V.19, n. 3, p.243-259 set./dez. 2024 | e-ISSN: 1980-4865 | http://internext.espm.br

CONFIGURAGOES DE CAPACIDADES EXPORTADORAS PARA DESEMPENHO DE
VENDAS NO MERCADO INTERNACIONAL: UMA ANALISE QUALITATIVA COMPARATIVA

Tatiane Pellin Cislaghi* ®, Pamela Z. Pegoraro?, Gabriela Zanandrea? ® & Elieti Biques Fernandes?
!Instituto Federal de Educacdo, Ciéncia e Tecnologia do Rio Grande do Sul — Bento Gongalves (RS), Brazil.
’Pontificia Universidade Catolica do Rio Grande do Sul — Porto Alegre (RS), Brazil.

3Universidade Federal do Rio Grande — Santo Anténio da Patrulha (RS), Brazil.

DETALHES DO ARTIGO RESUMO
Recebido: Objetivo: Analisar as configuracBes da capacidade exportadora de empresas internacionalizadas que geram altos
8 Out., 2023 niveis de desempenho exportador, medido pelo indicador de vendas ao mercado internacional. Método: Anali-

sou-se uma amostra de 50 indUstrias exportadoras do estado do Rio Grande do Sul, Brasil, utilizando-se o método
da anélise qualitativa comparativa (QCA). Principais Resultados: Os resultados mostraram que as empresas com
maior desempenho em exportagdo, medido em volume de vendas, apresentaram uma combinagdo das seguintes
Disponivel online: condigBes necessérias e presentes: “Conhecimento dos Obstdculos”, “Nivel de Informagdo”, “Estrutura Interna
2 Set., 2024 de Exportagdo” e “Método de Elaboragdo de Custos”. Além dessas condigdes necessdrias, houve uma condigdo
ndo necessaria presente (“Adaptacdo do Produto”) e uma condigdo ndo necessdria ausente (“Promogcdo Eficaz”).
Relevancia/Originalidade: Este estudo contribuiu para o aprimoramento da literatura sobre a capacidade expor-
tadora ao descrever como os elementos identificados se combinam para gerar aumento no volume de vendas nas

exportagdes. O uso do método QCA, vinculado ao Most Similar, Different Outcome/Most Different, Similar Outco-

Aceito:
14 Jun., 2023

Sistema de revisdo
“Double Blind

Review” me (MSDO/MDSO), ainda é pouco explorado no campo da internacionalizacdo e das negociagdes internacionais.

Contribui¢des Tedricas/Metodoldgicas: A pesquisa avangou com os pressupostos de Minervini (2008) por meio de
Editora-chefe: uma investigacdo empirica, afirmando que a capacidade exportadora ndo é uma prescrigdo estatica de elemen-
Fernanda Cahen tos essenciais. Contribui¢Bes sociais/para a gestdo: Os achados ressaltam a importancia do desenvolvimento da

capacidade exportadora das empresas que desejam adentrar no comércio exterior e destacam uma configuragdo
de condigBes presentes nas organizagdes que desenvolvem um processo de internacionalizagdo bem-sucedido.
Priorizam-se decisdes gerenciais que possam contribuir efetivamente para o desempenho exportador.

Palavras-chave: Internacionalizacdo, Exportagdo, Negociacdo Internacional.

EXPORT CAPACITY CONFIGURATIONS FOR SALES PERFORMANCE IN THE INTER-
NATIONAL MARKET: A QUALITATIVE COMPARATIVE ANALYSIS

ARTICLE DETAILS ABSTRACT

Received: Objective: To analyze configurations of export capacities in internationalized companies that generate high levels

Oct 8, 2023 of export performance, measured by the sales indicator to the international market. Method: A sample of 50 ex-

2 ted porting industries in the state of Rio Grande do Sul, Brazil, was analyzed using the qualitative comparative analysis
ccepted:

(QCA) method. Main Results: The results showed that companies with higher export performance, measured by
sales volume, presented a combination of the following necessary and present conditions: “‘Knowledge of Obs-
Available online: tacles,” “Level of Information,” “Internal Export Structure,” and “Costing Methodology.” In addition, there was a
Set 2, 2024 non-necessary but present condition (“Product Adaptation”) and a non-necessary but absent condition (“Effective
Promotion”). Relevance/Originality: This study contributed the literature on export capacity by describing how
the identified elements combine to increase export sales volume. The use of the QCA method, linked to the Most
Similar, Different Outcome/Most Different, Similar Outcome (MSDO/MDSO) framework, is still underexplored in
the fields of internationalization and international negotiations. Theoretical/Methodological Contributions: The
research advanced Minervini’s (2008) assumptions through an empirical investigation, stating that export capacity
is not a static prescription of essential elements. Social/Management Contributions: The findings emphasize the
importance of developing export capacity in companies aiming to enter foreign trade and highlight a configura-
tion of conditions present in organizations that successfully undergo an internationalization process. Managerial
decisions that can effectively contribute to export performance are prioritized.

June 14, 2023

Double Blind
Review System

Editor in Chief:
Fernanda Cahen

Keywords: Internationalization, Export, International Negotiation.

