabela 5 - Multicolinearidade.
Table 5 - Multicollinearity.

Matriz de cor
Perf.
financeira
Perf. 1,000
financeira
Perf. 0,713
estrategica
Perf.
satisfacdo 0.705

Fonte: Dados da pesquisa.

Perf.
estratégica

0,71

0,46

relacao

Perf.
estratégica

1,000

0,681

Perf.
satisfacdo

0,62

Perf.
satisfacdo

1,00

A composicdo dos resultados apresentados na analise
estatistica do modelo de performance exportadora (indices de
ajustes, cargas fatoriais, validades convergente e discriminante)
permite avaliar que o modelo proposto para mensurar performance
exportadora - a adaptacdo da escala EXPERF - € valido.

VALIDAGCAO EXTERNA DA ESCALA EXPERF

Diversos autores indicam que empresas que adotam
estratégias de maior envolvimento com mercados externos tém
performance superior (Cateora e Graham, 2001; Root, 1994;
Kotler, 1998; Terpstra e Sarathy, 1997; Nickels e Wood, 1997).
Assim, para se validar externamente a escala EXPERF, as empresas
pesquisadas foram divididas em dois grupos estratégicos,



322 A ESCALA EXPERF E OS MODOS DE ENTRADA: UMA PROPOSTA DE MENSURAGAO DE DESEMPENHO INTERNACIONAL EM EMPRESAS BRASILEIRAS

conforme o grau de envolvimento com os mercados internacionais
e, em seguida, avaliou-se se havia diferenca significativa entre
os niveis de performance obtidos. Se a diferenca for verificada
e significativa, pode-se identificar a validade externa da escala
para mensurar performance exportadora.

A seguir, apresenta-se uma breve sintese sobre os modos
de entrada em mercados internacionais, formula-se e testa-
se a hipdtese das diferencas de performance entre os grupos
estratégicos definidos.

OS MODOS DE ENTRADA EM MERCADOS
INTERNACIONAIS

Um modo de entrada (ou estratégia de entrada) em um
mercado internacional, sequndo Root (1994), é um arranjo
institucional que torna possivel a entrada dos produtos,
tecnologia, habilidades humanas, gerenciamento ou outros
recursos de uma empresa nos mercados internacionais.
Em outras palavras, um modo ou estratégia de entrada ¢ a
efetividade da internacionalizacdo de uma firma. As estratégias
de entrada em um mercado internacional contemplam
objetivos, metas, recursos e politicas que guiam os negocios
internacionais de uma empresa por um periodo suficiente para
atingir crescimento sustentavel no mercado externo.

Root (1994) sugere que os modos de entrada se
classificam da sequinte maneira: (i) modos de entrada de
exportacdo (exportacdo indireta, exportagdo direta); (i) modos
de entrada contratuais (licenciamento, franquia, acordos
técnicos, contratos de servicos, contratos de gerenciamento,
contratos de producéo, entre outros); (iii) modos de entrada
de investimentos (investimentos individuais por meio de novos
empreendimentos ou aquisi¢coes e joint ventures mediante
novos empreendimentos ou aquisigdes).

Os modos de exportacdo representam a forma mais
simples de entrada nos mercados internacionais. Nesta forma
de entrada, os produtos de uma empresa sdo fabricados fora
do mercado alvo e, posteriormente, transferidos para ele.
Esta € considerada a forma de entrada com menores niveis
de envolvimento, risco e controle. As principais formas sao a
exportacdo indireta e a exportacdo direta (Cateora e Graham,
2001; Root, 1994; Kotler, 1998; Terpstra e Sarathy, 1997;
Nickels e Wood, 1997). A exportacéo indireta ocorre quando
a empresa que deseja exportar utiliza-se de intermediarios
domésticos. O intermediario pode ser um agente exportador,
uma organizagao cooperativa ou uma comercial exportadora.
Cabe a esse intermediario a operacionalizacdo de negocios
com o importador internacional (Kotler, 1998; Nickels e Wood,
1997; Root, 1994). A exportacio indireta oferece a vantagem
de um baixo volume de investimentos e um baixo grau de
risco. Ha, ainda, o aproveitamento do conhecimento dos
intermediarios sobre os mercados explorados (Kotler, 1998;
Nickels e Wood, 1997; Root, 1994). Na exportacéo direta, a
empresa que deseja se internacionalizar realiza suas proprias
exportacoes. Essas operacées podem ocorrer de diversas

