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RESUMO

A internacionalizacdo da Micro e Pequena Empresa (MPE) traz beneficios a
economia do pais e uma das formas de observar este processo é por meio das
exportacdes. A micro e pequena empresa € limitada em conhecimento sobre o
mercado externo e historicamente sofre com a falta de recursos financeiros. Atraves
da rede de relacionamentos, uma empresa pode adquirir conhecimentos,
experiéncias e recursos para atuar internacionalmente. O objetivo desta pesquisa é
compreender qual a participagdo dos bancos dentre os relacionamentos que
influenciaram a internacionalizacdo da MPE brasileira, identificar se houve apoio a
MPE na fase inicial da relagcdo de negdcios com o exterior e se ha apoio no cenario
atual. Apos revisdo da literatura nacional, observou-se ser um tema pouco explorado
pelos pesquisadores brasileiros. Trata-se de pesquisa qualitativa, utilizando
estatistica descritiva sendo a coleta de dados realizada através de questionario.
Justifica-se a relevancia desta pesquisa, em decorréncia de estudos realizados com
MPEs que apontam dificuldades destas empresas em se relacionar com bancos
para alcancar, além do recurso financeiro, o0 conhecimento para acessar e se manter

no mercado internacional.

Palavras-chave: exportacdo, banco, micro e pequena empresa.




ABSTRACT

The internationalization of Micro and Small Enterprises brings benefits to the
economy and one way to start this process is through exports. The micro and small
enterprises are limited in knowledge about the foreign market and historically suffers
from a lack of financial resources. Through the network of relationships, a company can
acquire knowledge, experience and resources to work internationally. The objective of
this research is to understand that the participation of banks from the relationships that
influenced the internationalization of Brazilian SMEs, identify if there was support for the
SME in early business relationship with the outside and if there is support in the current
scenario. After review of the national literature, it was observed that few brazilian
researchers have developed knowlegde on this topic. It is a qualitative research, using
descriptive statistics and data collection conducted through a questionnaire. Given  the
difficulty of SME in relating with banks to reach beyond the financial resources, the
knowledge to enter and remain in the international market, justified the relevance of this
research.

Keywords: internationalization, export, bank, micro and small enterprise.
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1 INTRODUCAO

Estudos realizados com Micro e Pequenas Empresas (MPEs) abordaram a
dificuldade destas em obter suporte crediticio dos bancos, além de nao utiliza-los
como fonte de informacgao e apoio ao processo de internacionalizagéo (BOOT, 2000;
LINDSTRAND e LINDBERGH, 2011; DURKIN et al, 2013). Autores destacam a
necessidade de estreitar o0 relacionamento banco-empresa para diminuir a
assimetria de informacdes, que afeta 0 acesso da MPE ao crédito (BINKS et al,
2006; MATIAS, 2009; JAMES et, 2011).

Além do suporte crediticio que os bancos podem oferecer a MPE, ha também
outros servicos, considerando que o relacionamento bancéario vai além de
empréstimos (BOOT, 2000). H4, por exemplo, servicos de consultoria e capacitagao,
gestdo de caixa, pagamentos internacionais, cartas de crédito, que podem agregar
valor ao processo de internacionalizacdo. Uma das muitas tarefas importantes dos
bancos é facilitar as transacdes entre diferentes parceiros de negocios
(LINDSTRAND e LINDBERGH, 2011), mesmo estando localizados em diferentes
paises, devido a presenca internacional que grandes bancos possuem, além da

possibilidade de interacdo entre eles.

A influéncia das redes de relacionamento na internacionalizacdo das
empresas tem sido frequentemente estudada, assim como o relacionamento entre
banco-empresa (COVIELLO, 2006; FREEMAN et al. 2006; VAHLNE e JOHANSON,
2013; BARBOSA et al., 2014; ZINELDIN, 1995; BINKS, ENNEW, MOWLAH, 2006;
SILVER e VEGHOLM; 2009); no entanto, poucos estudos sdo feitos sobre os
bancos como parte da rede de relacionamentos da MPE contribuindo no seu
processo de internacionalizacdo, através da utilizacdo de suas redes internacionais
de atuagéo (LINDSTRAND e LINDBERGH, 2011).

O proprietario da MPE demonstra interesse em fortalecer seu relacionamento
com 0s bancos para que possa obter apoio financeiro adequado e aconselhamento
necessario, pois a medida que sua empresa cresce, a necessidade financeira

aumenta e tende a estreitar as relacdes bancérias em comparacdo com uma
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empresa maior (BINKS, ENNEW e MOWLAH, 2006; HERNANDEZ-CANOVAS e
KOETER-KANT, 2010; DURKIN, MCGOWAN e BABB, 2013).

Lindstrand e Lindbergh (2011) destacaram que os bancos sdo a fonte de
informacdo menos requisitada (dentre as nove fontes pesquisadas) para
internacionalizacdo das empresas suecas. Os resultados apontam que € minima a
participacdo dos bancos em redes de negocios internacionais dessas empresas
durante o processo de internacionalizagdo. As empresas que ja mantinham
anteriormente alguma interacdo com o banco na conducado de seus negocios, foram
as que se declararam dependentes de bancos quando desenvolvendo as relacdes

internacionais.

Diante desta constatacao e para compreensao do relacionamento entre banco
e MPE no contexto brasileiro, realizou-se uma pesquisa de revisdo da literatura
nacional nos repositérios de revistas cientificas Scientific Electronic Library Online
(Scielo) e Scientific Periodicals Electronic Library (Spell). As palavras-chave
pesquisadas foram: internacionalizacdo, exportacdo, micro e pequena empresa,
banco e crédito, conforme quadro 1, que sintetiza alguns dos resultados do
levantamento. Os artigos utilizados no quadro foram os que retornaram entre 0s
primeiros resultados apds selecionadas as palavras-chave. Observou-se que no
contexto da academia brasileira, varios autores investigam a internacionalizacdo de
empresas, mas ha poucas pesquisas especificamente sobre a MPE e ndo foram
localizados estudos que abordem a participacdo dos bancos na rede de

relacionamentos da MPE que atuam no comércio internacional.



Quadro 1: Revisao de literatura nacional
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Artigos Autores
Determinantes organizacionais e estratégicos do | Hondrio, Luiz
grau _de internacionalizagdo de empresas Carlos(2009)
brasileiras
Internacionalizagdo de micro e pequenas
, ~ Campos et al
empresas: um estudo de caso sobre a atuacdo do (2011)
Sebrae
Consorcios de exportagdo: um processo de Lima e Lima (2005)
®) aprendizagem organizacional em PMEs
|
=% Financiamento as exportacfes: uma avaliacdo dos | Galetti e Hiratukab
8 impactos dos programas publicos brasileiros (2011)
Ivia: crescimento e internacionalizagcéo Rocha, Angela da
' ¢ et al (2010)
A internacionalizacdo da industria calcadista | Machado Neto et al
francana (2008)
Grau de internacionalizacdo de empresas Honobrio Luiz
brasileiras de manufaturados e a influéncia de ;
o e Carlos (2009)
fatores organizacionais e estratégicos
Internacionalizagdo e Networks em Pequenas e e .
P ) Seifriz, Gondim,
Médias Empresas: o papel dos lagcos de Pereira (2014)
descendéncia imigratéria
. . . o Verdu, Bulgacov
_ A internacionalizagdo de uma pequena empresa
— (2012)
L O Efeito do Grau de Internacionalizacdo nas -
o - S Floriani, Fleury
) Competéncias Internacionais e no Desempenho (2012)
Financeiro da PME Brasileira
Internacionalizacdo de empresas brasileiras para
um pais emergente: evidéncias na rede de | Thome et al (2013)
negocios Brasil-Russia

Em pesquisa realizada com 73 empresas dentre as maiores exportadoras
brasileiras para identificar determinantes organizacionais e estratégicos que
influenciam o grau de internacionalizacdo da firma, Honério (2009) observou que 0s
resultados encontrados evidenciavam que determinantes organizacionais
associados ao tamanho da firma influenciam fundamentalmente o processo
estratégico internacional das empresas pesquisadas; concluindo que a experiéncia
internacional, a formacéao estratégica e a constituicdo de parcerias internacionais sao
fatores que influenciam o grau de internacionalizacdo em que as empresas

estudadas se encontram. Floriani e Fleury (2012) desenvolveram um estudo com
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114 Pequenas e Médias Empresas (PMEs) brasileiras para identificar a relacao
entre o grau de internacionalizacdo (GRI), o desempenho financeiro e o
desenvolvimento de competéncias internacionais. As autoras concluiram que h&
uma relacao direta e positiva entre o GRI, as competéncias e o desempenho para a
PME, sendo que a medida que o grau de internacionalizacdo aumenta, as empresas
ganham experiéncia e tendem a se tornar mais eficientes, melhorando seu
desempenho; observam também que as PMEs devem desenvolver novas

competéncias, pois 0 simples aumento no GRI ndo melhora o desempenho.

Campos et al (2011) investigaram a atuagdo do SEBRAE enquanto agente de
apoio a internacionalizacdo da MPE no Brasil comparando com a literatura de
internacionalizacdo de empresas. A pesquisa limitou-se a confrontar os conceitos
tedricos e as informagfes disponiveis na internet confrontando com dados da
entrevista semiestruturada com dois consultores do SEBRAE. Os autores
concluiram que a atuacdo do SEBRAE é apenas de assessoria, além de o
entendimento de internacionalizacdo estar restrito as atividades de exportacdo; e
sugerem mudancas na Lei n° 123/2006 que poderia incentivar a formacédo de
parcerias e redes de relacionamento entre as empresas com vistas a

internacionalizacéo.

Lima e Lima (2005) realizaram estudo de caso sobre o processo de formagéo
dos consoércios e a internacionalizagdo das PMEs (Pequenas e Médias Empresas),
com trés consorcios de exportagdo pertencentes ao setor de calgados, joias e
gemas e pedras ardésia, localizados em Minas Gerais. Concluiram que o0s
consorcios necessitam de apoio institucional de 6érgdo governamentais para
existirem e que a cooperacdo entre os membros € fator determinante para alcancar
0s objetivos, no consércio que prevaleceu o individualismo, os resultados ndo foram
satisfatorios. O consércio de exportacdo € recomendavel pelos autores para inserir
as PMEs no mercado internacional, por proporcionar aumento do conhecimento

organizacional e gerar competéncia para as empresas.

Machado Neto et al (2008) investigaram as formas de inser¢cdo no mercado
externo das industrias de Calcados da cidade de Franca (polo de empresas

exportadoras de calcados), a luz das teorias de internacionalizacdo. Outros autores
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se dedicaram a pesquisar sobre o processo de internacionalizacdo das empresas
com focos em diferentes teorias (ROCHA et al, 2010; THOME et al, 2013; SEIFRIZ,
GONDIM, PEREIRA, 2014).

Para avaliar 0 impacto dos programas publicos de financiamento as
exportagOes existentes no Brasil, Galetti e Hiratukab (2011) estudaram as linhas
publicas de financiamento a exportacdo: o BNDES Exim do Banco Nacional do
Desenvolvimento Econémico Social (BNDES) e o Programa de Financiamento as
Exportagcbes (Proex) do Banco do Brasil, tendo observado que as empresas que se
beneficiaram destes programas apresentaram impacto positivo no resultado das

exportagoes.

1.1 PROBLEMA DE PESQUISA

O papel socioecondmico das Micro e Pequenas Empresas tem se tornado
cada vez mais relevante para o pais nos ultimos anos, conforme levantamento
realizado pelo Sebrae (2014): as MPEs representavam, em 2011, nas atividades de
servicos, de comércio e industria, respectivamente, 98%, 99% e 95% do total de
empresas formalizadas; em relagdo ao emprego, as MPEs representavam 44% dos
empregos formais em servicos, aproximadamente 70% dos empregos gerados no
comércio e cerca de 42% do pessoal ocupado no setor da Industria; em torno de
50% das remuneracdes do setor formal de comércio, 28% do setor de servicos e
26% do setor industrial, em 2011; a participacdo das MPEs na economia do pais
passou de 21% em 2001 para 27% em 2011.

Esse percentual elevado de MPE nao é exclusivo da economia brasileira e
sim uma caracteristica também presente em outros paises, como nos membros da
Organizagcdo para a Cooperacdo e Desenvolvimento Econdémico (OCDE) que
incluem paises como Australia, Bélgica, Canada, México, Turquia, entre outros, cujo
percentual de empresas que se enquadram na categoria de PME é de 95%
(KARADAG, 2015). O Brasil tem potencial para elevar sua posicdo no ranking de
paises nas exportacdes mundiais que em 2011 estava na 21° posi¢ao tendo subido
de posi¢do ao longo de 10 anos (2001 era 28° posicdo), atras porém de paises

também em desenvolvimento como RuUssia, China e india.
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As pequenas empresas enfrentam indmeros obstaculos para se
internacionalizar, sendo os obstaculos internos mais comuns a falta de experiéncia
internacional e habilidades gerenciais; externamente enfrentam mais dificuldade que
as grandes empresas para realizar Investimento Direto no Exterior devido a falta de
informagé&o sobre oportunidades de investimento, ndo familiaridade com regras e leis
de outros paises, acesso limitado a recursos de financiamento e a dificuldade em

formar parcerias ou joint-ventures (UNCTAD, 2007).

Hé& certo nivel de consenso na academia que dentre as formas possiveis de
atuacdo de uma empresa no exterior, a exportagdo costuma ser a primeira etapa do
processo de internacionalizagdo, sendo a maneira mais comum e com menor custo
para acessar o mercado externo (BROUTHERS, NAKOS, HADJIMARCOU e
BROUTHERS, 2009; CHIARA e MINGUZZI, 2002, CRICK, 2009; JOHANSON e
VAHLNE, 1977). Considerar uma empresa internacionalizada pressupbe que a
mesma esteja presente fisicamente em outro pais; para produzir no exterior é
necessario ter vantagens de propriedade que justifiquem o investimento, pois sem
elas as falhas de mercado (custos de informagdo e transac&o, oportunismo dos
agentes e especificidades de ativos) ndo justificariam a internacionalizacdo da
producéo (STAL, 2005).

As exportacdes realizadas por MPEs em 2013 foram contabilizadas em US$
2,0 bilhdes, o que significa uma queda em relagcdo ao ano anterior de 3,3%, sendo
gue a participagdo dessas empresas nas exportacdes totais brasileiras ficou em
0,84%, o percentual mais baixo da série histérica iniciada em 1998; em
contrapartida, houve crescimento das grandes empresas no total de exportagdes do
pais de 83% (AMBROSINI et al, 2014), conforme apresentado na tabela 1. Nesta
mesma tabela a sigla MP Especial se refere as empresas que tem o porte de MPEs
ao se considerar o numero de empregados (0 a 99 para Industria e 0 a 49 para
comércio e servicos), mas o volume de exportacées é maior que US$ 1,2 milhao,

extrapolando o limite de receitas deste porte de empresas.
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Valor exportado segundo tamanho das empresas (US$ Milhdes)

Tamanho 2011 2012 2013 20;’:/';/‘(’)12 Partg’o"lc;)mta'
Total 255.633,70 | 242.078,10 241.900,00 (0,1) 100,00
Micro 185,30 163,90 163,60 (0,2) 0,07
Pequena 2.046,00 | 1.933,30| 1.863,40 (3,6) 0,77
MPE 2.231,30  2.097,20  2.027,00 (3,3) 0,84
MP Especial 20.199,40 | 16.368,00 | 14.198,20 (13,3) 5,87
Média 24.725,50 | 25.965,50 | 24.085,30 (7,2) 9,96
Grande 208.461,90 | 197.324,70 | 201.079,70 1,9 83,13
gzcs’siﬁca i 15,60 322,70 509,80 58,0 0,21

Fonte: AMBROSINI et al (2014)

O acesso ao crédito e recursos para financiamento das atividades da MPE é
um assunto bastante abordado na literatura, sendo considerado um dos obstaculos
mais enfrentados por
desenvolvimento (BERGER e SCOOT, 2007; CHAKRABORTY e MALLICK, 2012;
JAMES et, 2011; RIDING, 2012). A MPE -contribui significativamente para a

empresas de menor porte e que dificultam seu

economia do pais, para a geracdo de emprego, representa um elevado percentual
de representatividade perante as empresas formalizadas constituidas no pais e tem
potencial para desenvolvimento das exporta¢cdes; ja os bancos tém capacidade para
oferecer apoio através de servigcos, conhecimento e recursos financeiros para que
iniciar seu processo de

empresas deste porte possam internacionalizacao

(LINDSTRAND e LINDBERGH, 2011), principalmente através das exportacoes.