*Autora correspondente: tatiane.cislaghi@bento.ifrs.edu.br https://doi.org/10.18568/internext.v19i1.779

Internext | Sdo Paulo, v.19, n. 3, p. 243-259, set./dez. 2024


http://internext.espm.br
https://orcid.org/0000-0002-1199-1634
https://orcid.org/0000-0002-0091-0229
https://orcid.org/0000-0003-4971-2212
mailto:tatiane.cislaghi@bento.ifrs.edu.br
https://doi.org/10.18568/internext.v19i1.779

244

INTRODUGAO

A internacionalizacdo é um tema cada vez mais
relevante, especialmente em paises emergentes, por
ser um processo que afeta o crescimento das em-
presas (Carneiro & Dib, 2007; Mufioz et al., 2022).
Internacionalizar-se envolve a integracdo das ativi-
dades econdmicas com mercados fora das fronteiras
geograficas do pais de origem (Bhaumik et al., 2019;
Mufioz et al., 2022). Por isso, hd um interesse conti-
nuo em compreender a internacionalizagdo de em-
presas, especialmente em termos de desempenho de
exportacdo, que de acordo com Freixanet e Federo
(2022) é principalmente vinculado a amplitude e in-
tensidade das exportacdes. Alguns autores investiga-
ram os melhores modos de entrada no mercado ex-
terior (Osland et al., 2001), a relevancia de mercados
estrangeiros (Magnani et al., 2018), as decisdes es-
tratégicas para a expansao internacional (Haapanen
et al., 2020), a relagdo entre inovacgdo e internaciona-
lizacdo (Bansi et al., 2021), entre outras correlacGes
diferentes da relacionada com o desempenho de ven-
das nos mercados internacionais.

De modo geral, os estudos reconhecem que in-
serir-se em mercados estrangeiros requer capacida-
des especificas que contribuem para o sucesso da
atividade exportadora (Minervini, 2008). Nesse sen-
tido, houve esforgos de diversos pesquisadores em
analisar a relacdo entre a capacidade de inovacdo e
a capacidade de exportacdo (Sjodin et al., 2016), ca-
pacidades dinamicas de exportacdo (Miocevic, 2021),
capacidades tecnoldgicas (Araujo et al., 2019), capa-
cidades dinamicas gerenciais e como seus elementos
se relacionam com a expansao internacional de uma
empresa (Haapanen et al., 2020), entre outros. Ape-
sar das pesquisas anteriores terem feito progressos
significativos na compreensdo e identificacdo de ca-
pacidades de exportacdo, ainda ha limitacdes a serem
abordadas. Entende-se que as capacidades de expor-
tacdo, somadas, resultam na capacidade exportadora
que, segundo Minervini (2008), pode ser compreen-
dida como o potencial que a empresa tem para pen-
sar globalmente, entender sua missao, visao e valores
perante decisdes internacionais. Esse mesmo autor
identifica as capacidades de exportacdo como ele-
mentos essenciais da capacidade exportadora.

Ainda, ressalta-se que muitos académicos tém se
concentrado em estudar essas capacidades ou ele-
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mentos isoladamente, negligenciando as interdepen-
déncias e interagles existentes entre elas. Nesse sen-
tindo, na mesma linha de raciocinio de Sjédin et al.
(2016), que destacam a existéncia de configuracGes
de diferentes capacidades ou elementos para a inter-
nacionalizacdo da empresa, argumenta-se que o es-
tudo das capacidades de maneira conjunta amplia o
entendimento da decisdo e da viabiliza¢cdo da interna-
cionalizagdo como um processo inserido em um siste-
ma organizado, estruturado e configurado de manei-
ra propria a cada organizacdo. Consequentemente, é
crucial que os pesquisadores explorem o conjunto de
varidveis que podem moldar o desempenho expor-
tador de empresas internacionalizadas (Carvalho &
Avellar, 2020; Prado et al., 2022). A geracdo de um
conjunto de configuracGes de capacidades produz in-
sights mais alinhados com a realidade complexa de
empresas internacionalizadas (Zhang et al.,, 2024),
com destaque para aquelas que estdo presentes nas
organizac®es que desenvolvem um processo de inter-
nacionalizacdo bem-sucedido.

Um processo bem-sucedido, ou seja, de elevado
nivel de desempenho exportador, pode ser aferido
por indicadores que, de acordo com Franceschini
et al. (2008), sdo uma forma de representar um pro-
cesso ou uma parte dele por meio das suas dimen-
sdes, sem omissdes ou redundancias. Os indicadores
de desempenho possuem classificacGes distintas,
porém a mais comumente utilizada é a que os dife-
rencia em financeiros e ndo financeiros. Este Ultimo é
mais tradicionalmente utilizado pelas empresas para
a avaliacdo de seu desempenho, pela sua uniformi-
dade com relacdo aos dados a serem quantificados
e pela familiaridade dos executivos com esse tipo de
indicador (Marquezan et al., 2013). Entre os indicado-
res financeiros, esta pesquisa limitou-se a quantidade
de vendas ao exterior, uma vez que, além de oferecer
dados quantificaveis uniformes entre as organiza¢des
pesquisadas, ela foi qualificada como importante me-
dida de desempenho entre os participes.

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

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

Para atingir o objetivo, foi realizada uma pesquisa
com 50 empresas exportadoras do Rio Grande do Sul
utilizando-se o método da andlise qualitativa compa-
rativa crisp-set (QCA) (crisp-set qualitative compara-
tive analysis — csQCA). Este artigo contribui para a li-
teratura ao desenvolver um estudo empirico de uma
configuracdo da capacidade exportadora. Especifica-
mente, os achados avancaram e contribuiram para
os pressupostos de Minervini (2008) ao revelarem
uma combinacdo de condi¢Bes causais que geram
sucesso no desempenho de empresas exportadoras:
a combinacdo de Conhecimento dos Obstaculos, Ni-
vel de Informacdo, Estrutura Interna de Exportacdo
e Método de Elaborac¢do de Custos, sendo possivel
afirmar que a capacidade exportadora ndo é uma
prescricdo estatica de elementos. Ela varia de acor-
do com os produtos a serem exportados, paises de
destino e necessidades estratégicas das empresas
envolvidas no processo.