formas: por meio de um departamento interno de exportacao,
por intermédio de uma subsidiaria de vendas no exterior,
por intermédio de vendedores-viajantes de exportacdo e,
ainda, por meio de agentes ou distribuidores localizados no
mercado-alvo. As exportacdes diretas oferecem vantagens ao
exportador: controle parcial ou total sobre o planejamento de
marketing, maior velocidade de informacdes sobre o mercado
devido ao menor nimero de intermediarios e maior protecdo
sobre os ativos da empresa (marcas, patentes, tecnologias e
processos) (Kotler, 1998; Nickels e Wood, 1997; Root, 1994). As
exportacoes diretas exigem maior necessidade de investimentos
iniciais e de informacdes e estdo sujeitas a maiores riscos do
que as exportacdes indiretas (Root, 1994).

Os modos contratuais representam uma forma de
transferéncia de tecnologia ou habilidades humanas de
uma empresa, para um parceiro no mercado internacional,
mediante uma associacdo entre ambos. As principais formas
de associacdes sdo os licenciamentos e as franquias (Cateora e
Graham, 2001; Kotler, 1998; Terpstra e Sarathy, 1997; Nickels
e Wood, 1997; Root, 1994). Por intermédio do licenciamento,
a empresa que deseja se internacionalizar transfere para
um parceiro no exterior o uso de sua propriedade industrial
(patentes, marcas ou know how), em troca de royalties, ou
outras formas de compensacdo. Para o uso de licenciamento,
a propriedade industrial deve ser reconhecida como atrativa
para o parceiro internacional (Kotler, 1998; Nickels e Wood,
1997; Root, 1994). Este tipo de associacdo oferece uma
série de vantagens como modo de entrada em mercados
internacionais. E uma forma de desviar barreiras de custos
ou quotas de exportacgdes exigidas pelo mercado alvo, porque
a empresa, em vez de exportar produtos fisicos, transfere
ativos intangiveis sem restricdes. O licenciamento também
possibilita evitar os riscos politicos do pais hospedeiro.
Considerando-se os fatores internos das empresas, as
vantagens do licenciamento estao relacionadas positivamente
com a quantidade de servicos agregadas ao produto e com
a necessidade de adaptacdes do produto para o mercado
alvo. Por fim, este modo de entrada é interessante quando a
empresa ndo possui grande capacidade de comprometimento
de recursos (Kotler, 1998; Nickels e Wood, 1997; Root, 1994).
Por outro lado, o licenciamento apresenta a desvantagem do
baixo controle sobre o as atividades de marketing no mercado
alvo. O potencial de lucratividade € baixo, quando comparado
aos modos de exportacdo ou investimentos e, ainda, ha o risco
de se criar um competidor potencial em outros mercados, ou,
até mesmo, no mercado do licenciador (Kotler, 1998; Nickels
e Wood, 1997; Root, 1994). A franquia representa uma forma
mais ampla de licenciamento, na qual o franqueador, além de
transferir o direito de uso do nome da empresa, da marca e
da tecnologia, também apoia o franqueado na organizacao,
no marketing e no gerenciamento geral. O servico, neste
caso, ¢ um elemento de grande importancia. Em troca desse
apoio, o franqueado realiza os investimentos necessarios a
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consecucao do empreendimento e paga determinadas taxas
ao franqueador (Kotler, 1998; Root, 1994).