Diante da dificuldade de se obter informacdes acerca da internacionalizagédo
das MPEs (FLORIANI e FLEURY, 2012), a falta de estudos e relatorios associados
a atuacdo exportadora das MPEs (RUIZ, 2007) e a presenca dos bancos,
caracteriza-se como problema desta pesquisa a necessidade de informacdes a
respeito do relacionamento entre banco e MPE em fase de internacionalizagdo no
contexto brasileiro. Nao ha indicios se a MPE brasileira considera os bancos como
parceiros em sua rede de relacionamentos quando adentram o comércio
internacional, no caso desta pesquisa, através das exportacdes, e se reconhecem

alguma forma de apoio a negdcios internacionais oferecido pelos bancos.



19

1.2 OBJETIVOS

O proposito deste estudo é compreender qual a participacdo dos bancos
dentre os relacionamentos que influenciam a MPE brasileira a exportar e averiguar
se ha apoio a MPE durante este processo.

Como objetivos especificos buscar-se-a:

Identificar as fontes de informagdo que influenciaram na fase inicial de

exportacbes da MPE brasileira;

Estudar se, na percepcdo das MPEs, houve apoio a exportacdo por parte dos

bancos.

1.3 QUESTOES DE PESQUISA

As seguintes questdes de pesquisa serdo respondidas através do estudo:

Que fontes de informagéo influenciaram a fase inicial de exportacdo das
MPE?

Como se caracteriza o relacionamento entre o banco e a MPE exportadora?

1.4 OBJETO DE ESTUDO

O objeto deste estudo é o relacionamento entre micro e pequena empresa
exportadora do Estado de S&o Paulo e os bancos nacionais e estrangeiros com

presenca no pais.

1.5 RELEVANCIA

A relevancia deste trabalho se percebe diante da dificuldade da MPE em se
internacionalizar e se manter no mercado internacional. Em levantamento realizado
pela Associagcdo de Comércio Exterior do Brasil (AEB, 2012) existiam no pais, no
ano de 2012, um total de 4.500.000 empresas abrangendo desde micro a grandes

empresas, sendo que destas, apenas 0,4% exportavam. Em 2013 o numero de
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empresas exportadoras brasileiras foi de 18.414, sendo 59,36% classificadas como
MPE; no Estado de S&o Paulo haviam 5.442 MPEs que responderam por 37,1% das
exportagbes brasileiras de empresas deste porte (AMBROSINI et al, 2014).
Considerando a contribuicdo que as exportagbes geram para o fortalecimento da
economia, este numero poderia ser maior. No contexto da MPE brasileira, apenas
no Estado de S&o Paulo em 2012, estas representaram 47% dos empregos e foram

responsaveis por 36% da folha de pagamento (Sebrae, 2014).

1.6 LIMITACOES DA PESQUISA

Esta pesquisa foi realizada com uma amostra de MPEs selecionadas
predominantemente por conveniéncia, localizadas no Estado de Sao Paulo. Desta

forma a pesquisa ndo adota a amostragem aleatéria.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Neste capitulo sdo apresentadas as caracteristicas que definem as MPEs,
conceitos sobre as teorias de internacionalizacdo com visdo comportamental e as

caracteristicas do relacionamento banco-empresa.

A pesquisa bibliogréfica foi realizada nas bases de dados ProQuest, Scielo e
EBSCO, onde foram localizados artigos cientificos internacionais em texto integral,
com as seguintes palavras-chave: crédito, bancos, MPE, internacionalizagdo e
exportacdo. O mapa bibliométrico que esté representado na figura 1 contempla os
(2007). O

referente a

resultados da busca e foi desenvolvido conforme Creswell

desenvolvimento deste trabalho estd concentrado na literatura
internacionalizacdo de empresas que trata das micro e pequenas empresas € na

abordagem das teorias comportamentais de internacionalizagéo.

Figura 1: Mapa bibliométrico de literaturas internacionais associadas ao tema

Relacionamento Banco-MPE no processo de internacionalizacdo

Internacionaliza¢do/
Exportacdo

e | <

N

Crédito/Bancos <

J N/

Pecking Order
Theory (Hussain,

Millman e Matlay,
2006; Van Caneghem
etal, 2012)

Assimetria informacGes
(Berger e Scoot, 2007;
Binks et al,2006; Boot,

2000; Matias, 2009;
Herndndez-Canova e
Koéter-Kant, 2010;

Relacionamento
banco-empresas
(Durkin et al, 2013;
Lindstrand e
Lindbergh, 2011; Silver
e Vegholm, 2009)

Trajetéria /
Importancia/

Desempenho
(Brouthers et
al,2009)

Chakraborty e Mallick,
2012 lamec ot al 2011)

Teoria
Empreendedorismo
Internacional
Born Global (Freeman et al, 2006; (McDougall and Oviatt,
Abdullah e Zain, 2011; Crick, 2009) 2004)

. |
Conhecimento (Chetty et al, 2006)
\ Teoria de Internacionalizagdo
Uppsala e Network

(Hilal et al, 2013; Masum e
Fernandez, 2008; Johanson e
Vahlne, 2009; Johanson e
Vahlne,1977; Coviello, 2006;
Lindstrand e Lindbergh, 2011;
Chiara e Minguzzi, 2002; Rodriguez,
2004; Vahine e Johanson, 2013)

New Ventures (Riding et al,
2012; Durkin, McGowan e
Babb(2013)

Resource Based View —
RBV (D'Angelo et al, 2013)

Fonte: revisdo bibliografica
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2.1 CARACTERIZAGCAO DA MPE

Empreendedores brasileiros tém forte tendéncia a se voltar ao mercado
interno, por isso ha necessidade de destaque do papel da exportacdo na economia.
O acumulo de conhecimento no mercado doméstico, no entanto, pode ter efeito
positivo sobre os negécios estrangeiros (VERSIANI e LOUREIRO REZENDE, 2009).
As pequenas empresas sao significantes para a geragdo de emprego na maior parte
das nacdes, contribuindo também para o PIB do pais, sendo estratégicas para
ampliar as exportagdes (BERGER e SCOOT, 2007; CARVALHO, GOMES e LIMA,
2012). O pais que apresenta bons niveis de desenvolvimento financeiro promove o
crescimento econfmico, isso alivia as restricdes ao crescimento das pequenas
empresas (BECK, DEMIRGUC-KUNT, LAEVEN e LEVINE, 2008).

Estudos apontam que os fatores impactantes no desempenho exportador sao:
o setor de atuacdo da firma; os fatores externos a empresa; 0s recursos especificos
de cada empresa; o tamanho e produtividade; qualificacdo e remuneracdo dos
funcionérios (ALVAREZ, 2013; CARVALHO, GOMES E LIMA, 2012). Em se tratando
de um setor tradicional nas exportacbes do pais, a MPE terda acesso ao
conhecimento gerado por experiéncia de outras empresas que ja exportam. No
Estado de S&o Paulo, as MPEs tém como destaque a exportacao de calcados, boa
parte proveniente de industrias da cidade de Franca, localizada no interior do
estado. Machado Neto e Almeida (2008) ao estudar empresas dessa regido,
observaram que a maioria estava em estagio inicial do processo de
internacionalizac&o, tendo como principais causas da lentiddo em se desenvolver no
mercado internacional a utilizagcdo de intermediarios na comercializacdo dos
calcados, a nédo-utilizacdo de marcas proprias e a falta de desenvolvimento de

canais proprios de distribuicdo no exterior.

Quanto maior o tamanho da empresa, maior a chance de apresentar melhor
desempenho nos mercados internacionais; entre as vantagens destacadas estdo a
economia de escala, especializacdo, acesso a recursos financeiros, mao de obra
gualificada e capacidade de correr riscos (CARVALHO, GOMES E LIMA, 2012).
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De acordo com a OCDE existem as seguintes categorias de PMES:
microempresas (0-9 trabalhadores), pequenas empresas (10- 49 trabalhadores) e
médias empresas (50-249 trabalhadores). Além das condi¢fes acima mencionadas,
o faturamento anual de uma empresa néo deve ultrapassar 40 milhdes de euros, ou
0 seu balanco anual deve ser inferior a € 27.000.000 ou ambos (SVETLICIC,
JACKLIC, BURGER, 2007).

No Brasil ha diferentes classificacfes para definir o porte das empresas. De
acordo com o BNDES (2014), a classificacdo se da pela receita operacional bruta
anual. Para ser considerada microempresa, o valor de ROB anual deve ser menor
ou igual a R$ 2,4 milhdes; para a pequena empresa a ROB deve ser maior que R$
2,4 milhdes e menor ou igual a R$ 16 milhdes; a média empresa deve possuir ROB
maior que R$ 16 milhdes e menor ou igual a R$ 90 milhdes; a média grande
empresa tera ROB maior que R$ 90 milhdes e menor ou igual a R$ 300 milhdes e a

grande empresa deve apresentar ROB maior que R$ 300 milhdes.

Para o SEBRAE (2014) o porte das empresas € classificado de acordo com a
quantidade de empregados, critério também adotado pelo IBGE, sendo:

- microempresa: até 19 pessoas na industria; até 9 pessoas no comércio e
Servicos;

- pequena empresa: de 20 a 99 pessoas na industria; de 10 a 49 pessoas no
COmércio e servicos;

- média empresa: de 100 a 499 pessoas na industria; de 50 a 99 pessoas no
comeércio e servicos;

- grande empresa: mais de 500 pessoas na industria; mais de 100 pessoas no

COMErcCio e Servigos.

Para o presente estudo foi utilizada a classificacdo por porte do Sebrae para
MPE, pois se aproxima da classificacdo internacional utilizada pela OCDE cujo o

critério € também o numero de pessoas.
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2.2 INTERNACIONALIZACAO E EXPORTACOES

As teorias econbmicas que tratam de comércio internacional convergem entre
si no tocante a relevancia das exportacfes para 0 crescimento econbémico. Para
varios autores, a exportacdo € considerada como primeiro estagio da
internacionalizacdo de uma empresa. Uma das principais teorias defende que o
ritimo de crescimento na producdo mundial se eleva com o0 aumento das
exportacdes, das quais também depende a acumulacéo dos fatores capital humano
e capital fisico (NAKABASHI, 2012; LIMA e CARVALHO, 2008). O setor exportador
contribui para manter a balanga comercial equilibrada (NAKABASHI, 2012).

Para alcancar maior relevancia no comércio internacional, o Brasil busca se
unir a outros paises emergentes, de modo que a cooperagao entre as nacdes possa
promover reformas nas instituicbes internacionais, formulagcdo da agenda global e
desenvolvimento econdmico (NIU, 2013; WILLIAM, 2013).

No ambito da América Latina, o Mercosul estava destinado a funcionar como
instrumento de adaptacdo das economias de Brasil e Argentina ao ambiente de
globalizacdo e atracdo de investimentos estrangeiros (SERAPIAO JUNIOR e
MAGNOLI, 2012). Desde sua criagédo, no entanto, ndo houve avango significativo de
modo a se tornar relevante no cenario mundial. Brasil, Russia, india, China e Africa
do Sul foram alvo de estudos que identificaram o potencial de crescimento dessas
nacdes e os classificaram com a sigla BRICS. Os BRICS sédo esperanca para a
transformacéo da unipolar ordem mundial de hoje, ainda liderada pelos Estados
Unidos, em um sistema multipolar, onde varios paises e blocos poderao compartilhar
a lideranca global (WILLIAM, 2013). O que se observa porém, € a dificuldade de
unido entre estas nacgdes no sentido de colocar em pratica os discursos que séo

proferidos em seus encontros de cupula.

A participagdo dos BRICS nas exportagcbes mundiais foi crescente se
considerarmos o periodo que abrange os anos de 2000 a 2010, justificando o que
passou a ser chamado de grupo dos paises emergentes. No entanto, se
compararmos com outros paises emergentes o crescimento do Brasil foi menor, a

frente apenas da Africa do Sul, conforme se observa na tabela 2.



25

Tabela 2: indices de participagéo nas exporta¢cdes mundiais

PAISES INDICES DE PARTICIPAGAO NAS EXPORTACOES MUNDIAIS, POR PAIS - %

1950 | 1970 | 1980 | 1990 | 2000 | 2002 | 2003 | 2004 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011*
China 0,97 0,73 088 | 180 | 386 | 502 | 577 | 643 | 800 | 871 | 888 | 962 | 10,35 | 11,75
EUA 16,61 | 13,63 | 11,06 | 11,40 | 12,11 | 1067 | 954 | 884 | 847 | 820 | 799 | 845 | 8,39 | 9,69
Alemanha | 322 | 10,79 | 940 | 1221 | 855 | 949 | 9090 | 987 [ 915 | 943 | 897 | 902 | 833 | 913
Japao 1,29 6,09 6,39 832 | 742 | 642 | 622 | 614 | 534 | 510 | 485 | 465 | 505 | 4,69
Holanda 2,58 4,19 3,64 383 | 361 | 3,76 | 380 | 387 | 383 | 394 | 396 | 399 | 3.75 | 3.87
Franga 3,00 3,71 5,70 629 | 508 | 511 9,17 | 490 | 409 | 3,99 | 382 | 387 [ 341 3,06
Coréia 0,00 0,25 0,88 1,80 | 266 | 250 | 256 | 276 [ 268 | 265 | 262 | 201 | 3,06 | 3,46
Italia 1,94 4,16 3,84 493 | 3,72 | 3.9 386 | 384 [ 344 | 357 | 337 | 325 | 294 | 2,87
Belgica 2,98 3,66 3,20 342 | 291 | 333 | 336 | 333 | 303 | 308 | 293 | 296 | 270 | 269

Reino Un. | 1016 | 612 | 541 537 | 442 | 431 | 402 | 376 | 3,71 | 313 | 285 | 283 | 266 | 2,63

Russia 290" | 404~ | 3,74 | 238~ | 164 | 165 | 1,76 | 1,99 | 250 | 2,54 | 293 | 242 | 263 | 3.31

Hongkong | 097 | 079 | 099 | 238 | 313 | 310 | 300 | 287 | 266 | 249 | 230 | 263 | 263 | 294

Canada 4,84 3,30 3,34 3,71 | 420 | 388 | 359 | 344 | 320 | 3,01 | 283 | 254 | 255 | 2,56

Singapura | 1,61 047 0,93 153 | 212 | 1,93 | 210 | 215 [ 224 | 214 | 210 | 215 | 230 | 2,50

| Mexico 0,81 0,44 088 | 119 | 257 | 248 | 218 | 204 | 206 | 1,94 | 181 1684 | 196 | 231

|Tawan | 016 | 044 | 099 | 194 | 234 | 208 | 198 | 197 | 1,85 | 1,76 | 1,58 | 1,63 | 1,60 | 2,06
Arabiasd | 048 | 076 | 536 | 1,28 | 1,49 | 1,11 | 1,23 | 1,37 | 1,74 | 1,68 | 194 | 1,54 | 1,64 | 2,13

[ Espanha | 065 | 076 | 1,03 | 162 | 1,78 | 184 | 206 | 199 | 1,77 | 1.81 | 174 | 1,75 | 161 | 1,44

india | 1,77 | 063 | 044 | 052 | 0,65 | 0,76 | 0,78 | 0,83 | 1,01 | 1,07 | 1,21 | 1,31 | 1,44 | 1,97
| Emir. Arab | 0,00 | 016 | 108 | 067 | 078 | 0,80 | 0,88 | 099 | 1,20 | 1,27 | 148 | 148 | 144 | 1,62
| Brasil 226 | 085 | 099 | 090 | 085 | 092 | 0,9 | 1,04 | 1,14 | 1,15 | 1,23 | 1,22 | 1,33 | 1,60

| Africa Sul | 1,77 1,04 123 | 067 | 046 | 046 | 047 | 050 | 048 | 050 | 050 | 050 [ 0,54 | 0,56

| Argentina 1,94 0,57 0,39 035 | 040 | 040 | 038 | 038 | 039 | 0,40 | D43 | 045 | 045 | 0,50

| Demais 3549 | 28,42 | 2812 | 21,40 | 2346 | 2397 | 24,31 | 2470 | 26,02 | 26,44 | 27 68 | 26,99 | 27,04 E(j,‘IB

Mundo 100,0 | 100,0 | 100,0 | 100,0 | 100,0 | 100,0 | 100,0 | 100,0 | 100,0 | 100,0 | 100,0 | 100,0 | 100,0 | 100,0

**URSS *Previsao
Fonte: OMC (AEB, 2012)

As teorias de internacionalizacdo buscam explicar as estratégias e processos
gue as empresas adotam ao buscar mercados externos. Ha teorias de
internacionalizacdo que enfocam o aspecto econdémico e teorias que se atém ao
aspecto comportamental do processo, que depende de atitudes, percepcdes e do

comportamento dos executivos que irdo tomar as decisdes (Silva et al, 2010).