Além desta introducdo, o artigo estd organizado
em cinco sec¢des. O referencial tedrico é apresentado
na segunda secdo, enquanto o método de pesquisa é
descrito na terceira. A se¢do quatro descreve a ana-
lise dos dados, enquanto a quinta secdo apresenta a
discussao dos resultados. As consideragdes finais en-
cerram o presente estudo.

1. INTERNACIONALIZAGAO DE EMPRESAS:
CAPACIDADE EXPORTADORA

Empresas buscam lucratividade e expansdo pela
exploracdo de mercados estrangeiros. Nesse sentido,
a exportacdo é o método de internacionalizacdo pre-
dominante, compreendendo duas facetas principais
referentes a intensidade das vendas relacionadas a
exportacdo e ao numero de mercados comercializa-
dos no exterior (Freixanet & Federo, 2022).

no mercado internacional: uma analise qualitativa comparativa

Contudo, sdo necessarias diferentes capacidades
gue contribuem para que as atividades de exporta-
¢do das empresas sejam bem-sucedidas (Carvalho &
Avellar, 2020; Prado et al., 2022). Esta pesquisa en-
tende a capacidade exportadora como o potencial
gue a empresa tera para pensar globalmente e como
se adaptara as exigéncias do mercado no decorrer do
processo de internacionalizacdo (Minervini, 2008).

Para a formacdo dessa capacidade, Minervini
(2008) destaca elementos essenciais para o éxito do
processo de internacionalizacdo. Esses elementos
sdo classificados como conhecimento de mercado e
fatores da estrutura interna das organizacBes, e sdo
dispostos na figura representativa de um Iceberg, vis-
to que parte dos elementos (que estdo emersos, ou
na ponta do iceberg) sdo mais evidentes que outros.
Na ponta do iceberg estdo os aspectos relacionados ao
governo, apresentando o enfoque na competitividade
do pals, na politica cambial, nos tramites alfandegarios,
seguros e incentivos. Ja na parte submersa, ou menos
evidente, mas que contempla a maioria dos elementos
essenciais para o éxito do processo de internacionali-
zacdo, estdo as dimensdes de conhecimento de merca-
do e estrutura da empresa (Minervini, 2008).

A dimensdo de conhecimento de mercado inclui
capacidades relacionadas a selecdo do mercado, se-
lecdo do canal de ingresso, adaptacdo do produto,
conhecimento dos obstaculos e gestdo financeira.
A capacidade de selecéo de mercados envolve a capa-
cidade da empresa de determinar os mercados inter-
nacionais nos quais deseja operar (Minervini, 2008).
Essa decisdo é baseada nos objetivos da organizacdo,
influenciando a escolha de paises e as estratégias de
entrada em cada um deles (Galazova et al., 2019).

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

As adaptagbes do produto referem-se as adequa-
¢Bes que atendam as demandas de cunho cultural,
ergondmico, climatico e normativo dos diferentes
mercados, e a compreensdo de obstdculos diz res-
peito a andlise das barreiras histdricas, culturais e
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estruturais do pais de origem e do mercado-alvo (Mi-
nervini, 2008). Aspectos como impostos, regulamen-
tacGes, normas sanitarias, fitossanitarias, entre ou-
tros, precisam ser compreendidos e respeitados a fim
de evitar retrabalhos e até mesmo multas em funcdo
de possiveis equivocos que possam ocorrer durante o
processo de exportacdo (Hassan & Bhatti, 2023).

Por fim, a capacidade de gestdo financeira é crucial
para empresas com atuacdo global, dadas as complexi-
dades legais e econdmicas, divergindo do cenario do-
méstico (Silva et al., 2013). Além disso, uma boa gestdo
resulta na possibilidade de obtencdo de recursos para
financiar investimentos ao menor custo e atingir metas
planejadas. Na internacionalizacdo, fatores como taxas
de cambio, valor do produto e cenario econdmico afe-
tam diretamente as transacGes (Oliveira et al., 2015).

A dimensdo de estrutura da empresa inclui capa-
cidades relacionadas a promocdo eficaz, ao nivel de
informacdo, a integracdo empresarial, a estrutura in-
terna de exportacdo e ao método de elaboracdo dos
custos. Dessa forma, uma politica de promogdo eficaz
€ crucial para estabelecer prioridades, identificar opor-
tunidades e superar obstaculos na busca por uma es-
tratégia realista ndo somente de inser¢cdao no mercado
externo, mas, quando necessario, de reestruturacdes,
criando novas capacidades internas nas organizagdes
(Behl et al., 2023). Minervini (2008) enfatiza a comu-
nicagdo com parceiros internacionais e a imagem, que
podem ser difundidos por meio de alguns instrumen-
tos de promocdo como catdlogos, rétulos, embala-
gens, publicidade e presenca em feiras internacionais.

Outro aspecto essencial ao decidir exportar é com
relacdo ao nivel de informagéo. A empresa deve estar
preparada para lidar com diversas informacdes rele-
vantes para uma internacionalizacdo bem-sucedida,
abrangendo cendrios internacionais, regulamenta-
¢Oes, acordos, promocdo, finangas, normas técnicas
e pesquisa de mercado (Kydd, 2012; Mendes, 2020;
Minervini, 2008). Além de compreender o produto,
é necessario dominar contextos culturais e politicos
para gerir a troca de informacdes de forma eficaz.