Os modos de investimento envolvem a propriedade de
uma unidade de producdo no mercado alvo internacional.
Essas unidades produtivas podem contemplar todo o
processo de fabricacdo ou apenas uma linha de montagem
dos produtos. Os investimentos em producdo no exterior,
normalmente, ocorrem por trés razdes especificas - para
obter matérias-primas, para produzir com menores custos
e para penetracdo nos mercados alvo (Root, 1994). Os
investimentos externos oferecem como vantagens a empresa
que se internacionaliza a possibilidade do controle total
sobre as atividades internacionais, e, dessa forma, permitem
a maior exploracdo da sua vantagem competitiva no mercado.
A reducao de custos, em funcao de acesso a matérias primas,
economia com transportes e ganhos no processo produtivo
representam outra fonte de vantagem, além de maior
capacidade para adaptacédo de produtos e ofertas ao mercado
local e da maior confiabilidade e velocidade de entrega
(Kotler, 1998; Nickels e Wood, 1997: Root, 1994). Como
desvantagens deste método de entrada, pode-se apontar a
maior necessidade de investimentos, o maior prazo para o
retorno dos investimentos, a maior exposicao geral a riscos,
uma maior necessidade de informacdes, além da dificuldade
de desinvestimento, no caso de fracassos (Kotler, 1998;
Nickels e Wood, 1997: Root, 1994). Os investimentos externos
podem se realizar por meio de novos empreendimentos,
de aquisicdes e de joint venture (Root, 1994). No caso
de aquisicdes, pode-se identificar, além das vantagens ja
citadas, de forma geral, a possibilidade de entrada mais
rapida no mercado, reduzindo, por consequéncia, o prazo
de retorno sobre o investimento, em relacdo aos novos
empreendimentos. Nas aquisicdes, se adquirem, também,
algumas habilidades humanas de natureza gerencial e técnica.
Sob outro aspecto, as dificuldades e custos para a localizacdo
de empresas adequadas e as politicas dos governos locais sao
desvantagens da aquisicdo. Uma joint venture representa o
compartilhamento de um investimento internacional com um
socio. Este investimento pode ser classificado, de acordo com
o percentual de propriedade em majoritario, minoritario ou
igualitario. Como vantagens de uma joint venture, citam-se
0 menor comprometimento de recursos em relacdo as demais
formas de investimento e a consequente reducgdo de riscos,
além da possibilidade de acesso a maior conhecimento sobre o
mercado, em vista da experiéncia do socio local. As principais
desvantagens estao relacionadas a possibilidade de conflitos
entre os socios acerca de investimentos, marketing e outras
politicas (Kotler, 1998; Nickels e Wood, 1997; Root, 1994).

O estabelecimento de uma vantagem competitiva
sustentavel que conduza a retornos superiores sobre os
recursos das firmas, em um ambiente competitivo dindmico, é
0 objetivo central das empresas. Os modos de entrada variam
significativamente em termos de custos incorridos pela firma
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e também em termos de beneficios obtidos. Nesse contexto, a
escolha dos modos de entrada representa um trade off entre
custos e beneficios. O desafio, entdo, é selecionar um modo
de entrada que permita a empresa transferir recursos do
mercado doméstico para o mercado internacional, sem afetar a
habilidade de gerar a desejada vantagem competitiva (Sharma
e Erramilli, 2004).

HIPOTESE SOBRE AS DIFERENCAS DE PERFORMANCE
CONFORME O ENVOLVIMENTO COM O COMERCIO
INTERNACIONAL

Para a busca da validagado externa da escala, os modos
de entrada apresentados foram categorizados como de
baixa e alta complexidade, em funcdo de caracteristicas de
comprometimento de recursos, nivel de controle, riscos e grau
de propriedade sobre o investimento a que a organizacao
esta exposta ou que esta detém. Os modos de baixa
complexidade comprometem menores volumes de recursos,
oferecem menores niveis de controle sobre as atividades de
marketing internacional e expdem a organizacdo a menores
riscos que os demais modos de entrada. Nos modos de alta
complexidade, ha maior envolvimento da organizacdo com a
internacionalizacdo, pois apresentam maior comprometimento
de recursos, de risco e de controle. Nesses modos, existe a
posse parcial ou total sobre o empreendimento. O Quadro 4
demonstra uma sintese comparativa das caracteristicas de
cada um desses modos.

Estratégias de entrada em mercados externos tendem,
de forma geral, a conduzir as organizagdes a maior controle
sobre seu composto mercadoldgico, bem como concedem a
elas maior liberdade e velocidade na tomada de decisdes.
Propiciam, igualmente, maior aproximacao com o mercado
(consumidores e concorrentes) e com as fontes de informagao
disponiveis (Diamantopoulos e Cadogan, 1996; Root, 1994).
Outra possibilidade € que as empresas que usam estratégias
mais complexas tém maior experiéncia internacional
(Johanson e Vahlne, 1977). Estratégias mais complexas
podem indicar maior comprometimento da organizacdo com
as atividades internacionais (Cavusgil e Nevin, 1981). Esses
fatores mostram-se aptos a conduzir, em conjunto, a maior
performance exportadora.

Além disso, sdo diversos os autores que sustentam que
estratégias de maior envolvimento apresentam potencialmente
performance internacional superior (Cateora e Graham, 2001;
Root, 1994; Kotler, 1998; Terpstra e Sarathy, 1997; Nickels e
Wood, 1997).

A partir desses pontos, formula-se, com o intuito de
validar externamente o uso da escala EXPERF para mensurar
performance exportadora, a sequinte hipdtese:

H1:Existe relagdo positiva e significante entre estratégias
de entrada mais complexas em mercados internacionais e
performance exportadora.
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Quadro 4 - Comparagéo dos modos de entrada em mercados internacionais.
Chart 4 - Comparison of entry modes into international markets.