A partir de estudos na Universidade de Uppsala, Suécia, foi desenvolvida a
teoria de internacionalizacdo conhecida como Uppsala e a teoria de
internacionalizacdo Network, tendo como precursores Vahlne e Johanson com
estudos datados de 1977.

A explicacdo do processo de internacionalizacdo de empresas se deu a
principio por meio de um modelo de estagios, que segue um processo passo a
passo em que a empresa comecga a partir de nenhuma atividade internacional e
passa a se envolver em alguma atividade internacional, e depois acaba por possuir

subsidiarias no exterior. Este modelo se tornou conhecido como o modelo de
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Uppsala, que explica as caracteristicas do processo de internacionalizacao da
empresa (JOHANSON e VAHLNE, 2009).

O modelo gradual de internacionalizacao é dividido em 2 partes: os aspectos
de estado, que dizem respeito ao conhecimento do mercado externo e o
comprometimento de recursos; e 0s aspectos de mudanga, que envolvem as
decisbes de comprometimento de recursos e as atividades desenvolvidas pela
empresa. A medida que a empresa adquire conhecimento do mercado em que esta
atuando, tende a investir mais recursos para ampliar sua participacdo naquele
mercado. As decisbes tém como base o conhecimento, que permite perceber
oportunidades concretas. Oportunidades e problemas sdo parte da experiéncia,
considerando que decisdes de comprometimento serdo tomadas em pequenos
passos a menos que a empresa tenha abundancia de recursos ou as condi¢des de
mercado sejam estaveis e homogéneas (JOHANSON e VAHLNE, 1977). Estas
oportunidades fazem parte da experiéncia tanto quanto os problemas. Ambas
exigem tomada de decisbes e comprometimento com bastante cautela, pois

requerem atitudes conscientes por parte da empresa.

Apés criticas de outros autores ao Modelo Uppsala, Johanson e Mattsson
introduziram um novo modelo de internacionalizacdo conhecido como "a abordagem
de rede”, onde eles explicaram a importancia das relacbes com fornecedores,

clientes e mercado para estimular ou ajudar uma empresa a se internacionalizar.

De acordo com Santos et al (2012), a integracdo em redes sociais e de
negocios contribui para reduzir a distancia psiquica, uma vez que as empresas
tendem a iniciar relacionamento com mercados semelhantes em termos de cultura,
conhecimento, entre outros fatores; e a medida que ganham experiéncia nestes
mercados expandem suas atividades para outros mercados. Distancia psiquica pode
ser considerada também como a falta de conhecimento sobre as caracteristicas do
mercado internacional. Neste sentido, as redes de relacionamento sdo fontes de
conhecimento sobre determinado mercado e suprimem parcialmente a falta de

experiéncia individual da empresa.
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Coviello (2006) apresenta criticas ao modelo revisado que gerou a teoria de
internacionalizacdo Network: “apesar de Johanson e Vahine (2003) refinarem sua
teoria classica (1977, 1990) para oferecer um "modelo de rede de
internacionalizacéo”, este desenvolvimento ainda se concentra em padrbes de
expansdo do mercado internacional, mas ndo na rede, por si s0”. Para entender
redes empresariais, € necessaria uma apreciacdo da natureza dos vinculos da rede,
juntamente com a densidade da rede e a medida em que os vinculos sao

proativamente desenvolvidos pela hova empresa (COVIELLO, 2006).

No modelo revisitado os autores continuam valorizando o conhecimento, pois
através dele as empresas definem seu comprometimento no relacionamento; a
experiéncia gera conhecimento para a empresa e para a rede de relacionamentos.
Johanson e Vahilne (2009) passaram a considerar que o relacionamento da empresa
com sua rede de negdcios é fator preponderante para a internacionalizacdo. O
aprendizado, o desenvolvimento de confianca, o nivel de comprometimento no
relacionamento servem também como ponte de acesso a outras redes de

relacionamentos.

Apbs refinar novamente o modelo em 2010, Schweizer, Vahlne e Johanson
acrescentaram os aspectos: rede de relacionamento, aprendizado e construgdo de
confianga; caracterizando a internacionalizagdo como um processo de
empreendedorismo, ressaltando o conhecimento, as oportunidades, a capacidade

empreendedora e a exploragcédo de contingéncias (SILVA JR et al, 2014).

Observando a figura 2, identificamos que junto com as oportunidades de
conhecimento estd a presenca da capacidade empreendedora. Nas variaveis de
mudanca, destaque para a exploracdo de contingéncias, uma vez que o cenario € de
incertezas. Ao mencionar o modelo original de internacionalizacdo Uppsala, Vahlne
e Johanson (2013) reconhecem que deve-se prestar atencdo ao estudo da
incerteza, considerando que o ambiente da empresa estad constituido em rede:
“Queremos dizer que a internacionalizacdo € um aspecto do desenvolvimento de
oportunidades que emergem na interacd0 permanente em um ou mais
relacionamentos.” Os autores consideram a gestao em contexto de incerteza como o

mais importante ingrediente do modelo.
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Vahlne e Johanson (2013) chamam atencdo também ao desempenho de

uma capacidade dindmica na empresa, que é a sua "aptiddo evolutiva”, a forma

como a organizacdo se adapta ao ambiente em mudanca. Consideram que a

heterogeneidade é importante, e a determinacdo do ambiente ndo ser apenas

externo, mas também determinado de certa forma internamente, permitindo a acao

empreendedora e desenvolvimento da rede.

Figura 2: Sintese da evolucdo da teoria de internacionalizacédo por estagios
(Uppsala) a redes de relacionamentos (Networks)

ESTADO MUDANCA
Conhecimento de DecisGes de
—_—> .
Mercado Comprometimento
<—

Comprometimento
com mercado

Momento 2 — “O modelo
de processo de
internacionalizacédo da
rede de negdcios”

Johanson e Vahlne
(2009). <—|_’

VARIAVEIS DO ESTADO

Atividades Atuais

Momento 1 - “O
mecanismo  béasico da
internacionalizacdo: estado

4_|—> e aspectos de mudanca”

Johanson e Vahlne (1977).

ESTADO MUDANCA
Conhecimento DecisGes de
Oportunidades > Comprometimento

Posi¢do na rede < Aprendizado/

VARIAVEIS DE MUDANCA

Conhecimento Decisdes de
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Capacidades no relacionamento
empreendedoras
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“Internacionalizagédo
Ccomo um processo de
empreendedorismo”
Schweizer, Vahine e
Johanson (2010) apud
Silva Jr et al (2014)

Fonte: adaptado de Johanson e Vahine (1977 e 2009) e SILVA JR et al (2014)
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Sobre as redes de relacionamento, de acordo com Zampier e Takahashi
(2011), a aprendizagem empreendedora estudada no enfoque da abordagem de
networking engloba: “as habilidades e os conhecimentos dos empreendedores de
MPE, que sdo adquiridos por meio de suas redes de relacionamento, incluindo
clientes, fornecedores, bancos, educacgdo universitaria, profissionais de outras
empresas, parentes, amigos e mentores.” As redes de relacionamento na
internacionalizacdo sdo a interacdo entre as partes no ambiente de mercado —
aprendendo, criando— pois € primordial ser aceito numa rede de importancia
pertinente a atividade (VAHLNE e JOHANSON, 2013).

Dentre as criticas apresentadas ao modelo de Uppsala, esta o fato de que a
internacionalizacdo gradual e o0 modelo por estagios ndo explica a
internacionalizacdo de empresas consideradas Born Global (BG) ou as International
New Ventures (INVs). Estas empresas ndo esperam obter experiéncia no mercado
interno para se internacionalizarem, mas tem como caracteristica ja& “nascerem”
globais. O termo empreendedorismo internacional surgiu através dos estudos de
McDougall e Oviatt, que definem Born Global como empresas que procuram
recursos e vendem seus produtos para ganhar vantagens competitivas de mercados
multinacionais desde o inicio (OVIATT E MCDOUGALL, 2005). Estas teorias que
adotam o conceito de Born Globals ndo séo facilmente aplicadas as MPEs do setor
industrial uma vez que pelo conceito elas ja devem ser constituidas com atuacéo no
exterior, sendo mais comuns nos setores de tecnologia e servicos. Apesar da
evolucédo do pensamento sobre internacionalizagdo de empresas, o primeiro modelo

de Uppsala ainda explica o processo de internacionalizacdo de muitas MPESs.

Relacionaram-se algumas das pesquisas que foram realizadas nos ultimos
anos sobre internacionalizagdo de empresas brasileiras onde constam aspectos da
teoria de empreendedorismo e rede de relacionamentos:

a) Baéta et al (2005) estudaram o empreendedorismo internacional nas
incubadoras de empresas de base tecnoldgica e identificaram que essas ndo tém
muitas parcerias de carater internacional, o que dificulta o auxilio aos

empreendedores;



30

b) Leite e Moraes (2014) pesquisaram as facetas do risco (processo de
internacionalizac&o; negociacdo com os compradores; modo de entrada no exterior;
exploracdo de oportunidades internacionais; porte; tempo de atuacdo; producéo
agricola e negociacdo) em um estudo qualitativo de mudltiplos casos, onde foram
realizadas entrevistas com 30 gestores de empresas Born Global de agronegdcios.
Tendo como base a teoria do empreendedorismo internacional, os autores
identificaram as principais facetas do risco como: dimensdo comercial e a
negociacao.

c) Freitas et al (2014) observaram no estudo sobre internacionalizagdo de
uma empresa de agronegocios no Vale do Sao Francisco, que a internacionalizacéo
se deu em etapas como no modelo de internacionalizagdo Uppsala, e as escolhas
gerenciais se deram conforme abordagem da “escolha adaptativa”’, que discute o
modo como 0s gestores tomam decisdes e as variaveis que influenciam as escolhas;

d) Vianna et al (2014) encontraram na internacionalizagdo de franquias,
diferentes motivagbes para internacionalizacdo, o que ndo pode ser explicado por
apenas uma teoria. Em wuma das franquias foi possivel observar a
internacionalizac&o por etapas que condiz com a teoria de Uppsala;

e) Silva et al (2012) pesquisaram as caracteristicas do empreendedorismo
internacional no processo de Internacionalizagéo, onde no estudo de caso realizado,
perceberam a influéncia das networks no momento de expansao para outros paises.

Mesmo que o modelo original de internacionalizacdo de Uppsala tenha
passado por modificacdes, ainda explica o processo de internacionalizacdo de
muitas empresas em todo o mundo. Brouthers et al (2009), em pesquisa realizada
com empresas da Grécia e Caribe, confirmaram a hipétese levantada a partir da
teoria de internacionalizacdo por etapas, que as pequenas empresas que
concentram suas estratégias em um mercado externo, tém melhores performances
de exportagdo. Isso se explica pelo fato de que, em comparagdo com empresas de
grande porte, as MPEs séo limitadas em recursos financeiros e experiéncia no
mercado externo. No quadro 2 sdo apresentadas as caracteristicas das teorias

comportamentais.
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utilizadas nesta

pesquisa
L . Estudos L
i Principais caracteristicas : : : Estudos Nacionais
Teoria P internacionais
Empreendedorismo Internacional (El) € a
descoberta, a criagdo, avaliacdo e - Empreendedorismo
exploracdo de oportunidades - além das Internacional em
fronteiras nacionais - para criar produtos e Incubadoras (Baéta et
servigos futuros. Segue-se, portanto, que o Oviatt e all, 2005)
campo académico do empreendedorismo
El . . . ) McDougall = do ri
internacional analisa e compara - para além (2005) -Facetas do risco
das fronteiras nacionais - como, por quem e enfrentado por
com que efeitos essas oportunidades s&o empreendedores na
postas em préatica. Explica trajetorias internacionalizag&o
rapidas de internacionalizagdo, como a das (Leite e Moraes, 2014)
Born Globals e International New Ventures.
Explica a internacionalizacdo  como . L
processo gradual, propondo que a fronteira . Internau.onallz.a(;ao
da incerteza relaciona-se com a distancia de Franquias (Vianna
Uppsala psicolégica ou psiquica, onde as empresas Johanson e etal, 2014)
selecionam os merca_dois d_e entradg €M | vahine (1977) | - Internacionalizacéo
ordem crescenteN da dllstgn.ma percgblga, .o de empresa fruticultura
que pf)Fie ou nao coincidir com distancia (Freitas et al, 2014)
geogréfica.
Evolucdo do Modelo Uppsala de
internacionalizacdo. Partem do pressuposto
que o processo de internacionalizagdo se da
em rede. Os relacionamentos sé&o . . o
. P P -internacionalizagéo de
caracterizadas por niveis especificos de | Johanson e
. ' uma empresa de
Network | conhecimento, confianca e )
. Vahine (2009) charutos (Silva et al,
comprometimento que podem ser|va
N . 2012)
distribuidos de forma desigual entre as
partes envolvidas, e, portanto, eles podem
diferir na forma como eles promovem bem-
sucedida internacionalizacéo

Fonte: Dados da pesquisa bibliografica

Para as MPEs brasileiras, Ambrosini et al (2014) observam que existem

caracteristicas que as tornam mais frageis no atual cenario econémico:

“ concentram-se em setores intensivos em trabalho, que

sdo 0s que mais tém sofrido com a concorréncia de

terceiros paises que pagam salarios relativamente baixos,

especialmente aqueles localizados no sudeste asiético;

sao menos internacionalizadas;
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possuem grau relativamente baixo de integracdo as
cadeias globais de valor;

importam menos insumos e, portanto, ndo se beneficiam
tanto de uma taxa de cambio valorizada;

tém maior dificuldade de acessar mercados mais
longinquos, como os paises asiaticos, que sdo justamente
0s que tém registrado as maiores taxas de crescimento
econdmico;

as exportacdes das MPEs sdo fortemente concentradas
em mercados mais proximos geograficamente e de

cultura semelhante, como os da América Latina.”

Para se tornarem mais competitivas as MPEs podem se unir na formagéo de
redes de empresas, através de Arranjos Produtivos Locais (APLs), associacgdes,

consorcio, cooperativas, joint-ventures, organizacoes virtuais.

Os Arranjos Produtivos Locais (APLs) sao constituidos por fatores
econdmicos de cooperacao e interagdo nos ambitos politicos e sociais, num mesmo
territério, desenvolvendo producao, cultura profissional, cooperagéo e interacdo no
ambito econémico. Sdo como clusters, que devido as caracteristicas da economia
brasileira, alguns autores deram o nome de Arranjos Produtivos Locais — APL
(TACHIZAWA et al, 2012). Para se adaptar ao novo contexto econdmico, empresas
tém se associado para a formacgédo de clusters (origem na palavra inglesa que
significa agrupamento), com o intuito de reduzir custos, conquistando maior

prospeccao de mercado.