Uma condigdo que também precisa ser considerada é
a integracdo empresarial. O processo de internacionaliza-
¢do requer a difusdo da cultura exportadora e motivacao
dos colaboradores. Possuir uma cultura organizacional
orientada para a exportagdo influencia os niveis estraté-
gico, tatico e operacional da empresa, auxiliando na to-
mada de decisdo e nos resultados associados as ativida-
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des exportadoras (Navarro-Garcia et al., 2013). Por isso,
preparar os colaboradores é fundamental, exigindo trei-
namento para enfrentar os desafios do mercado global
(Lima, 2016; Minervini, 2008; Nogueira et al., 2013).
A colaboracdo entre os setores é ponto essencial para a
internacionalizagdo. Departamentos como pesquisa, pro-
ducdo, marketing e financeiro devem trabalhar em equi-
pe, compreendendo a importancia da colaboracdo para o
sucesso das exportacdes (Minervini, 2008).

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

Finalmente, o método de elaboragéo de custos é fator
de destaque em processos de exportacdo. Para Minervi-
ni (2008), é necessario criar valores com base na taxa de
cambio, juros, concorréncia e barreiras comerciais.

Minervini (2020) destaca que a exportagdo é um
antidoto, ndo uma saida da crise, reforcando que a
busca por novos mercados contribui para a competi-
tividade empresarial, mas ndo é um fim em si mesmo.
Entende-se que o processo de internacionalizagdo,
quando pautado exclusivamente por uma situacdo
conjuntural, ou seja, como resposta aos incentivos a
exportacdo, por exemplo, € um processo fragil, uma
vez que estd amparado por um fator contextual pon-
tual. A resposta a esse fator de forma isolada, fator este
gue estd sujeito a mudancas, despreza ou menospreza
outros elementos que sdo essenciais para o éxito do
processo de internacionalizagdo e que ndo sdo identi-
ficados a primeira vista. O conjunto desses elementos
resulta na capacidade exportadora das empresas, que
varia quanto aos seus niveis de desempenho.

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

2. METODO

Nos ultimos anos, muitos estudos na area de Cién-
cias Sociais Aplicadas tém utilizado o método de QCA
em diferentes contextos, como a pesquisa sobre o ni-
vel de desempenho e gerenciamento de tecnologia en-
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tre empresas do cluster da indUstria vinicola da Baixa
Califérnia, no México (Rodriguez et al., 2021), combi-
nacGes de direcionadores que favorecem a adocdo da
ecoinovacdo em frigorificos localizados no estado do
Rio Grande do Sul, Brasil (Dias & Braga, 2022), gover-
nanca e gestdo de redes de pequenas e médias em-
presas (PME) brasileiras (Wegner et al., 2022), entre
outros. A QCA é uma abordagem comparativa orienta-
da a casos. Ela visa descobrir as conexdes légicas entre
combinacBes de condicGes causais que produzem um
estado ou resultado desejado. A abordagem configu-
racional considera que ndo ha necessariamente uma
Unica e melhor maneira de produzir um resultado, mas
que varias configuracGes podem ser usadas para pro-
duzir o mesmo resultado. O método permite o estudo
de equifinalidade, ou seja, a possibilidade de obter um
resultado com diferentes solugdes, diferentes configu-
racGes (Kumar et al., 2022; Parente & Federo, 2019).
Cabe ressaltar que a QCA foi desenvolvida inicial-
mente para encontrar relagdes consistentes entre
pequenas amostras, mas atualmente sdo utilizadas
amostras pequenas e grandes (Mello, 2021; Parente &
Federo, 2019; Wegner et al., 2022). Este estudo baseia-
-se na aplicacdo sequencial de dois métodos compara-
tivos. Primeiro, a andlise most different, similar outco-
me/ most similar, different outcome — MDSO/MSDO
(2015), ou seja, mais casos diferentes com resultados
iguais e mais casos semelhantes com resultados dife-
rentes, foi aplicada como uma etapa preliminar para
detectar condig¢Bes ‘cruciais’ ou ‘chaves’, conforme re-
comendado por Ragin (2014). Em seguida, utilizou-se o
método Crisp-Set Qualitative Comparative Analysis (cs-
QCA) para entender quais configura¢des de estrutura
interna da empresa e conhecimento de mercado sdo
adotadas para que gerem desempenho em vendas nas
exportacdes das empresas da amostra da pesquisa.

2.1. Selegao dos casos e instrumento de pesquisa

A amostra abrangeu empresas exportadoras locali-
zadas na Serra Galcha/RS. Essa regido estd localizada
no sul do Brasil e é composta de 52 municipios. Entre
eles, os maiores e mais representativos sdo: Caxias do
Sul, Bento Gongalves, Nova Petrépolis, Gramado, Cane-
la e Cambara do Sul. Apesar de ser uma regido que se
destaca pelas atividades turisticas, ela é conhecida pela
sua forca econémica, ndo so pelo setor agroindustrial e
agricultura familiar, mas também pela presenca de uma

no mercado internacional: uma analise qualitativa comparativa

diversidade de empresas exportadoras. Os principais
polos produtivos das regides da Serra Gaucha sdo exem-
plos de pioneirismo em tecnologia. Dados dos ultimos
dez anos (2013—-2023) identificaram que as regides da
Serra, Campos de Cima da Serra, Horténsias e Vales do
Cai e Paranhana foram destino de RS 2,2 bilhdes em in-
vestimentos do Banco Regional de Desenvolvimento do
Extremo Sul (BRDE) — 22% dos RS 9,9 bilhdes aporta-
dos no periodo no estado. Desses recursos, RS 767,4 mi-
Ihdes (81% na Serra) foram para projetos da industria da
transformac&o?, sobretudo em linhas de financiamento
para a inovacdo (Torres, 2023).