A ESCALA EXPERF E OS MODOS DE ENTRADA: UMA PROPOSTA DE MENSURAGAO DE DESEMPENHO INTERNACIONAL EM EMPRESAS BRASILEIRAS

Modos de entrada em mercado internacionais

Baixa complexidade

Exportacdo Direta (menos vias
subsidiarias de vendas e distribuicéo)
e Exportacdo Indireta.

Pouco ou nenhum controle sobre as
atividades de marketing internacional.

Uso de intermediarios no processo de
internacionalizagao.

Maior dificuldade para acesso e selecdo
de informacdes.

Maior possibilidade de filtros na
comunicagao.

Menor possibilidade de acessar o
mercado.

Menor necessidade de recursos e
investimentos.

Meédia possibilidade de transferéncia de
tecnologias.

Menor possibilidade de conflito
interfuncional.

Pouco contato com o cliente/consumidor
e concorrente internacional e ambiente
externo.

Menor necessidade de educacao
gerencial para comércio exterior.

Menor risco na operacao.

Inexisténcia de posse sobre o
empreendimento.

Alta complexidade

Franquias, Licenciamentos
e Contratos de Producao.

Grande controle sobre as atividades de
marketing internacional.

Uso de parceiros ou sdcios
internacionais no processo de
internacionalizagdo.

Bom acesso a informacdes.

Média possibilidade de filtros na
comunicagao.

Média possibilidade de acessar
mercados.

Média necessidade de investimentos
€ recursos.

Maior possibilidade de transferéncia de
tecnologias.

Alta possibilidade de conflitos
interfuncionais, em funcdo das
diferencas culturais.

Médio contato com o cliente /
consumidor e concorrente
internacional e ambiente externo.

Grande necessidade de educacdo
gerencial para comércio exterior.

Médio risco na operacao.

Inexisténcia de posse direta sobre o
empreendimento.

Elevado risco de formacéo de
concorrentes.

Fonte: Elaborado pelos autores com base no referencial teérico apresentado.

Para a analise dessa hipotese, utilizou-se a analise de
variancia (ANOVA), comparando-se as médias de performance
para dois grupos de empresas formados com base nas suas
estratégias de entrada em mercado internacionais. O grupo

Joint Venures; Divisdes no Exterior
(incluindo subsidiarias de venda
e distribuicdo) e Aquisicdes.

Total controle sobre as atividades de
marketing internacional.

Inexisténcia de intermediarios
ou parceiros no processo de
internacionalizagdo (atuacdo direta).

Maior acesso a informacées.

Menor possibilidade de filtros na
comunicagao.

Maior possibilidade de acessar mercados.

Necessidade de maiores investimentos
€ recursos.

Menor possibilidade de transferéncia
de tecnologia.

Alta possibilidade de conflitos
interfuncionais, em funcdo da
complexidade organizacional.

Elevado contato com o cliente/
consumidor e concorrente internacional
e ambiente externo.

Grande necessidade de educacao
gerencial para comércio exterior.

Maior risco na operacao.

Existéncia de posse total ou parcial
sobre o empreendimento.

Uso de funcionarios nativos
no mercado alvo.

1 foi composto pelas empresas que utilizam estratégias de
entrada menos complexas (composto por 138 empresas),
e o grupo 2, pelas empresas que utilizam estratégias mais
complexas (composto por 64 empresas). Consideraram-se, para
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Tabela 6 - Resultados da andlise de varidncia.
Table 6 - Results of variance analysis.

Numero de

Média de

Desvio-

CITEE empresas performance padrao g S

1,00 138 4,187 0,877 13,669 ,000
PERTOT 2,00 64 4,682 0,899
Total 202 4,344 0,912

1,00 138 3,922 1,033 11,586 ,001
PERFIN 2,00 64 4,464 1,091
Total 202 4,094 1,079

1,00 138 4,454 0,986 9,039 ,003
PEREST 2,00 64 4,903 0,992
Total 202 4,596 1,008

1,00 138 4,186 0,953 11,883 ,001
PERSAT 2,00 64 4,678 0,927
Total 202 4,342 0,970

Fonte: Dados da pesquisa.

a realizacdo da ANOVA, as estratégias de entrada em mercados
internacionais como variavel independente e a performance
exportadora das organizacdes, como variavel dependente. A
Tabela 6 mostra os resultados da analise de variancia.