Por Joint-Venture tem-se a unido de duas ou mais empresas para explorar
uma oportunidade de negodcio, firmada através de contrato negociado entre as
partes, podendo ser nacional ou internacional (LIMA, 2006). Ja as organizacdes
virtuais, de acordo com mesmo autor, sdo redes de organizagdes independentes,
que se unem em carater temporario através do uso da tecnologia da informacéo e
comunicagdo, comportando-se como uma Uunica empresa, com intuito de obter

vantagem competitiva.
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Figura 3:Esquema dos principais modos ou formas de arranjos em rede

Cooperativas

l

Joint- ventures Redes L s Dlgﬁmmﬁ_m's
interorganizacionais virtuais
de cooperacgiio
Arranjos Produtivos Consdrcios
Locais (APLs) (de exportacio)

Fonte: Lima (2006)

O consoércio de exportacdo € uma alternativa para fortalecer as MPEs, para
promocdo e facilitacdo de aliangcas, aproximando conjuntos de empresas,
desenvolvendo uma rede de relacionamento entre empresas do territério e as
instituicdes locais (ZUCATTO et al 2010). Consorcios de exportacdo podem ainda
ser definidos conforme o Centro de Comércio Internacional — UNCTAD/GATT, 1983,
apud Lima et al (2008): “compdem-se de empresas independentes, que guardam a
sua identidade como produtores e conservam sua propria estrutura administrativa.
Elas ndo fundem seus interesses, mas participam simplesmente da criacdo de um
organismo novo ao qual estéo ligadas, como entidades distintas, por um acordo de

natureza comercial.”

De acordo com Lima et al (2008), a Apex-Brasil tem oferecido apoio para as
pequenas empresas formarem consércios, que no Brasil, sdo em sua maioria
consorcios do tipo promocional, com suporte as empresas associadas e promocao a
exportacdo. Compete a agéncia a execucdo de politicas de promocdo de
exportacdes, com 0 objetivo de inserir novas empresas exportadoras no mercado

internacional, ampliar mercados, gerar emprego e renda (RUIZ, 2007).

O estudo realizado por Carpes et al (2013) buscou verificar se os consércios
estavam sendo utilizados como ferramenta estratégica para a inovacdo. Foram
localizadas 291 empresas pertencentes a algum consércio de exportagdo sendo que
34 aceitaram participar da pesquisa. Os autores observaram que: “o consorcio pode

viabilizar as acdes inovadoras as empresas, mas ndo € o principal meio existente”.



Os consorcios facilitam a participagdo em feiras internacionais (através da
reducdo do custo), sendo consideradas uma forma de verificar as inovacdes dos

concorrentes mundiais.

Observando as semelhancas entre os produtos comercializados nas regioes
Noroeste do Rio Grande do Sul e do Extremo-Oeste de Santa Catarina, Zucatto et al
(2010) sugerem em seu estudo a formacéo de associacGes dos produtores para em
conjunto colocarem seus produtos no mercado externo com uma marca prépria ou
ndo. Observam ainda que podem existir mais regifes no pais com caracteristicas
semelhantes que ainda ndo atentaram para os beneficios que a cooperacdo pode

trazer para sua inser¢gdo no mercado externo.

Ainda na visdo de Zucatto et al (2010) “a politica de redes de cooperacao
caracteriza o pélo, ou seja, 0 agrupamento de varias unidades atuando no mesmo

setor ou em setores sinérgicos, trazendo oportunidades para a comunidade.”

2.2.1 PROMOGAO A EXPORTAGAO - APEX-BRASIL

A Agéncia Brasileira de Promoc¢ao de Exportagbes e Investimentos — Apex
Brasil foi instituida pela Lei 10.668/2003 e tem como missdo desenvolver a
competitividade das empresas brasileiras, promovendo a internacionalizagdo dos
seus negocios e a atracdo de Investimentos Estrangeiros Diretos (IED). Sua atuacao
consiste no apoio a promocdo da exportacdo de empresas brasileiras, sendo
necessario que se organizem em associacdes e consorcios para que recebam o
suporte da agéncia. Os consorcios formados com o apoio da agéncia tendem a ser

promocional e monossetorial (agrega empresas do mesmo setor).

O estudo realizado por Lima et al (2008) objetivou a analise da experiéncia da
Associacdo Brasileira do Vestuario (ABRAVEST) na criagdo, formacdo e
organizacdo de consorcios de exportagdo para pequenas e médias industrias do

setor vestuario, com a supervisdo, assessoria e suporte financeiro da Agéncia de
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Promocao de Exportacdo (APEX-Brasil); buscou também analisar os consércios de
exportagdo como facilitadores no canal de distribuicdo para o mercado internacional
de pequenas e médias empresas. Observou-se que a formacdo de consorcio como
alternativa € mais vantajosa em relacao a exportacdo direta por minimizar riscos, e
em relacdo a exportacdo indireta, pois esta ndo permite controle sobre preco,
propaganda, reconhecimento de marca no exterior. O projeto da APEX tem cerca
de trés anos de duracao, apds o qual as empresas devem se manter no mercado
internacional com o aprendizado e experiéncia que obtiveram. De acordo com 0s
autores, 16 consorcios estavam em andamento a época do estudo, no entanto
apenas um estava em funcionamento; ainda assim, nao havia informacdes precisas
sobre os resultados alcangados, o que demonstra a dificuldade em conseguir

desenvolver a cultura exportadora e a unido entre as empresas participantes.

A andlise do consorcio de exportacdo Brazilian Health Products (BHP),
formado por empresas do setor médico-odontoldgico de Ribeirdo Preto-SP em
parceria com a APEX-Brasil, foi feito através de estudo de caso por Garcia et al
(2008). Os resultados obtidos mostraram que nem todos 0s empresarios
condicionavam a formag¢do do consoércio ao apoio governamental; as principais
barreiras para a formacdo do consorcio estavam ligadas a aspectos
comportamentais necessarios para o trabalho em conjunto; nem todas as acgbes
desenvolvidas no processo de internacionalizacdo sdo passiveis de realizacéo
conjunta, mas ha a percepcdo do poder de barganha, controle, profissionalismo,
organizacao e seriedade que um consorcio propicia.

Outra forma de apoio da APEX-Brasil as empresas € o Projeto Setorial
Integrado de Promocédo de Exportacdes (PSI); o estudo de caso realizado por Lima
et al (2009) considerou o PSI Wines from Brazil constituido por 15 vinicolas da
regidao de Bento Gongalves — RS. Concluiu, corroborando os estudos anteriormente
realizados, que: “o consércio de exportacdo representa uma importante estratégia
para a internacionalizacdo de empresas brasileiras, especialmente as de pequeno
porte”. O PSI originou-se de um consércio de exportacdo bem sucedido, buscando

agora consolidar a marca “Wines from Brazil” no exterior e expandir as exportacdes.
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Os estudos publicados revelando os projetos apoiados pela APEX-Brasil nos
permitem visualizar a presenca da agéncia em setores diferentes, tendo sucesso em
alguns projetos e baixo retorno em outros. LIMA et al (2008) ressaltam a presenca
da agéncia como incentivador para que empresas sejam estimuladas a formacao

dos consoércios e o desenvolvimento da cultura de exportagéo.

Para atuar junto as MPEs que nédo fazem parte de consércios de exportacao
ou PSI, a APEX em parceria com instituicdes de diversos estados do pais e criou 0
Programa PEIEX — Projeto Extensao Industrial Exportadora. Trata-se de um sistema
de resolucdo de problemas técnico-gerenciais e tecnologicos para empresas
industriais de pequeno porte, cujo objetivo maior € incrementar a competitividade e
promover a cultura exportadora empresarial (LEMOS et al, 2011). E uma solugio de
curto prazo que pretende, com agdes de curta duragéo, resolver problemas pontuais
da empresa que lhe trardo maior eficiéncia, competitividade e preparo para iniciar

atividades exportadoras.

Oura e Stal (2009) apresentaram um estudo de caso sobre o Projeto Setorial
Integrado de Promocédo de Exportacbes de Café (PSI) criado em 2002 e liderado
pelo Sindicato da Industria de Café de S&o Paulo (Sindicafé-SP) em convénio com a
Agéncia de Promogéo de Exportacdes e Investimentos (APEX). Foram selecionadas
guatro empresas cujos gerentes ou proprietarios participaram da pesquisa, todas
com gestdo familiar e recentes nas atividades de exportacdo. Os autores concluiram
que apesar das limitagBes e da falta de cultura exportadora, o PSI foi importante
como marco no desenvolvimento de estratégias conjuntas de entrada de empresas

torrefadoras no mercado internacional.
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2.3 RELACIONAMENTO BANCARIO

Muitos paises possuem em sua estrutura econdmica um elevado percentual
de MPEs que sao importantes fontes de crescimento pela contribuicdo significativa
que fazem a economia. Rela¢cdes mais proximas com essas empresas Sao
interessantes para os bancos pela contribuicdo expressiva que ddo aos seus lucros
(DURKIN, MCGOWAN e BABB, 2013; MARJENE e REGRETTABLE, 2013).

Os desafios para melhorar a qualidade da relagcédo entre a MPE e o banco tém
recebido atencdo na literatura académica, onde se observa que as relagbes com o
setor de pequenas empresas, tradicionalmente, tém sido negligenciadas pelas
instituicbes  bancarias (HERNANDEZ-CANOVAS e KOETER-KANT, 2010;
MARJENE e REGRETTABLE, 2013; DURKIN, MCGOWAN e BABB, 2013). No
entanto, ha poucas pesquisas empiricas sobre as relagcbes entre pequenas
empresas e bancos no contexto econdmico atual, e os aspectos do desempenho
exportador das micros, pequenas e médias empresas (DURKIN, MCGOWAN e
BABB, 2013; CARVALHO, GOMES E LIMA, 2012).

Historicamente, as pequenas e médias empresas enfrentam varios problemas
gue tornam dificil o acesso a financiamento bancario, principalmente as empresas
com pouco tempo de existéncia e auséncia de informacdes contabeis confiaveis
para apresentar aos potenciais financiadores (BERGER e SCOOT, 2007,
CHAKRABORTY e MALLICK, 2012; MARJENE e REGRETTABLE, 2013). Um dos
principais problemas de exportacdo para as pequenas empresas tende a ser
relacionado com as finangas; problemas na obtencédo de financiamento foram muitas
vezes ligados ao fato de que os bancos consideram as pequenas empresas como
de alto risco (LINDSTRAND e LINDBERGH, 2011).

As empresas maiores ndo dependem apenas dos bancos para conseguirem
financiamento, podendo recorrer por exemplo, a bolsa de valores; deste modo
quando advém uma crise financeira, a MPE é a primeira prejudicada com o
racionamento de crédito (LINDSTRAND e LINDBERGH, 2011; ZUBELDIA,
LERTXUNDI e IBANEZ, 2012).
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Segundo Marjene e Regrettable (2013), o fato de as pequenas e médias
empresas requererem mais servicos de um mesmo banco n&do afeta suas chances
de conseguir um empréstimo. Estudos empiricos realizados apontam que o tempo
de relacionamento banco-empresa ndo se traduz em melhores taxas de juros para
as linhas de financiamento, sendo também considerados a experiéncia do tomador e
o tempo de existéncia da empresa (CHAKRABORTY e MALLICK, 2012; MARJENE
e REGRETTABLE, 2013).

Para muitas pequenas e médias empresas bem informadas, ter um
relacionamento flexivel com o seu banco é fundamental para que possam negociar
rapidamente quando ocorrerem mudancas nas condi¢des de taxas (BINKS, ENNEW
e MOWLAH, 2006). No caso dos empreséarios de pequenas empresas na Tunisia,
por exemplo, para obter um empréstimo de um banco, estes devem acessar sua
network através do estabelecimento de um relacionamento de longo prazo com o
seu banco (MARJENE e REGRETTABLE, 2013). Conforme estudos de Chakraborty
e Mallick (2012), uma segmentacéo eficaz de pequenas empresas de acordo com
suas lacunas de crédito seria essencial para aliviar crises de crédito e fomentar o

empreendedorismo.

A auséncia de controle por parte dos microempresarios dificulta o
preenchimento dos formularios necessarios para pleitear uma linha de capital de giro
ou de investimento junto as instituicdes financeiras. A falta da escrituracdo contabil &
uma das principais dificuldades para se avaliar a MPE; o desconhecimento da
realidade econbmica nacional gera decisdbes completamente dissociadas das

necessidades das empresas e da sociedade em geral, aponta Coelho Neto (2002).

Segundo Lucato e Vieira (2006), as préaticas gerenciais inadequadas
desenvolvidas pelos dirigentes de pequenas empresas seriam a principal causa da
incapacidade de obter crédito, pois ndo conseguem convencer a instituicdo
financeira de que a aplicacdo dos recursos pretendidos ir4 gerar caixa suficiente

para cobrir os juros e a amortizagéo dos valores emprestados.

A importéncia de desenvolver um relacionamento com a instituicdo financeira

na qual serd pleiteado o crédito € destacada por Fliegel (2005): “Uma linha de
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crédito reflete o potencial para uma relagdo duradoura entre o banco e o mutuario,
uma relacdo que beneficia ambas as partes”. Desta forma, bancos e empresérios
devem se esforcar para estabelecer um didlogo que possa ser compreendido por

ambas as partes e seja de beneficio matuo.

Uma alternativa desenvolvida no Brasil para possibilitar aos bancos obterem
maior conhecimento sobre a situacdo financeira da MPE é através do “balanco
perguntado”, que consiste em uma metodologia com perguntas previamente
elaboradas em forma de questionéario, para diagnosticar a situacdo econdmica e
financeira de uma determinada empresa. Essa metodologia pretende beneficiar as
MPEs podendo ser utilizada como instrumento de planejamento empresarial
(KASSAI et al, 2001).

Gestores de MPE devem aprimorar seus conhecimentos sobre administragéo
financeira, com o proposito de transmitir confianca e desenvolver lagos mais
estreitos e solidos com o seu banco, para obter apoio financeiro principalmente em
tempos de dificuldade (BINKS, ENNEW e MOWLAH, 2006; LUCATO e VIEIRA,
2006; DURKIN, MCGOWAN e BABB, 2013). Diferencas de realidade do gerente
bancéario e do empreendedor sdo apontadas por Durkin, Mcgowan e Babb (2013)
como obstaculo na relacdo bancaria:

“Em quase todos os aspectos da estrutura organizacional e de
comportamento, o banco tipico e a tipica pequena empresa
empreendedora estdo em extremos opostos de um continuum. O
gerente da agéncia - e é a este nivel que a grande maioria dos
proprietarios-gerentes de pequenas empresa contatam o banco -
foi socializado no processo, procedimento e padronizacdo do
trabalho. Isto leva o gerente do banco a se preocupar em analisar,
priorizar e tentar impor um determinado tipo de ordem na
pequena empresa. A sua é 0 oposto da visdo do empreendedor e
de compreensao do mundo e do que faz um gestor de sucesso,
ou seja, a tomada de riscos, planejar informalmente, seguindo
intuicbes (...) H& vantagens consideraveis para ser adquirida a
partir de visitas pessoais pelo banqueiro ao local do

empreendedor de negdcios.”
Conforme sugerem Lindstrand e Lindbergh (2011), os bancos poderiam, com

0 seu conhecimento especializado de servigos financeiros, aumentar a compreensao
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das empresas sobre como funcionam os mercados estrangeiros, auxiliando também

a avaliar os riscos, pois muitos bancos possuem filiais no exterior.

No que concerne a quantidade de instituicbes financeiras com as quais as
empresas mantém vinculo, existe uma associacao positiva entre idade do negdcio e
multiplos bancos, considerando que demanda tempo estabelecer uma relagao
bancaria. Hernandez-Canovas e Koéter-Kant (2010) consideram que as empresas
maiores e mais antigas sdo mais propensas a manter multiplas relagbes bancérias
por serem mais complexas, com maior necessidade de financiamento e requererem

maior variedade de servicos financeiros.

Autores sdo unanimes em afirmar que existe assimetria de informacdo na
relacdo banco e MPE (TIMO, B.S, 2006; CHAKRABORTY e MALLICK, 2012;
DURKIN, MCGOWAN e BABB, 2013; MARJENE e REGRETTABLE, 2013) onde as
MPEs n&o conseguem fornecer informagfes suficientes para documentar uma
decisdo de crédito, pois a confiabilidade da informacg&o que fornecem é limitada, o
que é de dificil controle pelos bancos. Além disso, essas empresas geralmente nao
publicam balanco, gerando auséncia de precos de mercado ou de avaliacdes
publicas que possam sugerir a sua qualidade. Diminuir a assimetria de informacéo é
benéfica tanto para os bancos e as pequenas empresas, € ao longo do tempo,
mecanismos de rastreamento e monitoramento sofisticados foram desenvolvidos
pelos bancos para tentar resolver esse problema (BERGER e SCOOT, 2007,
CHAKRABORTY e MALLICK, 2012).