Como exemplo dessa forca, daamostra pesquisada
na industria de transformacdo do estado, destaca-se
gue os principais parceiros comerciais no Rio Grande
do Sul em outubro de 2023, nas exportacdes, foram
os Estados Unidos (USS 163,3 milhdes, USS 21,9 mi-
IhGes a menos do que em outubro de 2022) e a Ar-
gentina (USS 91,3 milh&es, USS 1,1 milhdo a menos
do que em outubro de 2022). No acumulado de 2023,
a industria de transformacdo do RS vendeu mais para
os Estados Unidos e a China (Sesi, 2023). Assim, op-
tou-se por uma amostra composta de organizagdes
de setores distintos da industria de transformacdo
da Serra Gaucha, como os de alimentos e bebidas,
de moaveis, de couros, de maquinas e equipamen-
tos, de calcados, de partes de veiculos, de elevadores
e de luminarias (Portal da Industria, 2024). As empre-
sas foram selecionadas com base em dados disponi-
veis em instituicdes como Centros da Industria, Co-
mércio e Servicos — CIC; Sindicato das IndUstrias do
Mobilidrio de Bento Gongalves — Sindmdéveis; Unido
Brasileira de Vitivinicultura — UVIBRA, que tem por
objeto social a cadeia produtiva brasileira da uva e do
vinho; entre outras entidades e instituicdes relaciona-
das a internacionalizacdo das empresas.

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

'A indstria de transformacdo é um segmento de inddstria
que realiza a transformacdo de matéria-prima em um produ-
to final ou intermedidrio que vai ser novamente modificado
por outra industria. Os materiais, substancias e componentes
usados por essas industrias sdo provenientes de produgio
agricola, mineragdo, pesca, extracio florestal e produtos de
outras atividades industriais (Portal da Inddstria, 2024).
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instrumento de coleta um questionario composto de
dez questBes baseadas nas categorias propostas por
Minervini (2008), que divide a capacidade exportada
em duas se¢bes: conhecimento de mercado; e estru-
tura da empresa, além do outcome, o desempenho em
volume de vendas gerado pelas exportacGes (Freixanet
& Federo, 2022). As condig¢Bes causais do estudo, assim
como o outcome, foram medidos por meio de uma es-
cala Likert de cinco pontos que variou de: (1) discordo
totalmente a (5) concordo totalmente. O instrumento
foi validado em seu conteldo por quatro experts nas
areas de internacionalizacdo e na abordagem QCA.
Na Tabela 1 sdo apresentadas as questes utilizadas
para mensurar as condicdes causais (elementos da Ca-
pacidade Exportadora), outcomes e cédigos QCA.

O questiondrio foi direcionado ao colaborador
responsavel pelas atividades de comércio exterior, a
fim de buscar a maior veracidade e conhecimento da
area. Contataram-se 80 indUstrias de transformacdo
do estado do Rio Grande do Sul, das quais 52 con-
cordaram em responder as perguntas. Apds a prepa-
racdo dos dados, restaram 50 questionarios validos.
Os dados foram tabulados em planilha Excel e impor-
tados para o software fsQCA.

2.2. Calibragao

Considerando-se o nimero de condi¢des estabe-
lecidas no modelo e buscando a reducdo para aquelas
realmente necessarias ao desempenho exportador,
realizou-se a analise de MDSO/MSDO. Esta é indica-
da principalmente em situacGes em que o numero
de condigBes é elevado, o que pode limitar a andlise
QCA (Dias & Braga, 2022; Dias & Dias, 2022; Dias &
Pedrozo, 2015). Nesse sentido, MDSO/MSDO possibi-
lita reduzir o nimero de condi¢des causais do estudo
em questdo com o auxilio do software MDSO/MSDO
(Meur & Beumier, 2015; Ragin, 2014).

Para aplicar o MDSO/MSDO, é necessario que 0s
dados estejam dicotomizados em 0 e 1. Dessa for-
ma, os valores da escala Likert de 1, 2 e 3 receberam
pontuacdo O (insucesso) porque, nesses valores, os
respondentes discordaram da avaliagdo exigida pelo
item ou ndo tinham certeza sobre a presenca de uma
condicdo causal. Ja os valores da escala Likert de 4 e
5 receberam pontuacdo 1 (sucesso) por apresentarem
alta ou total concordancia com a avaliagdo solicitada
pelo item da escala. A escolha por essa forma de di-
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cotomizagdo ocorreu porque o intuito principal do
estudo era observar os casos que tiveram resultados
positivos, ou seja, que estavam em uma situacdo de
sucesso. Dessa forma, para compreender casos que
representaram o sucesso, os niveis da escala Likert 4 e
5 sdo 0s mais apropriados porque claramente indicam
resultados de sucesso naquela condi¢do. Por conta dis-
so, valores da escala Likert 1, 2 e 3, que ndo garantiam
casos de sucesso, foram calibrados como 0. Isso ocorre
sem gerar prejuizo na analise, ja que o foco estd em
analisar apenas os outcomes de sucesso. Assim, depois
de determinadas as principais condi¢@es causais com
os dados dicotomizados, seguiu-se a analise utilizando
o método Crisp-Set QCA (csQCA). Um dos pilares do
Crisp-Set QCA “é o método conhecido como minimi-
zacdo Booleana (original: “Boolean minimization”), isto
é, a reducdo de uma expressao complexa em algo mais
parcimonioso e simples”, objetivo do estudo em ques-
tdo (Tamaki & Araujo, 2022, p. 141).