Os resultados da analise de variancia realizados
permitem verificar que existe diferenca entre as médias de
performance, em todas as dimensdes estudadas, para as
empresas que adotam estratégias de internacionalizacédo
menos complexas (grupo 1) e as empresas que utilizam
estratégias mais complexas (grupo 2). Isso significa que,
dentre as empresas pesquisadas, aquelas que adotam
estratégias de internacionalizacdo mais complexas possuem,
em todas as dimensdes de performance, resultados superiores.

Esses resultados validam externamente o uso da escala
EXPERF para a mensuragao de performance internacional em
empresas brasileiras.

DISCUSSAO

O estudo implica diversas contribuicdes. Para melhor
avaliacdo, os resultados foram divididos em implicagcdes
académicas e implicacdes gerenciais, conforme segue.

IMPLICACOES ACADEMICAS DO ESTUDO

O estudo contribui para a validacdo internacional da
escala EXPERF, por meio da sua aplicacdo em um novo mercado;
oferece uma forma de avaliar a performance exportadora
suficientemente robusta para abarcar as diferencas existentes
entre as organizacdes exportadoras brasileiras e pode
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contribuir para a evolucdo das pesquisas em estratégias de
internacionalizacéo realizadas no Brasil; permite que diferentes
estudos em estratégias internacionais possam, a partir do
uso dessa escala, sejam comparados, mesmo em diferentes
mercados e em diferentes circunstancias; uma vez que a
escala EXPERF havia sido testada em economias desenvolvidas,
esta pesquisa agrega valor, ao testd-la em uma economia
emergente, acdo que pode aumentar sua abrangéncia de uso.

Sabe-se, ainda, que a relativa informalidade existente
em economias de paises emergentes, como o Brasil, muitas
vezes implica a ndo existéncia de dados objetivos confiaveis
de resultados financeiros das organizacées. Uma vez que a
escala EXPERF utiliza formas subjetivas para capturar dados,
esse problema € reduzido nas pesquisas.

IMPLICACOES GERENCIAIS DO ESTUDO

O comércio internacional é considerado de grande
importancia para o crescimento do Brasil, entretanto as
exportacoes brasileiras sdo extremamente dependentes de
uma situacdo cambial favoravel, o que mascara os problemas
estruturais do pais e das empresas e prejudica a competitividade
dos produtos brasileiros no exterior.

Este estudo demonstrou que estratégias mais complexas
de internacionalizacdo conduzem as organizagoes estudadas
a uma performance exportadora superior, em consequéncia
de fatores como maior envolvimento com o mercado externo
e maior controle sobre o composto mercadologico e cadeia
de valor.
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Assim, este estudo constitui uma relevante contribuicdo
para o desenvolvimento de uma cultura exportadora brasileira
que migre da tradicional orientacao para a producdo, para uma
nova direcdo, que busque um maior envolvimento e orientacdo
para o mercado.

Além disso, uma escala confiavel para avaliar performance
permitira as organizacdes maior comparacao entre os estudos
realizados sobre estratégias de internacionalizagao, agcdo que
acarreta maior proximidade entre os aspectos tedricos e as
praticas gerenciais.

LIMITAGOES DO ESTUDO

Impuseram-se cuidados e principios cientificos adequados
ao estudo, entretanto algumas limitagdes se fizeram presentes
e devem ser destacadas.

0 estudo representa um corte transversal Unico, portanto
impossibilita a verificacdo longitudinal de importantes aspectos
como a evolucado das empresas por diferentes estratégias de
internacionalizagdo e a evolucéo da performance em diferentes
estagios de experiéncia internacional.

A amostra foi composta por empresas de varias
industrias, o que pode diminuir ou ndo tornar perceptivel as
diferentes formas e a intensidade da influéncia de aspectos
ambientais econémicos (por exemplo, juros, cdmbio, inflagio)
e de mercado (como a concorréncia) sobre uma determinada
industria em relacdo a outra. Assim, sugere-se a replicacdo
deste estudo entre empresas de uma so industria.

Por fim, os resultados estatisticos obtidos para os
indicadores de ajustamento na modelagem de equacdes
estruturais, mesmo tendo demonstrado um bom nivel de
ajustamento do modelo, apresentaram RMSA um pouco fora
dos niveis desejados. Isso pode ter ocorrido pelo baixo numero
de indicadores de cada construto (somente trés). Por essa
razdo, sugere-se que novos estudos identificando e testando
indicadores adicionais ao modelo sejam desenvolvidos. De
qualquer forma, cabe salientar que o RMSA ndo € o unico
indicador de ajustamento do modelo e que os demais indices
encontraram-se aceitaveis.
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