Outro mecanismo eficaz para aliviar a assimetria informacional € o
“empréstimo de relacionamento” que trata de um processo em que 0s bancos, por
meio do contato continuo, coletam informac6es privadas ao longo de véarios anos a
partir do endividamento de um negdcio. Esta informacéo é derivada de historico das
demonstragOes financeiras apresentadas periodicamente, renegociacoes, visitas e
outros dados associados (CHAKRABORTY e MALLICK, 2012). Com o advento da
tecnologia e os sistemas automéaticos de decisdo, os gerentes de bancos muitas
vezes nado sao capacitados para fazer julgamentos independentes sobre as
necessidades de financiamento de clientes de pequenas empresas, e este cenario
ndo tende a mudar no curto prazo (DURKIN, MCGOWAN e BABB, 2013). Aumentar
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o nivel de informacdo em um relacionamento é sempre um problema quando as
partes envolvidas sédo tédo diferentes em termos de sua experiéncia, percepgao e
mentalidades. As pequenas empresas sao geralmente muito mais carentes de
informagbes do que as grandes corporagdes, porque muitas vezes elas ndo tém
certificado ou demonstracfes financeiras auditadas para produzir informacéo
financeira confidvel em uma base regular (BINKS, ENNEW e MOWLAH, 2006;
BERGER e SCOOT, 2007).

Empresas que fornecem aos bancos informacdes mais completas estdo
propensas a ter mais relagbes bancérias do que empresas que fornecem
informagdes mais simples que necessitam ser confirmadas e complementadas pelos
bancos. Essas informag¢des incompletas necessitam ser certificadas, adicionadas
com a experiéncia que o credor jA possui no tempo de relacionamento com a
empresa (HERNANDEZ-CANOVAS e KOETER-KANT, 2010; TIMO, 2006).

A MPE tende a oferecer informacdes pouco transparentes aos bancos, desta
forma ha a necessidade em se complementar essas informacdes (BERGER e
SCOOT FRAME, 2007; MATIAS, 2009). Na literatura internacional as informacdes
foram classificadas como soft e hard, sendo a primeira caracterizada por dados
subjetivos ou intangiveis; e a segunda por dados objetivos e tangiveis. Por muitas
vezes ndo possuir uma gestao contabil eficiente, a MPE tem a oferecer apenas
dados subjetivos que o banco adquire, por exemplo, através da visita. Esse tipo de
informagdo tem um custo maior para obter que as informacdes objetivas. Neste
ponto, o relacionamento € necessario para suprir a deficiéncia de informacdes
objetivas que o banco necessita em suas analises, principalmente para a oferta de

recursos financeiros.

Para Grunert e Norden (2012) as relacbes bancarias das MPE sé&o
principalmente determinadas pelas caracteristicas do tomador (lado da procura),
caracteristicas do banco (lado da oferta), caracteristicas do relacionamento banco-
tomador (de interac@o anterior), e fatores como tamanho do mercado (concorréncia,

do ciclo de negdcios).
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3 METODO

A pesquisa realizada é do tipo mista que emprega técnicas qualitativas e
guantitativas. Como instrumento para a coleta de dados, utilizou-se um questionario
com escala tipo Likert de sete pontos. O questionario foi respondido por
proprietarios ou pelo responsavel por exportagbes das MPEs da amostra.
Participaram da pesquisa 31 empresas sendo que o critério para enquadrar como
MPE foi o nimero de empregados no ano da primeira exportacdo. Foram contatadas
pessoalmente sete empresas e as demais empresas, nos casos em que nao foi
possivel a visita, 0 contato ocorreu através de telefone, sendo enviado o
questionario por e-mail, cujo link encaminhado direcionava ao site Survey Monkey. O
site Survey Monkey é uma plataforma on-line de coleta de dados de questionérios e

permite exportar os dados a outros programas de analise.

3.1 QUESTIONARIO

Buscou-se nas fontes da revisdo da literatura identificar questdes ou temas
gue pudessem sugerir proposicoes referentes ao relacionamento entre banco e
MPE, que possibilitassem caracterizar tal relacionamento e identificar se h&
influéncia dos bancos nas exportacbes da MPE. Deste modo buscou-se
compreender qual a participagdo dos bancos entre o0s relacionamentos que

influenciaram na primeira exportacdo da MPE e atualmente.

A parte A — “Informacgbes sobre a empresa’ e B — “Relacionamentos que
influenciaram na internacionalizacdo da empresa” do questionario, descrito no
Apéndice A, foram adaptadas de Lindstrand (2003) que pesquisou sobre
internacionalizacéo de empresas e Lindstrand e Lindbergh (2011) que pesquisaram
sobre a necessidade dos bancos como parte da rede de relacionamentos das

pequenas e médias empresas suecas durante expansao internacional.

As proposi¢des que compdem a parte C — “Relacionamento entre banco e
empresa na internacionalizagcdo” do questionario, originam-se de estudos de outros

autores, extraidos da revisdo da literatura e descritos na coluna fonte, conforme



apresentado no quadro 3. As proposi¢cdes 1 e 2 sugerem que 0 empresario deve
buscar o conhecimento da gestdo financeira da empresa e se envolver no
relacionamento com bancos conforme Binks et al (2006), mesmo pensamento que
se reflete em artigos de outros autores que mencionam a questado da opacidade de
informacdes (BERGER e SCOOT FRAME, 2007) que prejudica a oferta de crédito a
MPE, a dificuldade de se obter soft data, uma vez que a MPE nao costuma
apresentar hard data (HERNANDEZ-CANOVAS e KOETER-KANT, 2010; MATIAS,
2009). As proposi¢cdes 3 a 7 abordam a utilizagdo dos servigos que 0s bancos
oferecem na area internacional e a utilizacdo dos mesmos como fonte de informacao
em negocios internacionais, discusséo levantada por Lindstrand e Lindbergh (2011).
Em relacdo ao processo de geragdo de conhecimento para a MPE com a
participacdo em negocios internacionais e o reflexo nas exportagdes resultou nas
proposicdes 10 a 17 e 22. A questao da dificuldade para obtencdo de crédito e o

possivel reflexo nas exportacfes, geraram as demais proposicoes.

Quadro 3: Proposicdes Iniciais para elaboracdo do questionario

ITENS | PROPOSICOES FONTE
Propriet&rios de empresas devem buscar conhecimento e se
envolver no relacionamento com bancos Binks, M.. Ennew

gestores,devem buscar compreensio e conhecimento da gestdo | (2006)
financeira

Para a melhoria da relagdo empresalbanco as empresas e seus | C;  Mowlah, A.

Tenho conhecimento sobre servigos oferecidos pelos bancos na
&reainternaciona

Utilizo servicos oferecidos pelo banco na area internacional

Utilizo ainternet parareadlizar transacfes internacionais Lindstrand

Utilizo servigos de consultoria oferecidos pelos bancos na area Lindbergh (2011)
internacional

Percebo a utilidade do banco como fonte de conhecimento e
Servicos no processo de internacionalizacéo

e

internacionalizagéo A.(2010)

Micro e pequenas empresas ndo seguem as teorias tradicionais de | Kontinen, T.; Ojala,

relacionamentos Erik Vahine.(2009)

O ambiente de negdcios internacional € visto como uma rede de | Johanson, J.; Jan-




A internacionalizac8o € "0 processo de adaptacdo das empresas’

10. operacOes (estratégia, estrutura, recursos, etc) para ambientes | Crick, D.(2009)
internacionais
A exportagdo tém menos barreiras a saida de um mercado do que
11 outros, como abrir f|I|_a|s, tornand_o mais fécil de Se retirar do Crick, D.(2009)
mercado, pois proporciona aprendizagem empresarial para uma
futura re-internacionalizacdo
12 As micro e pequenas empresas tem maior dificuldade para acessar
' arecursos financeiros para i nternacionalizagéo
. L T Svetlicic, M.,
13. As empresas nacionais crescem através da internacionalizacéo. Jacklié A &
Apesar de suas muitas limitacoes, as micro e pequenas empresas | Burger, A. (2007)
14. tém as vantagens de flexibilidade, gestéo de tecnologia apropriada,
e potencial de rede de relacionamento
15 As pequenas empresas tendem a buscar estratégias de crescimento
' mai's seguras
Concentrar-se em alguns mercados de exportacdo permite que uma Brog_thers, Nakos,
pequena empresa  desenvolva  competéncias  naqueles | Hadjimarcou,
16. mercados, para construir uma forte rede de distribuicdo, e gerenciar | Brouthers (2009)
suas atividades de exportagdo de forma eficaz, resultando em
melhor desempenho de exportacéo
Empresas que operam em mercados internacionais, acumulam
17. conhecimento através da experiéncia, 0 que gera oportunidades | Rodriguez (2004)
para consolidar ou expandir operagoes.
A importancia do relacionamento bancario depende da duragao da
18, Ilga(;go entre cliente e 0 k_)anco. A m_eollda_\ que se |n§en5|f|ca O | Vatias (2009)
relacionamento as taxas de juros e a exigéncia de garantias tendem
adiminuir.
19, E dificil para as pequenas empresas criar um bom padréo de Zineldin (1995)
contatos sociais e relacionamentos com seus bancos
Os incentivos financeiros influenciaram no desempenho da | Souza, Floriani E
20. X o
empresa na internacionalizacéo Lopes (2011)
O principal problema para exportar com o0 qual se defrontam a A
21. MPE é a dificuldade em obter capital, sga na forma de Badta, Borges e
- ~ . L Tremblay(2005)
empreéstimos ou manutencao de capital proprio
29 A participagdo no mercado externo € capaz de gerar novos | Versiani e Loureiro
' aprendizados para as empresas. Rezende (2009)
23, As decisbes de contratar um empréstimo/financiamento Riding et al (2012)

influénciam minha empresa a exportar.
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Um e-mail foi enviado aos autores das proposi¢cdes que publicaram artigo em
lingua portuguesa conforme apresentado no Apéndice B; dois especialistas
responderam ao convite de validar o conteddo das proposi¢ces, tecendo seus
comentarios acerca do conteudo: Prof. Sérgio Fernando Loureiro Rezende (PhD) e
Prof. Miguel Neves Matias (PhD). Apdés alteracbes no questionario sugerida por
especialistas, a aplicacdo do pré-teste e a qualificagcdo do projeto, o conteddo do
guestionario foi modificado. Foram excluidas as proposicdes 8,9,10 e 12 por
exigirem do respondente um pré conhecimento sobre teorias acerca da
internacionalizacdo de empresas e as proposi¢cdes 13 a 16 e 21 por ndo estarem
relacionadas ou ndo serem relevantes para o0 objetivo do estudo . Foram
reformuladas as proposi¢cbes 1, 2, 11,18 e 19 para propiciar aos respondentes
melhor entendimento da pergunta. Demais alteragbes pontuais ocorreram no
vocabulario, na parte A “Informacdes sobre a empresa” e no roteiro de orientagédo
para preenchimento das respostas. No Apéndice A consta o questionario que foi
aplicado as MPEs. As proposicdes finais e as respectivas correspondéncias com as

afirmacdes no questionario estdo dispostas no quadro 4.

Quadro 4: Proposic¢fes Finais associadas ao questionario

ITENS FONTE

PROPOSICOES

Proprietarios das MPE buscam conhecimento e se envolvem no
relacionamento com bancos

pl. Correspondente no questionario:

Pergunta 12 A: “Me relaciono com banco para obter recurso
financeiro/conhecimento sobre negdcios internacionais”

Binks, M.; Ennew, C.;

Para a melhoria da relagdo empresa/banco as empresas e seus Mowlah, A. (2006)

gestores, buscam compreensao e conhecimento da gestéo financeira
Correspondente no questionario:

Pergunta 15 B: “Busco compreender e conhecer sobre a gestédo
financeira de minha empresa.

p2.

Tenho conhecimento sobre servigos oferecidos pelos bancos na area
internacional

Correspondente no questionario:

Pergunta 12 B: mesmo enunciado.

p3.

Utilizo servigos oferecidos pelo banco na area internacional.
p4. Correspondente no questionério:
Pergunta 12 C: mesmo enunciado. Lindstrand e

Utilizo a internet para realizar transagdes internacionais Lindbergh (2011)
p5. Correspondente no questionéario:
Pergunta 12 D: mesmo enunciado.

Utilizo servicos de consultoria oferecidos pelos bancos na éarea
internacional

Correspondente no questionario:

Pergunta 12 E: mesmo enunciado.

p6.




46

Percebo a utilidade do banco como fonte de conhecimento e servigos no
processo de internacionalizagéo

p7. Correspondente no questionério:
Pergunta 12 F: mesmo enunciado
A exportacdo tém menos barreiras a saida de um mercado do que
outros, como abrir filiais, tornando mais facil de se retirar do mercado,
pois proporciona aprendizagem empresarial para uma futura re-
pll. internacionalizacéo Crick, D.(2009)
Correspondente no questionéario:
Pergunta 15 C: Exportar € uma forma mais facil de internacionalizar e
proporciona aprendizagem empresarial.
Empresas que operam em mercados internacionais, acumulam
conhecimento através da experiéncia, 0 que gera oportunidades para
p17. consolidar ou expandir oper.agé'eg,. _ Rodriguez (2004)
Correspondente no questionario:
Pergunta 15 D: A participacdo no mercado externo é capaz de gerar
novos aprendizados para minha empresa.
A importancia do relacionamento bancéario depende da duragao da
ligacdo entre cliente e o banco. A medida que se intensifica o
relacionamento as taxas de juros e a exigéncia de garantias tendem a
diminuir. .
p18. Correspondente no questionario: Matias (2009)
Pergunta 13: Conforme aumenta o tempo de relacionamento com o
banco percebo diminuirem: as taxas de juros; as exigéncias de
garantias.
E dificil para as pequenas empresas criar um bom padrdo de contatos
sociais e relacionamentos com seus bancos.
Correspondente no questionario: . .
p19. Pergun{)a 14 D: Tenr?o dificuldade para criar um bom relacionamento Zineldin (1995)
com o banco para acesso na area internacional: a recursos financeiros;
servigos; conhecimentos.
Os incentivos financeiros influenciaram no desempenho da empresa na
internacionalizacéo. -
S Souza, Floriani e
p20. Correspondente no questionério: Lopes (2011)
Pergunta 12 G: Tenho dificuldade em acessar recursos financeiros
através do banco para exportar.
A participacdo no mercado externo é capaz de gerar novos
022 aprendizados para minha empresa. Versiani e Loureiro
' Correspondente no questionario: Rezende (2009)
Pergunta 15 D: mesmo enunciado
As decisdes de contratar um empréstimo/financiamento influénciam
p23. minha empresa a exportar. Riding et al (2012)

Correspondente no questionério:
Pergunta 15 A: mesmo enunciado

Total de proposic¢@es utilizadas

16
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3.2 POPULACAO E AMOSTRA

Para identificacdo das empresas que compdme 0 universo da pesquisa,
acessou-se a base de dados estatisticos do Ministério do Desenvolvimento, Indastria
e Comércio Exterior (MDIC) no endereco web

http://www.mdic.gov.br/sitio/interna/interna.php?area=5&menu=603 que disponibiliza

a relacdo de empresas exportadoras por ano. Este endereco eletrdnico contém
dados atualizados sobre importadores e exportadores brasileiros. Por meio do
relatorio Empresas Brasileiras Exportadoras por Unidade da Federacdo foi
selecionado o Estado de S&o Paulo. Apés baixar as planilhas no formato de arquivo
Excel, foram selecionadas as empresas que exportaram nos anos de 2014 e 2013,
sendo filtradas as empresas de acordo com 0s seguintes critérios: a) faixa de valor
de exportacdo até 1 milhdo de délares americanos; b) cidade de origem proximas a
regido de Jundiai; c) as empresas que apareciam na planilha como exportadoras
nos anos de 2013 e 2014; d) ndo possuiam a nomenclatura S.A. (indicativo de

empresa de maior porte).