3. ANALISE DE DADOS E DISCUSSAO
DOS RESULTADOS

Esta secdo apresenta os resultados obtidos em
cada etapa: andlise MDSO/MSDO e anélise de neces-
sidade e de suficiéncia para o desempenho em ven-
das nas exportacBes com base nos casos pesquisados.

3.1. Andlise MDSO/MSDO

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

Na sequéncia, apds os dados dicotomizados (Ta-
bela 2), foi realizada a anélise pelo software MDSO/
MSDO. Como resultado, de acordo com a Figura 1,
apresentam-se os pares mais diferentes e mais seme-
Ihantes em trés zonas diferentes. Dias & Dias (2022,
p. 4) explicam que: “a zona 1 representa a compa-
racao entre 0s casos com o mesmo resultado, mais
precisamente a comparacdo entre os casos que ob-
tiveram o resultado 1 (Presenca)”. Da mesma forma,
“a zona 2 também representa a comparagao entre os
casos com o mesmo resultado, porém entre os ca-
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sos que obtiveram 0 (insucesso)”. Por outro lado, “a
zona 3 representa a comparagdo entre 0s casos com
resultadol (sucesso) com os casos com resultado 0
(Auséncia)” (Dias & Dias, 2022, p. 4). Reitera-se que
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resultados, conforme sugerido em Dias e Dias (2022),
ja que a referida zona apresenta a comparacgdo entre
0s casos que alcangcaram o resultado 1 (sucesso); ou
seja, neste estudo sdo aqueles casos que tiveram su-

o estudo utilizou a Zona 1 para a apresentacdo dos

cesso no desempenho de exportagao.

Tabela 1. Condic¢Oes causais, outcome e cédigo da Andlise qualitativa comparativa.

CondigGes causais L
. N Cédigo
(elementos da Capacidade Questoes A
Exportadora) Q
Selecdo de Minha empresa realiza pesquisa de mercado para selecionar os paises CMSM
Mercado em que ira atuar.
Selecio do Minha empr.esa analisou com .critérios gbjetivos qual .seria. a melhor
Canal de forma de ingressar no exterior, ou seja, se de maneira direta ou CMSCI
indireta, ponderando os custos e riscos, prés e contras que poderiam
Ingresso . .
surgir de acordo com cada modalidade.
Adaptacio do Minha empresa adaptgu o seu Pro.duto p'ara/ \{ender no extgrior de acE)rdo
. com os fatores culturais, ergonémicos, climaticos e normativos do pais de CMAP
Conhecimento Produto . ~
destino (manual de montagem, traducdes, embalagens, cores etc.).
de Mercado
Conhecimento | Minha er.nE)re.sa cqnhgce as barreiNras tarifa'rias.e nao tariférias, ou. geja,N
dos Obstaculos impostos, exigéncias técnicas, regulagbes estrangeiras restritivas, certificagdes, CMCO
normas sanitarias e fitossanitdrias do pais onde negocia seus produtos.
Na gestdo financeira de minha empresa, os investimentos (melhores
~ alternativas de alocagdo de recursos) e os financiamentos (alternativas
Gestdo ) . ; ) .
Financeira financeiras como ACC, ACE, Proex, regimes aduaneiros especiais como CMGF
o Drawback, entre outros) sdo utilizados com frequéncia para as
atividades de exportagdo.
Promocio Minha emeresa realiza es'tratégias de divulgacao, prgmogéo de s?gs
Eficar produtos, acGes de marketing voltadas para as necessidades especificas EEPE
de cada pais que atua.
Minha empresa tem conhecimento sobre os assuntos relacionados ao
Nivel de cenéri~o interln.acional do Fjais. negociantie, cgmo condigdes logisticas,
Informaciio questdes politicas e econémicas, preferéncias de consumg (o qug 0s EENI
concorrentes oferecem e o que nossa empresa tem de diferencial,
acompanha as tendéncias, tem canal aberto com os clientes etc.).
Minha empresa difunde a cultura exportadora para seus colaboradores
Estrutura da Integracdo como uma atividade empresarial integrada que envolve diversos EEIE
Empresa Empresarial setores, tais como: comercial, engenharia, financeiro, producdo,
expedicdo, logistica etc., realizando treinamentos e capacita¢des.
Estrutura Minha empresa tem uma equipe de colaboradores capacitada para entender
Interna de e resolver as situagBes que envolvem os processos de exportagdo (possui um EEEIE
Exportacao departamento estruturado, assessoria em comércio exterior etc.).
Minha empresa possui uma lista de precos especifica para a exportacdo e
Método de aplica os descontos conforme o mercado em que esta negociando, levando
Elaboracdo de | em consideragdo fatores como: taxa de cambio, termos de responsabilidade | EEMEC
Custos comercial (incoterms*), condicdes de pagamento (antecipado, cobranga
documentaria, carta de crédito etc.), estoques, concorréncia e barreiras.
Outcome Vendas A nossa empresa tem gerado alto volume de vendas para exporta¢do. | PFVendas

*International Commercial Terms.