Este procedimento resultou em 202 empresas. As empresas que resultaram
deste filtro foram contatadas num primeiro momento através de e-mail cujas

informagbes estavam disponiveis no endereco web http://www.brazil4export.com/ e

na pagina de busca do endereco web www.google.com.br com nome da empresa e

cidade. O questionario foi criado no aplicativo Surveymonkey e o link para responder
a pesquisa disponibilizado no e-mail convite. Diante do numero reduzido de
respostas ao questionario (8 empresas participaram) e um percentual de 36% das
mensagens devolvidas por endereco de e-mail invalido, num segundo momento foi
feito o contato por telefone onde solicitou-se o responsavel da empresa por
exportacdes ou o administrador. Em muitos casos nao foi possivel dialogar com o
responsavel, mas foi atualizada a informacdo de e-mail e nome do contato na
empresa, sendo desta forma enviadas novamente as mensagens. Verificou-se no
decorrer da pesquisa que algumas empresas nao preencheram os critérios de MPE,
sendo excluidas da amostra. Das 170 empresas consideradas para pesquisa, 12
responderam néo divulgar dados, 13 informaram que n&o exportam mais, 14 n&o foi
possivel localizar o contato do responsavel por exportacdes, 31 empresas

responderam efetivamente o questionario e as demais ndo se manifestaram.



4 RESULTADOS

As MPEs que participaram da pesquisa possuem em média 31 anos de
existéncia, sendo a mais antiga criada em 1952 e a mais recente comegou suas
atividades em 2010. A tabela 3 contém a relacdo de atividades por ordem de CNAE
(Classificacdo Nacional de Atividades Econbmicas-Fiscal) das empresas

participantes da pesquisa, sendo possivel observar que a maioria das empresas é

do ramo de fabricacdo (16% Comércio e 84% Fabricacao/Producéo).

Tabela 3: Ramos de atividade das empresas pesquisadas

Qtde
Empresas

Classificacdo Nacional de Atividades Econémicas (CNAE) das Empresas
Respondentes

01.42-3-00 - Producéo de mudas e outras formas de propagacéo vegetal

10.31-7-00 - Fabricacéo de Conservas de Frutas

10.99-6-99 - Fabricagdo de Outros Produtos Alimenticios Nao Especificados

13.51-1-00 - Fabricagéo de artefatos téxteis para uso doméstico

20.99-1-99 - Fabricacdo de Outros Produtos Quimicos Nao Especificados

21.22-0-00 - Fabricacdo de Medicamentos Para Uso Veterinario

22.19-6-00 - Fabricacdo de Artefatos de Borracha Nao Especificados Ant.

22.29-3-01 - Fabricacéo de Artefatos de Material Plastico Para Uso Pessoal

22.29-3-02 - Fabricacéo de artefatos de material plastico para usos industriais

23.30-3-01 - Fabricacéo de estruturas pré-moldadas de concreto armado

25.42-0-00 - Fabricacéo de Artigos de Serralheria, Exceto Esquadrias

25.43-8-00 - Fabricacdo de Ferramentas

25.93-4-00 - Fabricacéo de artigos de metal para uso doméstico e pessoal

26.51-5-00 - Fabricacdo de Aparelhos e Equipamentos de Medida, Teste

28.12-7-00 - Fabricacédo de equipamentos hidraulicos e pneumaticos, pecas

28.61-5-00 - Fabricacdo de Maquinas Para A Industria MetalUrgica, Pecas

28.69-1-00 - Fabricacéo de Maguinas e Equipamentos Para Uso Industrial

27.90-2-99 - Fabricacdo de Outros Equipamentos e Aparelhos Elétricos

29.49-2-99 - Fabricacéo de Outras Pecas e Acessorios Para Veiculos Autom

32.20-5-00 - Fabricacéo de instrumentos musicais, pecas e acessorios

32.50-7-01 - Fabricacao de instrum ndo-eletrénicos e utensilios para uso médico

45.30-7-01 - Comércio Por Atac de Pecas e Acess Novos Para Veiculos Aut

46.46-0-01 - Comércio atacadista de cosméticos e produtos de perfumaria

46.61-3-00 - Comércio Atacadista de Maguinas, Aparelhos e Equipamentos

46.79-6-02 - Comércio atacadista de marmores e granitos

R lRrlRrRPIRPPIPIRPIPOIFENR[RPINIERINRPIRPP[FP[RP R, |R,

47.89-0-99 - Comércio Varejista de Outros Produtos N&o Especificados

Total = 31

Fonte: Dados Pesquisa
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A primeira exportacdo de 54% das empresas ocorreu para algum pais da
América Latina, com destaque para Argentina e Bolivia, conforme figura 4. Duas

empresas informaram nao lembrar para qual pais ocorreu a primeira exportacao.

Figura 4: Paises de destino da Primeira Exportacdo

wwwo-ToTImM

Paises

Fonte: Dados da pesquisa

O ano de inicio das exportacdes foi respondido por 30 empresas, sendo que
apenas uma nao soube informar. Do total de participantes da pesquisa 70%
iniciaram suas exporta¢des a partir do ano 2000, conforme tabela 4 abaixo.

Tabela 4: Ano de fundacao e ano primeira exportagao

Fundagdo | exportagao
50 3 -
60 6 -
70 2 2
80 7 2
90 6 5
2000 6 21

-

Fonte: Dados da pesquisa
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Em relacdo ao numero de funcionarios, na primeira exportacdo existiam em
média 43 funcionarios e atualmente a média é de 77 funcionarios. Uma elevacédo de
76,8% € observada no periodo. Com base nestes dados pode-se classificar as

empresas por porte conforme tabela 5.

Tabela 5: Perfil de empresas por porte

Perfil de empresas

Quantidade empresas Quantidade empresas
Porte 12 exportagdo Atual (2014/2015)
Micro empresa 11 (35%) 8 (26%)
Pequena 20 (65%) 12 (39%)
Média - 10 (32%)
Grande - 1 (3%)
Total empresas responderam
a pesquisa 31 (100%) 31 (100%)

Fonte: Dados da pesquisa

Ha predominancia de empresas de pequeno porte no primeiro momento da
exportacdo e no cenario atual (anos de 2014 e 2015), algumas empresas mudaram
de perfil resultando na presenca de média e grande empresas. Como essas
empresas ainda exportam até US$ 1 milhdo em volume (o que se considera um
volume pequeno de exportacdes) e no inicio eram MPESs, continuaram fazendo parte
da amostra. Conforme tabela 6, 0 nimero de empresas que exportam até 10% de

seu volume de vendas é de 22 empresas que representam 71% da amostra.

Tabela 6: Percentual de vendas ao mercado externo

Volume Quantidade
Vendas Empresas
até 5% 15

de6%al0% 7

del11a20% 6

de21a50% -
acima de
51% 3

Fonte: Dados da pesquisa
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O principal destino das exportacbes das empresas pesquisadas é a América
Latina, seguida por Estados Unidos e Italia. As 31 empresas da amostra que
responderam a pergunta 7 questiondrio: “Para quais paises o volume de
exportacdes € mais significativo (cite 3 mais importantes)”, foram classificadas como
E1l a E31; na figura 5 o conjunto dos paises destinos das exportacdes estdo
representados pelos circulos e quando ocorre uma interse¢do, isso indica que a
empresa exporta para mais de um pais. Por exemplo, para a empresa E2 o volume
de exportagbes mais significativo tem como destino a Argélia, jA a empresa E10
escolheu Argentina, Chile e Estados Unidos. Observou-se que paises com menor
representatividade no destino das exportacdes estdo localizados em continente

diferente do Americano.
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Figura 5: Principais paises de destino das exportacdes por empresa
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As perguntas da parte B do questionario buscavam identificar os
relacionamentos que influenciaram as exportagdes das MPEs no inicio e atualmente.
Na questédo 9 foi solicitado as MPEs que assinalassem as fontes de informacdes que
foram importantes na fase inicial da relacdo de negécios com o exterior e as fontes
nao utilizadas deveriam ser deixadas em branco. As empresas com as quais houve
0 contato pessoalmente ou responderam por telefone, citaram itens que néao
estavam disponiveis para resposta no questionario, como participacdo em feiras de
negoécios internacionais e a presenca de representantes comerciais que atuam no
exterior. De acordo com 0s que assinalaram as opc¢des do questionério, observa-se
que os clientes sdo a fonte de informacdo mais influente para que as empresas
decidam iniciar suas exportacdes, com mediana 6. Para a tabela 7 foram

desconsideradas as respostas em branco.

Tabela 7: Fontes de informagé&o importantes na fase inicial de negécios

Clientes
Consultoria/Despachante
Bancos

Internet

Jornais/Revistas
Fornecedores
Competidores

Arranjo Produtivo Local (APL)
Camara de Comércio/ Apex
Cooperativas

Consorcio

Fonte: Dados da Pesquisa

RIRLINNINW AW OUIA_ IO

As MPEs da amostra iniciaram o relacionamento com o banco por iniciativa
propria como correntista. Em uma analise mais apurada acerca do uso dos bancos
como fonte de informacdo na fase inicial de negdcios, observamos que muitas

empresas nao utilizaram essa fonte de informacé&o conforme abaixo:



Figura 6: Percepcdo das empresas acerca dos bancos como fonte de informagéo na
fase inicial de negécios
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Fonte: Dados da Pesquisa

Em relacdo a participacdo dos bancos como apoio para as exportacdes
iniciais da empresa, a pergunta 10 do questionario obteve como resultado
predominante a presenca de Banco Publico Nacional; apesar de mencionar no
enunciado da questdo como exemplo a Caixa Econ6mica Federal, os participantes
informaram se tratar do Banco do Brasil o apoio ao comércio exterior. Entre os
privados nacionais foram mais mencionados Bradesco e Itad, jA os bancos
estrangeiros néo foi possivel observar predominancia de banco especifico. O calculo
da mediana das resposta foi 1 para todos os bancos, na escala Likert de 7 pontos

conforme figura 7.
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Figura 7: Relembrando o evento da primeira exportacao, até que ponto foi

importante o apoio oferecido pelo banco?
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Fonte: Dados da pesquisa

Num segundo momento, as empresas foram questionadas sobre a
importancia do apoio para que permanecessem exportando. A mediana retornou
nota 1 para todos os bancos, conforme figura 8; no entanto observou que uma
pequena elevacdo na importancia dos bancos publicos nacionais e reducao na nota

atribuida a bancos estrangeiros.

Figura 8: Atualmente, até que ponto € importante o apoio oferecido pelo banco para
gue sua empresa permaneca exportando?
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Fonte: Dados da pesquisa
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Sobre as fontes de informacéo que influenciaram na fase inicial de negdcios
com o exterior, a partir dos resultados da pesquisa, pode-se dizer que maior
influéncia sdo os clientes. As empresas brasileiras apresentaram um ranking
diferente do estudo de Lindstrand e Lindbergh ocorrido na Suécia. Neste estudo, os
bancos apareceram em 2° lugar dentre as empresas que atribuiram nota na escala
de importancia, conforme representado na figura 9. No estudo sueco os bancos

apareceram em ultimo lugar dentre nove fontes pesquisadas.

Figura 9: Fontes de informagé&o importantes na fase inicial de negécios
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Fonte: Dados da Pesquisa

Apesar dos bancos aparecerem em 2° lugar como fonte de informacdes para
as MPES, os mesmos nao foram citados por 58% da amostra. Cabe salientar que a
comparagdo nao € precisa, uma vez que ha divergéncia no tamanho da amostra 31
(estudo atual) e 188 (estudo suéco), foram consideradas apenas notas atribuidas e
algumas empresas que responderam ao questiondrio presencialmente informaram
gue a presenca dos bancos limitou-se a servicos prestados pelos mesmos em

relacdo a fechamento de cambio para recebimento das vendas.

As MPEs pesquisadas foram fundadas em sua maioria nas décadas de 60 a
90, ndo sendo possivel observar correspondéncia com indicadores de crescimento
econbmico do pais, uma vez que houve fases de crescimento e diminuicdo no

Produto Interno Bruto (PIB) brasileiro.
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O inicio das exportacbes ocorreu predominantemente a partir do ano 2000,
neste periodo o PIB brasileiro oscilou sempre positivamente, exceto em 2009 (-
0,3%) que pode ser explicado pela crise econdbmica que afetou a maioria dos paises
do mundo, mas com recuperacdo em 2010, com variagdo anual de 7,5% (Sebrae,
2014).

Conforme tabela 10, é possivel observar que 40 % das empresas iniciaram as
exportagcbes em até 10 anos ap6s a fundacdo. Em entrevista com alguns
empresarios que se enquadravam neste perfil foi possivel observar que se tratavam
de empresas do ramo de comércio, que ja iniciaram com o intuito de adentrar o
comércio internacional ou se tratavam de empresarios que ja possuiam outra
empresa consolidada no mercado e utilizaram uma empresa do mesmo grupo
empresarial com constituicdo mais recente para que fossem efetuadas as
exportacdes. A tabela 8 contém o percentual de empresas da amostra e o respectivo

tempo para inicio das exportacoes.

Tabela 8: Periodo de tempo entre a fundacao e a 1° Exportacéo

Quantidade Percentual

Anos Empresas
até s 30%
de6al0 10%
de 11a20 23%
de21a30 17%
acima de 31 20%

Fonte: Dados da Pesquisa

As questbes da Parte C do questionario apresentavam proposi¢cées que 0s
respondentes deveriam assinalar de acordo com o grau de concordancia, sendo 1-
discordo totalmente a 7- concordo totalmente numa escala Likert de 7 pontos. As
variaveis ordinais admitem apenas testes ndo paramétricos (SANCHES, 2011); a
medida estatistica para medir centralidade utilizada nesta pesquisa foi a mediana e
para medir aderéncia foram utilizados os testes segundo Scarpi e Wilder. A tabela 9
apresenta as proposi¢cées com 0s respectivos resultados obtidos através do célculo

da mediana.



Tabela 9: Respostas as proposic¢des : Mediana

Proposi¢oes mediana

P1 - Me relaciono com banco para obter recurso financeiro/conhecimento
sobre negdcios internacionais

2
P2 - Tenho conhecimento sobre servigos oferecidos pelo banco na area
internacional.

5
P3 - Utilizo servicos oferecidos pelo banco na drea internacional

5
P4 - Utilizo a internet para realizar transagdes internacionais.

6
P5 - Utilizo servigos de consultoria oferecidos pelo banco na area
internacional.

1
P6 - Percebo a utilidade do banco como fonte de conhecimento sobre
negdcios internacionais.

1
P7 - Tenho dificuldade em acessar recursos financeiros através do banco
para exportar.

4
P8 - Conforme aumenta o tempo de relacionamento com o banco percebo
diminuirem: as taxas de juros

2
P9 - Conforme aumenta o tempo de relacionamento com o banco percebo
diminuirem: as exigéncias de garantias

2
P10 - Tenho dificuldade para criar um bom relacionamento com o banco
para acesso na drea internacional:a recursos financeiros

2
P11 - Tenho dificuldade para criar um bom relacionamento com o banco
para acesso na area internacional: servigos

2
P12 - Tenho dificuldade para criar um bom relacionamento com o banco
para acesso na area internacional: conhecimentos

2
P13 - As decisdes de contratar um empréstimo/financiamento influenciam
minha empresa a exportar.

1
P14 - Busco compreender e conhecer sobre a gestdo financeira de minha
empresa.

7
P15 - Exportar é uma forma mais facil de internacionalizar e proporciona
aprendizagem empresarial.

6
P16 - A participagdo no mercado externo é capaz de gerar novos
aprendizados para minha empresa.

7

Fonte: Dados da Pesquisa
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Para comparacao entre as proposi¢cdes na figura 10 é possivel visualizar as
respostas as questdes conforme o grau de concordancia desde 1- Discordo
Totalmente a 7 — Concordo totalmente, classificados conforme a célculo da mediana.

Figura 10: Respostas as proposi¢des : Mediana

Mediana
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Fonte: Dados da Pesquisa

O grau de aderéncia de cada proposicdo foi determinado pelo oscilador
Estocastico de Wilder Jr. (1981) apud Sanches et al (2011), aplicando-se a formula:
& 0

(; -
_ ¢ 100 -
GA, =100- ¢~

§p+lj
D, 3

Dp exprime a quantidade de respostas discordantes (1+2+3 + 50% da 4) e Cp
sdo as respostas concordantes (50% da 4 + 5+6+7) a proposi¢do. Os valores do
diferencial seméantico 4 Nem concordo Nem discordo sdo divididos ao meio entre

Concordantes e Discordantes. Resultados conforme tabela 10.
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Tabela 10: Grau de Aderéncia Wilder

Escala Likert 7 pontos

1] 2] 3[als] 6] 7[op  [cp [ Aderéncia
pl 15 1 2 31 4 5 19.5 11.5 37.10 | Baixa
p2 4 3 1 6 4 11 2 11 20 64.52 | Substancial
p3 7 2 1 3 5 8 5 11.5 19.5 62.90 | Substancial
p4 6 0 0 3 3 5 14| 75 235 7581 |Fore
p5 16 4 1 3 3 1 3 22.5 8.5 27.42 | Baixa
p6 16 3 2 4 4 2 0 23 8 25.81 | Baixa
p7 12 2 1 5 2 3 6 17.5 13.5 43.55 | Moderada
p8 15 1 2 3 3 5 2 19.5 11.5 37.10 | Moderada
p9 14 2 0 5 3 5 2 18.5 12.5 40.32 | Moderada
p10 14 2 0 4 3 4 4 18 13 41.94 | Moderada
pll 15 2 1 3 4 3 3 19.5 11.5 37.10 | Moderada
pl2 14 2 1 53 4 2 19.5 11.5 37.10 | Moderada
pl3 20 2 1 3 1 1 3 24.5 6.5 20.97 | Baixa
pla 2 2 31 2 5 16 7.5 23.5 75.81
p15 2 0 0 8 2 6 13 6 25| 80.65
pl6 1 0 0 4 4 4 18 3 28 90.32
Obs: 1 - Discordo totalmente a 7 -
Concordo totalmente

Os valores do grau de aderéncia ficam de 0 a 100 e podem ser interpretados
de acordo com o valor observado como:

Valor observado: 90,00 ou mais indica Aderéncia absoluta;

Valor observado: 70,0 a 89.9 indica Aderéncia forte;

Valor observado: 50,0 a 69,9 indica Aderéncia substancial;

Valor observado: 30,0 a 49,9 indica Aderéncia moderada;

Valor observado: 10,0 a 29,9 indica Aderéncia baixa;

Valor observado: 0 a 9,9 indica Aderéncia desprezivel .

(O

Outro Método para medir a aderéncia das respostas de escala Likert
segundo Scarpi (2010, p. 547), cuja formula geral de normalizacao é:
X- Min
V=—-—7"7—
Max- Min
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O valor minimo sera 31 se as 31 empresas responderem 1 a proposi¢cao:

min= 31*1=31. O valor maximo corresponde a 217, se as 31 empresas responderem

7 & proposicéo: max= 31*7=217. A tabela 11 apresenta o resultado.

O peso ponderado € calculado de acordo com o niumero de observacdes que

houve na coluna vezes o peso, como por exemplo a proposi¢éo P1:
PP = 15*1+ 1*2+2*3+3*4+1*5+4*6+5*7 = 99

Tabela 11: Grau de Aderéncia segundo Scarpi.

1(2(3|4|5| 6| 7| PP
pl 15 1 2 3 1 4 5| 99
p2 4 3 16 4 11 2| 137
p3 7 2135 8 5|13
p4 6 003 3 5 14/ 161
p5 16 4 1 3 3 1 3| 81
p6 16 3 2 4 4 2 0| 76
p7 12 2 1 5 2 3 6| 109
p8 15 1 2 3 3 5 2| 94
p9 14 2 0 5 3 5 2| 97
p10 14 2 0 4 3 4 4| 101
p1l 15 2 1 3 4 3 3| 93
p12 14 2 15 3 4 2| 9
p13 20 2 131 1 3|71
pl4 2 2312 5 16/ 171
p15 2 00 8 2 6 13| 171
pl6 1 00 4 4 4 18| 187

PP Peso Ponderado

Moderada
0,57
0,55
0,70
0,27 | Baixa

0,24 | Baixa

0,42 | Substancial
0,34 | Moderada
0,35 | Moderada
0,38 | Moderada
0,33 | Moderada
0,34 | Moderada
0,22 | Baixa

Os valores do grau de aderéncia ficam no intervalo, em %, [0;100] e é

interpretada de acordo com valor observado:

Valor observado:
Valor observado:
Valor observado:
Valor observado:
Valor observado:

Valor observado:

0,70 ou mais indica Aderéncia absoluta;
0,55 a 0,699 indica Aderéncia forte;

0,40 a0, 5499 indica Aderéncia substancial;
0,30 a 0,3999 indica Aderéncia moderada;
0,15 a 0,2999 indica Aderéncia baixa;

menos de 0,15 indica Aderéncia desprezivel .



62

Considerando o resultado obtido para cada proposi¢cdo, observamos que
existe uma aderéncia igual para os dois testes nas seguintes proposigoes:
aderéncia absoluta para P16 “A participagdo no mercado externo € capaz de
gerar novos aprendizados para minha empresa”.
aderéncia forte para P4 “Utilizo a internet para realizar transacfes
internacionais”;
aderéncia substancial ndo houve resultado semelhante;
aderéncia moderada para as proposi¢cdes P8 : “Conforme aumenta o tempo
de relacionamento com o banco percebo diminuirem: as taxas de juros”, P9
“Conforme aumenta o tempo de relacionamento com o banco percebo
diminuirem: as exigéncias de garantias”, P10 “Tenho dificuldade para criar
um bom relacionamento com o banco para acesso na area internacional: a
recursos financeiros” P11 Tenho dificuldade para criar um bom
relacionamento com o banco para acesso na area internacional: servicos” e
P12 “Tenho dificuldade para criar um bom relacionamento com o banco para
acesso na area internacional: conhecimentos”;
aderéncia baixa para as proposi¢cdes P5 “Utilizo servicos de consultoria
oferecidos pelo banco na é&rea internacional”, P6 “Percebo a utilidade do
banco como fonte de conhecimento sobre negdcios internacionais” e P13 “As
decisbes de contratar um empréstimo/financiamento influenciam minha

empresa a exportar”;

Para as demais proposicbes houve pequenas divergéncias entre 0s
indicadores do grau de aderéncia, pois ha uma associacao positiva muito forte entre
os Graus de Aderéncia calculados pelos dois métodos, sendo representado na
tabela 12.
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Tabela 12: Comparativo entre Graus de Aderéncia de Escalas Likert e a Mediana

0,37 | Moderada 37,10

2 Baixa
5 0,57 64,52  Substancial
5 0,55 62,90 Substancial
6 0,70 75,81 [Forte 0l
p5 1 0,27 | Baixa 27,42 Baixa
p6 1 0,24 | Baixa 25,81 Baixa
p7 4 0,42 | Substancial 43,55 Moderada
p8 2 0,34 | Moderada 37,10 Moderada
p9 2 0,35 | Moderada 40,32 Moderada
pl0 2 0,38 | Moderada 41,94 Moderada
pll 2 0,33 | Moderada 37,10 Moderada
pl2 2 0,34 | Moderada 37,10 Moderada
pl3 1 0,22 | Baixa 20,97 Baixa
p14 7 0,75 75,81 -
p15 6 80,65
p16 7 50,32 HABSOIUENNN]

A proposicdo 4 — “Utilizo a internet para realizar transagfes internacionais”
originada a partir da sugestéo de pesquisa futura disposta no artigo de Lindstrand e
Lindbergh (2011) que obteve GA (Grau de Aderéncia) de 0,66 segundo Scarpi e

75,81 segundo Wilder, o que é interpretado como aderéncia forte, e mediana 6,

indicando que as empresas concordam muito com a afirmagao.

O grau méaximo de concordéancia foi atribuido a proposicéo 16 “A participacao
no mercado externo é capaz de gerar novos aprendizados para minha empresa” que
obteve GA 0,78 segundo Scarpi e 90,32 segundo Wilder, o que significa aderéncia

absoluta, sendo o resultado da mediana 7.

A proposicdo 14 “Busco compreender e conhecer sobre a gestédo financeira
de minha empresa” obteve GA 0,74 (aderéncia absoluta) segundo Scarpi e 75,81
(aderéncia forte) segundo Wilder e o calculo da mediana resultou o valor 7. Na

proposicdo 15 — “A participacdo no mercado externo é capaz de gerar novos



aprendizados para minha empresa” a mediana obtida foi 6, GA 0,74 (aderéncia

absoluta) segundo Scarpi e 80,65 (aderéncia forte) segundo Wilder.

Em termos de concordancia, numa escala de 1 a 7 sendo: 1 - Discordo
Totalmente; 2 - Discordo Muito; 3 - Discordo Moderadamente; 4 - Nem concordo
nem Discordo; 5 - Concordo Moderadamente; 6 - Concordo Muito e 7 = Concordo
Totalmente; observamos a mediana das respostas dadas pelas empresas para as
demais proposicOes e o grau de aderéncia conforme métodos de Scarpi (2010) e
Wilder Jr. (1981) apud Sanches et al (2011).

A anadlise da Proposi¢cdo 1 — “Me relaciono com banco para obter recurso
financeiro/conhecimento sobre negdécios internacionais” obteve mediana 2, e GA
0,37 (Aderéncia Moderada) segundo Scarpi e 37,10 (aderéncia Baixa) segundo
Wilder.

Pode-se observar que para a proposicao 2 — “Tenho conhecimento sobre
servicos oferecidos pelo banco na area internacional”, que a mediana resultou em 5
cujo grau de concordancia € moderado, GA 0,51 segundo Scarpi e 64,52 segundo

Wilder, o que significa aderéncia substancial em ambos os métodos.

O mesmo indicador 5 foi a mediana apurada para a proposicdo 3 — “Utilizo
servicos oferecidos pelo banco na éarea internacional”’, que obteve também obteve
aderéncia substancial nos dois métodos (GA 0,47 segundo Scarpi e 62,90 segundo
Wilder), indicando que este conhecimento pode ser mediano, pois ndo consideramos
na questéo a especificagcdo de quais servicos a empresa tem conhecimento que o

banco pode oferecer.

Para as proposi¢des 5 — “Utilizo servigos de consultoria oferecidos pelo banco
na area internacional” e 6 - “Percebo a utiidade do banco como fonte de
conhecimento sobre negdécios internacionais”, a mediana calculada foi 1, e o

resultado da aderéncia baixa nos dois métodos.

O resultado calculado para a proposi¢cdo 7 — “Tenho dificuldade em acessar

recursos financeiros através do banco para exportar”, obteve mediana 4, ha
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indicativo de indiferenca em relacéo a afirmacdo. O GA calculado segundo Scarpi foi
0,40 o que significa aderéncia substancial e GA 43.55 indicando aderéncia
moderada segundo Wilder. Algumas empresas concordaram totalmente e outras

discordaram totalmente, sendo que a maioria ndo concorda nem discorda.

As proposicoes 8 e 9 “Conforme aumenta o tempo de relacionamento com o
banco percebo diminuirem: as taxas de juros e as exigéncias de garantias” e as
proposi¢cdes 10 a 12 “Tenho dificuldade para criar um bom relacionamento com o
banco para acesso na é&rea internacional: a recursos financeiros, servicos e
conhecimentos”, retornaram o valor 2 no calculo da mediana, e grau de aderéncia

moderado.

A proposicdo 13 — “As decisGes de contratar um empréstimo/financiamento
influenciam minha empresa a exportar”, resulto no GA calculado em 0,22 segundo
Scarpi e 20,97 segundo Wilder indicando uma baixa aderéncia. A mediana foi

calculada em 1, o que significa total discordancia das MPEs.

Ao relembrar o evento da primeira exportagdo, a questdo 10 evidencia a
percepcdo das MPEs do estudo sobre o apoio oferecido pelos bancos. O célculo do
grau de aderéncia esta representado na tabela 13 através de dois métodos:
segundo Scarpi (2010) e segundo Wilder Jr. (1981) apud Sanches et al (2011)
resultando respectivamente em aderéncia baixa e moderada para o apoio oferecido
por bancos publicos; e desprezivel e baixa para bancos privados e estrangeiros. O
calculo da mediana foi 1.

Tabela 13: Primeira exportagédo: Apoio oferecido pelo banco

Relembrando o evento da primeira exportacao, até
que ponto foi importante o apoio oferecido pelo
banco? S

Banco publico nacional (Ex. Caixa Econ. Federal, Banco (.34 baixa 33.33 | moderada

do Brasil)

Banco privado nacional (Exemplo Bradesco, Ita...) 0.08 | desprezivel | 25.00 Baixa

Banco estrangeiro (Ex. Santander, HSBC, Citibank...) 0.02 | desprezivel |23.33 Baixa
Obs. 1- Pouco importante a 7- muito importante
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Num segundo momento, a questdo 11 remete o respondente ao cenario atual

de modo que o resultado do grau de aderéncia muda apenas para bancos privados

nacionais, sendo aderéncia baixa segundo método Scarpi (2010) e moderada para
método o Wilder (1981) apud Sanches et al (2011), e 1 foi a mediana calculada.

Tabela 14: Atualmente: Apoio oferecido pelo banco

Atualmente, até que ponto é importante o apoio
oferecido pelo banco para que sua empresa
permaneca exportando?

Banco publico nacional (Ex. Caixa Econ. Federal, Banco

: 0.28 baixa 32.1429 | moderada
do Brasil)
Banco privado nacional (Exemplo Bradesco, Itad...) 0.18 baixa 35.0000 | moderada
Banco estrangeiro (Ex. Santander, HSBC, Citibank...) 0.08 | desprezivel |29.4118 | Baixa

Obs. 1- Pouco importante a 7- muito importante
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5 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Das 16 proposi¢Oes investigadas observou-se que quatro delas apresentaram
forte grau de aderéncia segundo o método Scarpi (2010) e Wilder Jr. (1981 apud
Sanches et al, 2011), séo elas:

P4 - Utilizo a internet para realizar transacdes internacionais.

P14 - Busco compreender e conhecer sobre a gestéo financeira de minha

empresa.

P15 - Exportar é uma forma mais facil de internacionalizar e proporciona

aprendizagem empresarial.

P16 - A participacdo no mercado externo € capaz de gerar novos

aprendizados para minha empresa.

As percepcoes dos respondentes das MPE convergiram para as proposi¢coes
ndo associadas a bancos: duas associadas a importancia da exportacao (P15 e
P16), uma sobre gestdo financeira (P14) e outra sobre a utilizagcdo de ferramentas
tecnolégicas em apoio a exportacdo (P4). Praticamente para aspectos onde a

pratica e os referenciais teoricos, tanto cientificos quanto comerciais avaliam.

Evidencia-se que ndo ha consenso das MPEs com relac&o a participacéo dos
bancos na internacionalizacdo da MPE brasileiras. As proposi¢cdes que avaliam a
percepcdo da MPE sobre a utilizacdo de servicos de consultoria e fonte de
conhecimento em negdcios internacionais (P5 e P6, respectivamente) néo
obtiveram concordancia entre os respondentes. Ao considerarmos a compreensao
comum dos micro e pequenos empresarios sobre a utilidade dos bancos como fonte
de conhecimento em negocios internacionais (BOOT, 2000; LINDSTRAND e
LINDBERGH, 2011), observou-se que o relacionamento banco-empresa se
caracteriza mais pelos aspectos financeiros. Em visita a empresa E9, o empresario
comenta sobre esse tema : “A empresa esta sempre a frente do conhecimento que
os cursos oferecem. Como exportar? Isso a empresa ja sabe. O banco ndo conhece

o mercado fora.”

A dependéncia em relagcdo aos bancos para obter recursos financeiros e

conhecimentos, ndo apresentou concordancia por parte das MPEs (P1), de modo
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gue nada se pode afirmar se elas reconhecem os bancos como fonte de recursos
financeiros e conhecimento para a realizacdo de seus negoécios internacionais. Este
resultado condiz com pesquisa realizada por Lindstrand e Lindbergh (2011) onde
empresas ndo consideram bancos como parceiros para negocios internacionais e a

maioria ndo se considera dependente dos bancos para tais negocios.