Fonte: elaborado pelas autoras (2022).
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Depois de comparar os pares na Zona 1, pares de  Obstaculos (CMCO — 23 pares), Adaptacdo do Produto
diferencas maximas com o outcome 1 (sucesso para o (CMAP — 12 pares), Estrutura Interna de Exportacdo
desempenho em vendas), foram identificadas seis con-  (EEEIE — 12 pares), Método de Elaboracdo de Custos (EE-
dicdes causais: Nivel de Informagdo (EENI — 31 similari- MEC — 12 pares) e Promocao Eficaz (EEPE — 12 pares).
dades entre os pares comparados), Conhecimento dos  Essas condi¢Oes causais selecionadas permitiram explicar

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

Vendas — outcome

PFVENDAS | 11111111111111111111111111111000000000000000000000
Categoria: Conhecimento de Mercado — 5 variaveis
CMSM 100111011112121217121221100101110101111110110000000001100
CMSCI 00011100111101101100101110011010111100010001000110
CMAP 11101111111101011011111011011100011111010001010010
CMCO 111111111112101101111111111111111111111101101010010
CMGF 00101111111111101111111111110110110001000001100110
Categoria: Estrutura da Empresa — 5 variaveis
EEPE 11001101111001010100101110011110011000000100000010
EENI 11111111111111111111111111111110111100011101000010
EEIE 10111110011001111100011110111010101100100101000010
EEEIE 101111111121212270211212121111111111110011101001101000010
EEMEC 00111111111111111111111111111111111111111001001010

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

Fonte: Software fsQCA

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

3.2. Andlise de necessidade para desempenho em
vendas nas exportagoes

Na etapa subsequente, examinou-se quais dessas
condicBes obtidas na analise MDSO/MSDO sdo ne-
cessarias para o sucesso ou insucesso na geragdo de
vendas nas exportacdes por meio das analises de ne-
cessidade. Em esséncia, para uma condicdo ser consi-
derada necessdria, o resultado ndo pode ocorrer sem
a sua presenca (Toshkov, 2016, p. 270).

Para determinar se uma condicdo é necessaria,
analisaram-se os resultados apresentados nos indi-
cadores de consisténcia e cobertura. Uma condicdo
¢ considerada “necessdria” ou “quase necessaria”
qguando o valor da consisténcia for maior ou igual a
0,90, demonstrando que o resultado ndo pode ser al-
cancado na auséncia dessa condi¢do (Rodrigo et al.,
2022; Schneider & Wagemann, 2012). Valores de co-
bertura, por sua vez, que forem superiores a 0,5 asse-
guram a relevancia das condi¢cdes em questdo.

Na Tabela 3 sdo apresentados os valores de consis-
téncia e cobertura. Identificaram-se quatro condi¢des
necessarias (consisténcia acima de 0,90) para a pre-
senca de desempenho em vendas nas exportacdes.
A primeira é da condi¢do causal conhecimento de
mercado: ‘Conhecimento dos Obstaculos’ (CMCO).
As outras trés sdo da Estrutura da empresa ‘Nivel de
Informacao’ (EENI), ‘Estrutura Interna de Exporta¢do’
(EEEIE) e ‘Método de Elaboracdo de Custos’ (EEMEC).
Todas as condi¢des necessarias tém cobertura acima
de 0,5, o que pode ser considerado ndo trivial, ou
seja, sdo condicdes importantes e necessarias.

3.3. Andlise de suficiéncia para o desempenho em
vendas nas exportagoes

Utilizou-se o software fsQCA com o algoritmo da
Tabela da Verdade para analisar as condig¢Bes suficien-
tes. Uma condicdo pode ser considerada suficiente
“se, sempre que estiver presente em todos 0s casos,
o resultado também estiver presente nesses casos”
(Schneider & Wagemann, 2012, p. 57). Em outras pa-
lavras, para uma condicdo ser considerada suficiente,
o resultado deve sempre acontecer em sua presenca
(Toshkov, 2016, p. 270). Na analise de suficiéncia, se-
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guiram-se os pressupostos de Schneider e Wagemann
(2012) adotando o critério de consisténcia de 80% e
uma frequéncia de no minimo dois casos de sucesso
por configuracdo. A solucdo da consisténcia apds a edi-
¢do da Tabela da Verdade foi de 80%, considerada uma
pontuacdo alta pelos estudiosos que utilizam o méto-
do QCA (Marconatto et al.,, 2020; Raab et al., 2015).
Apds o processo de minimizacdo da Tabela da Verdade,
ou seja, com a obtencdo de uma solugdo mais curta e
mais parcimoniosa, utilizou-se a andlise intermediaria.
Foram eleitos quais remanescentes seriam incluidos
na andlise de acordo com os resultados anteriores.

A minimizacdo booleana utilizou o software fsQ-
CA, e os remanescentes logicos foram introduzidos
na analise (Rihoux & Meuer, 2009). Nado foi escolhi-
da nenhuma condi¢do causal ou remanescente que
fosse contrdria as condi¢cdes necessarias, pois, apesar
de serem configuracBes possiveis, neste estudo ndo
foi observado nenhum caso com as referidas configu-
racdes (Schneider & Wagemann, 2012). Os principais
achados sdo apresentados na Tabela 4.

Os resultados obtidos com o software csQCA (Ta-
bela 4) mostram que a amostra pode ser descrita por
uma configuracdo consistente (80%). A cobertura da
solucdo atinge o valor de 0,2758, ou seja, 27,58% dos
casos pesquisados sdo de sucesso utilizando-se dessa
configuracdo. J4 a consisténcia da solugdo é de 0,8. As-
sim, em 80% dos casos em que as empresas pesqui-
sadas tiveram sucesso em termos de vendas advindas
da exportacdo foi adotada a configuracdo expressa a
seguir. Como complemento, a cobertura bruta mostra
que 27,58% de todos os casos com bons resultados em
vendas nas exportaces contém essa configuragao.