As MPEs apresentaram um nivel de concordancia substancial para o
conhecimento sobre os servi¢cos oferecidos pelos bancos para a area internacional
(P2) e para a utilizacdo de tais servicos (P3). a pesquisa no entanto ndo exigiu a
especificacdo de quais servicos a empresa tem conhecimento que o banco pode
oferecer e quais utliza, deste modo podemos considerar que 0S Servigcos
contratados podem ser desde o simples fechamento de cambio a consultoria

internacional.

Os resultados da pesquisa convergem para nao congruéncia das MPEs sobre
proposicdes associadas a necessidade de recursos financeiros para exportar (P7) e
a influéncia da contratacdo destes recursos nas decisfes de exportar (P13), apesar
do consenso entre autores sobre a dificuldade para acessar recursos financeiros
para desenvolver as atividades da MPE ser considerado um dos obstaculos mais
citados (BINKS et al, 2006; MATIAS, 2009; JAMES et al 2011;RIDING et al, 2012). E
ainda de acordo com Baéta et al (2005) o principal problema da MPE para exportar é
a dificuldade em obter empréstimos. Isto denota um certo receio por parte das MPEs
em utilizar recursos especificos para atividades de exportacdo, pois alguns
empresarios utilizam linhas de crédito domésticas ou capital proprio sendo que

possuem perfil para acessar linhas com custos menores.

As proposi¢cdes que buscam identificar a percepcdo das MPEs sobre os
reflexos do relacionamento com os bancos na diminuicdo das taxas de juros e
exigéncia de garantias (P8 e P9) e a dificuldade dessas empresas em ter um bom
relacionamento com bancos para acesso a recursos financeiros, servicos e
conhecimentos (P10 a 12) ndo apresentaram consenso entre oS respondentes,
podendo indicar que na visdo de algumas das MPEs do estudo esse relacionamento
ndo € transparente, uma vez que de acordo com a literatura (BINKS et al, 2006;

Matias, 2009), a medida que a relacdo de negdcios se intensifica, ha diminuicdo na
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taxa de juros e exigéncia de garantias. Estas MPEs, mesmo néo tendo dificuldade
em seu relacionamento com o banco, também n&do consideram que o tempo de
relacionamento Ihes seja favoravel através da reducdo de taxas e exigéncia de
garantias. Estes achados condizem com os estudos empiricos realizados por
Chakraborty e Mallick (2012) e Marjene e Regrettable (2013) que observaram que 0
tempo de relacionamento ndo € o fator suficiente para refletir em melhores taxas de
juros, sendo considerados também o tempo de existéncia da empresa e as

experiéncias anteriores de crédito.

A pergunta 10 do questionario incentivou o respondente a relembrar o evento
da primeira exportacdo, buscando na memoéria a época o quanto foi importante o
apoio oferecido pelo banco de relacionamento, tendo o resultado apresentado grau
de concordancia moderado para bancos publicos e baixo para demais bancos.
Instigando o respondente a pensar no momento atual a pergunta 11 mensura o
quanto é importante o apoio dos bancos para que a empresa permaneca
exportando, observa-se um aumento da participacdo de bancos privados nacionais
no grau de importancia atribuido pelas MPEs, mesmo o nivel de concordancia

permanecendo de moderado a baixo.

A partir do resultado obtido com a analise das proposi¢cfes, compreende-se
gue a participacdo dos bancos, entre os relacionamentos que influenciaram a
internacionalizacdo da MPE brasileira através das exportacbes, ndo atinge o
potencial de negdécios que se poderia obter deste relacionamento, uma vez que o
apoio atual se resume na oferta de recursos financeiros, servigcos e conhecimentos;
e que ndo ha unanimidade entre as MPEs sobre a importancia deste tipo de apoio e

nem consonancia quanto a utilizacado dos mesmos e os potenciais beneficios.

Existe uma concordancia entre as MPEs de que existiu alguma forma de
apoio dos bancos no passado e que ainda existe no cenario atual, mas ha também
uma discordancia sobre a importancia deste apoio e as vantagens para as MPEs se

utilizarem deste relacionamento para desenvolver seus negoécios internacionais.

As empresas da pesquisa estdo em fase inicial do processo de

internacionalizacdo que tende a comecar através das exportacfes diretas ou via
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agentes, e conforme a empresa adquire conhecimento e experiéncia, instala uma
subsidiaria no exterior, seguindo o modelo de internacionalizacdo por estagios de

acordo com pesquisadores Johanson e Vahlne (1977).

As MPEs exportadoras brasileiras concentram-se essencialmente nos ramos
industrial e de comércio (AMBROSINI et al, 2014), o que coincide com o resultado
desta pesquisa onde as empresas que responderam ao questionario sdo do ramo de

fabricac&o/producdo (industria) e comércio.

Mais da metade das MPEs exportaram para algum pais da América Latina na
primeira vez, sendo principais destinos a Argentina e Bolivia, 0 que coincide com a
teoria de internacionalizacdo por etapas (JOHANSON e VAHLNE, 1977) onde as
empresas dao preferéncia a iniciar suas relagdes com o exterior com paises que tem

proximidade territorial ou cultural.

As exportagbes das MPE brasileiras séo bem diversificadas em termos de
blocos econdmicos de destino e apresentam diferencas de acordo com o porte da
empresa, sendo que para as micro e pequenas empresas 0s paises da América
Latina representam mais de 40% do destino das exportagdes, enquanto para
empresas de maior porte representa 18,2% (AMBROSINI et al, 2014). Os resultados
observados nesta pesquisa correspondem as estatisticas nacionais, uma vez que
58% das empresas da amostra informaram exportar para algum pais da América

Latina.
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6 CONCLUSOES

O objetivo do estudo foi compreender qual a participacdo dos bancos dentre
os relacionamentos que influenciaram a internacionalizacdo da MPE brasileira,
identificar se houve apoio a MPE na fase inicial da relacdo de negdcios com o

exterior e se h& apoio no cenario atual.

Depreende-se da pesquisa que ha oportunidades para os bancos atuarem de
forma mais eficaz junto a internacionalizacdo da MPE brasileira, pois o potencial de
negocios que pode emergir do relacionamento entre bancos e MPEs nao € bem
explorado. Nao se pode afirmar que as MPEs pesquisadas consideram os bancos
como fonte de conhecimento, algumas utilizam as linhas de crédito oferecidas, mas
ndo percebem melhora nas condi¢cdes negociais conforme aumenta o tempo de
relacionamento. Observa-se de acordo com contatos com pesquisados que uma
parte das MPEs utiliza apenas servicos relacionados ao fechamento de cambio
ofertado pelos bancos para recebimento das vendas do exterior. Ao ndo perceberem
reducdo nas taxas de juros e garantias conforme se relacionam com os bancos, as
MPEs demonstram ter dificuldade para obter os recursos para suas atividades com o
mercado externo, apesar de ndo haver consenso sobre a necessidade em obter tais

recursos para continuar exportando.

Em torno de 58% da amostra ndo mencionaram o banco como fonte de
informacédo na fase inicial das exportacdes, o0 que indica que os bancos ndo foram
considerados como parte da rede de relacionamentos das MPEs nesta fase. Para as
gue consideraram o0s bancos parte da rede de relacionamentos, a mediana
calculada aponta para uma concordancia moderada entre as MPEs. A fonte de
informagdo mencionada como a mais utilizada pelas empresas na fase inicial de

relacionamentos com o exterior foram os clientes.

A utilizacao de recursos tecnoldgicos como a internet para realizar transagdes
internacionais (P4) obteve forte grau de concordancia entre as MPEs da amostra.
Em relacdo ao servico de consultoria oferecido pelos bancos e a utilizacdo dos

mesmos por parte das MPEs como fonte de conhecimento na area internacional ndo
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obtiveram o mesmo resultado (P5 e P6 respectivamente), com baixo grau de
aderéncia. O mesmo se observou para proposi¢cdes que abordavam a percepgao
das MPEs acerca do tempo de relacionamento com os bancos e os reflexos na

oferta de servicos com exigéncia de garantias e menor taxa de juros (P8 e P9).

Conclui-se que a maioria das MPEs da pesquisa ndo depende dos bancos
para exportar, assim como nao os considera como parte do relacionamento para
negocios internacionais, apesar de terem no Brasil um papel mais relevante que na
pesquisa sueca (LINDSTRAND e LINDBERGH, 2011), pois entre as 2° lugar dentre
as onze fontes de informagcdo pesquisadas, jA na pesquisa sueca, 0s bancos
aparecem como ultimo lugar dentre 9 fontes. As relacdes entre banco e MPE para
apoio as exportacdes aparecem mais entre banco publico do que entre banco
privado e estrangeiro. Observando-se que o percentual de vendas ao mercado
externo declarado por MPEs do ramo de industrias foi na média 7%, existe

oportunidade de ampliacdo de negécios que beneficiem ambos os lados.

Cabe uma reflexdo, com relacdo aos bancos nacionais, sobre como explorar
esta oportunidade para estimular a internacionalizacdo das MPES, em especial os
bancos publicos, considerando que também séo responsaveis pelo fomento ao
desenvolvimento econdmico do pais e ao crescimento das exportacdes. Galetti e
Hiratukab (2011) em sua pesquisa concluiram que as MPEs que acessaram linhas
de financiamento com recursos federais através de bancos publicos obtiveram
impactos positivos sobre os valores exportados mais significativos que o0s

observados em empresas de maior porte.

Os bancos poderiam ter um papel de maior destaque junto as MPEs, pois as
mesmas nao reconhecem o potencial de conhecimento sobre mercados externos
que os bancos pode oferecer através de consultorias, cursos e até mesmo em
ampliacdo da rede de relacionamentos com parceiros internacionais. Percebe-se
gue o relacionamento destas empresas com 0 banco caracteriza-se apenas pelo
aspecto recurso financeiro, e que a maioria ndo considera a importancia dos bancos

como fonte de conhecimentos para se internacionalizar.
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A unido de empresas através de consorcios € uma experiéncia relativamente
recente no pais, se for melhor explorada pode incentivar um ndmero maior de
empresas a acessar o mercado externo. A Apex-Brasil incentiva a formacgéo de
consoércios, mas para gerar resultados satisfatérios de niveis de exportacao,
depende muito da cooperacdo e confianca entre os membros do consércio. A
participacdo em feiras de negdcios internacionais € uma das atividades que a Apex

busca estimular para divulgar as empresas exportadoras brasileiras.

7 LIMITACOES DA PESQUISA E SUGESTOES PARA ESTUDO

A pesquisa limitou-se pesquisar empresas localizadas no Estado de Séao

Paulo, de modo que poderia ser replicada em outros estados do pais.

Como sugestéo de estudos futuros, poderia-se tentar identificar uma relagédo
entre o desempenho exportador das empresas que utilizam recursos financeiros
oferecidos pelos bancos e as que néo utilizam. Outra opcdo seria pesquisar se a
criacdo de agéncias bancérias especializadas em MPEs sdo percebidas pelos

empresarios como facilitador do relacionamento banco-empresa.
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9.

APENDICE
1 APENDICE A — QUESTIONARIO
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A - Informagoes sobre a empresa

1. Informe o n® de CNPJ:

* 2. Em que ano a empresa foi fundada?

* 3. Qual o nimero de empregados?

Ma primeira exporiagio: | |

Atualmente: | |

* 4, Percentual de vendas:

Mercado interna: | |

Mercado externo: | |

* 5. Em que ano e pais ocorreu a primeira exportagao?

Ano: | |

Pais: | |

* 6. Para quantos paises a empresa exporta atualmente?

Quanios paises | |

* 7. Para quais paises o volume de exportacdes é mais significativo? (cite 3 mais
importantes)

8. Como sua empresa iniciou o relacionamento com o banco?

£ iniciativa propria (correntista)
[ consarciolAPL
I | outros

(especifiqus)




B - Relacionamentos que influenciaram na internacionalizagao da e...

Assinale as alternativas de acordo com o grau de importancia.
1 - Pouco importante 7 - Muito importante

9. Quais fontes de informagao foram importantes na fase inicial da relagio de negécios
com exterior?
(Fontes nao utilizadas deixar o campo em branco)

Arranjo produtivo local{APL)

1 2 3 4 5 i} T
Clientes £ { £ £ £
Competidores £ £: 2 = & £ -
Fomecadores £ [ 5 r £ e £
Jomais/revistas & [ £ = & £ £
Camara da comércio / Apex &3 = £ i & £ 3
Consultoria/despachante £ £: £ = & £ [ 3
Bancos £ [ 52 r £ r £
Intarnet = £ 2 r e r =
Cooperativas £ [ 52 r - £ r £

= £ £ & & e e

£ [ 52 r - £ r £

Consércio

*10. Relembrando o evento da primeira exportacao, até que ponto foi importante o

apoio oferecido pelo banco?

1 2 a 4 5 & T
Banco publico nacional (Ex. e % i £ i e r
Caixa Econ. Federal, Banco
do Brasil}
Banco privado nacional «C r i - 4 r r
(Exemplo Bradesca, Itad...)
Banco estrangsiro (Ex. r r r - i I T
Santander, HSBC,
Citibank...}

* 11. Atualmente, até que ponto é importante o apoio oferecido pelo banco para que
sua empresa permanec¢a exportando?

1 2 a3 4 5 i} T
Banco piblico nacional (Ex. C r I" - i r &
Caixa Econ. Federal, Banco
do Brasil)
Banco privado nacional [ 1% i r - 3 = =
(Exemplo Bradesco, ltad...}
Banco estrangeirs (Ex. & £ r i £ G . &

Santander, HSBC,
Citibank...)
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C - Relacionamento entre banco e empresa na internacionalizagao

Assinale as alternativas de acordo com o grau de concordancia.
1 - Discordo Totaimente 7 - Concordo totalmente

* 42, Relacionamento banco e empresa
1 2 3 4 L L] 7
A - Me relaciono com banco £ r r C i g £
para obter recurso
financeiro/conhecimento
sobre negdcios
internacionais
B - Tenho conhecimento r r i T I r r
sobre servigos oferecidos
pelo banco na area
internacional.

C - Wtilizo servigos i (5 & r r r [
oferecidos pelo banco na
area internacional

D - Utilizo a internet para £ E f?‘ - £ e -
realizar transagies
internacionais.

E - Wtilizo servigos de £ r ) Lo % £ £
consultoria oferecidos pelo
banco na drea

internacional.

F - Percebo a utilidade do i i r £ &5 : 43
banco como fonte de
conhecimento sobre

negécios internacionais.

G - Tenho dificuldade em r ¢ C ' -~ C o
acessar recursos financeirns

através do banco para

exportar.

13. Conforme aumenta o tempo de relacionamento com o banco percebo diminuirem:

1 2 a 4 5 a8 T
as taxas de juros £ L i L5 & {3 £
as exigéncias de garantias i £ r & = |G i

14. Tenho dificuldade para criar um bom relacionamento com o banco para acesso ha
area internacional:

a recursos financeiros

SAMVIGOS

& B -
11 B
E -
b B -
1l E
iz
BA B B

conhecimentos



* 15. Exportacdes e conhecimento

A - As decisdes de contratar
um
empréstimo/financiamento
influenciam minha empresa
a8 exporiar.

B - Busco compreender &
conhecer sobre a gestao
financeira de minha
SMpresa.

C - Exportar & uma forma
mais facil de
internacionalizar &
proporciona aprendizagem
empresarial.

D - A participagdo no
mercado extarno & capaz da

gerar novos aprendizados
para minha empresa.

2
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9.2 APENDICE B — CONVITE AOS ESPECIALISTAS

Prezado(a) Sr(a),

Sou mestranda do programa de Mestrado Profissional em Administracado de
Empresas da Faculdade Campo Limpo Paulista, tenho lido seus artigos e gostaria
gue se fosse possivel, avaliasse as proposicdes que levantei para compor o
questionario que pretendo aplicar a dirigentes de micro e pequenas empresas
exportadoras. Este questionéario faz parte do projeto de pesquisa que apresentarei a
banca de qualificagéo.

Em anexo encaminho arquivo com conteudo.

Certa de sua atencdo, desde j4 agradeco e me coloco a disposi¢cdo para

maiores esclarecimentos.

Hellen Rodrigues

S&o Paulo - Brasil