CMCO * CMAP * EENI * ~EEPE * EEEIE * EEMEC -> PFVENDA

A analise das solugBes indica que as condicOes
centrais sdo ‘Conhecimento dos Obstaculos’ (CMCO),
‘Adaptacdo do Produto’ (CMAP), ‘Nivel de Informa-
cdo’ (EENI), auséncia de ‘Promocdo Eficaz’ (EEPE),
‘Estrutura Interna de Exportacdo’ (EEEIE) e ‘Método
de Elaboracdo de Custos’ (EEMEC).

4 DISCUSSOES DOS RESULTADOS
A capacidade exportadora das empresas, ou seja,

0 potencial para atuar no mercado internacional, é de-
terminada por uma grande diversidade de elementos
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e suas combinagdes. Assim, por meio da QCA, foi pos-
sivel ressaltar mais do que uma relagdo de elementos
gue podem impactar as organizacdes de modo a que
elas atuem de forma exitosa no mercado externo. Nes-
ta pesquisa, foram identificadas as combinac¢des desses
elementos da capacidade exportadora (uma combina-
¢do de condicOes causais) que estdo relacionadas com
o desempenho das exportagdes, em termos de vendas,
em uma amostra de indUstrias exportadoras do estado
do Rio Grande do Sul (Brasil). Essa abordagem ajudou a
preencher uma lacuna na literatura, que geralmente se
concentra no impacto individual de varidveis no desem-
penho exportador, sem considerar a complexidade das
interagBes entre diversos elementos (Carvalho & Avellar,
2020; Prado et al., 2022; Sjodin et al., 2016).
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Dos dez elementos analisados, distribuidos em
duas dimensBes principais — conhecimento de
mercado e estrutura da empresa (Minervini, 2008)
—, quatro sdo condigOes necessarias e presentes
nas empresas com melhor desempenho em vendas
nas exportacdes: ‘Conhecimento dos Obstaculos’
(CMCO), ‘Nivel de Informacdo’ (EENI), ‘Estrutura In-
terna de Exportacdo’ (EEEIE) e ‘Método de Elabora-
cdo de Custos’ (EEMEC). Por outro lado, a ‘Adaptacdo
do Produto’ (CMAP) revelou-se uma condi¢do ndo
necessdria, mas presente em empresas bem-suce-
didas em exportacdo, enquanto a ‘Promocdo Eficaz’
(EEPE) foi uma condi¢do ndo necessdria e ausente em
varios casos de sucesso, mostrando que as empresas
investigadas obtiveram bons resultados em exporta-

Tabela 3. Andlise das condicdes necessarias — Outcome: Vendas.

CondigGes causais CondigGes o
. Consisténcia Cobertura
(elementos da Capacidade Exportadora) testadas
) ; CMCO 0,931035 0,642857
Conhecimento dos Obstaculos
) ~CMCO 0,068966 0,250000
Conhecimento de Mercado
CMAP 0,793103 0,696970
Adaptagdo do Produto
~CMAP 0,206897 0,352941
) . EENI 1,000000 0,725000
Nivel de Informacdo
~EENI 0,000000 0,000000
o EEPE 0,586207 0,739130
Promocao Eficaz
~EEPE 0,413793 0,444444
Estrutura de Empresa
. EEEIE 0,931035 0,729730
Estrutura Interna de Exportacao
~EEEIE 0,068966 0,153846
’ . EEMEC 0,931035 0,642857
Método de Elaboracdo de Custos
~EEMEC 0,068966 0,250000

Fonte: Software fsQCA.

Tabela 4. Principais achados: configuracdo de varidveis adotadas pelas empresas para a capacidade exporta-
dora que geram maior volume de vendas em suas exportacdes.

Configuragcao

Cobertura bruta

Cobertura unica Consisténcia

1 | CMCO*CMAP*EENI*~EEPE*EEEIE*EEMEC

0,275862 0,275862 0,8

Cobertura da solucgdo: 0,275862

Consisténcia da solucdo: 0,8

Fonte: Software fsQCA.
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¢do mesmo sem uma estratégia de promocao robusta
(ver Tabela 5).

A anadlise revelou que a ‘Adaptacdo do Produto’
(CMAP), apesar de presente, ndo é uma condicdo cau-
sal necessaria para o desempenho em vendas nas em-
presas pesquisadas. Esse elemento refere-se a adap-
tacOes realizadas nos produtos para atender a fatores
culturais, ergondmicos, climaticos e normativos dos
paises de destino (Minervini, 2008). A configuracdo
como condicdo causal ndo necessaria sugere que o im-
pacto da adaptacao do produto pode depender do tipo
de produto ou do mercado para o qual se destina.

Algumas adaptacbes podem ser inerentes ao pro-
cesso de fabricacdo, enquanto outras exigem mudan-
¢as Nos recursos ou procedimentos empregados para
tornar os produtos aptos para exportacdo. Esse tipo
de certificacdo exige que o processo de producdo,
coleta e armazenamento atenda aos requisitos da lei
islamica (Cdial Halal, 2019). Assim, algumas adapta-
¢Oes estdo diretamente relacionadas ao processo de
transformacdo do produto, enquanto outras, indire-
tamente, influenciam a viabilidade das exportagdes.

Sobre esse achado, observa-se que a adaptacdo do
produto é uma condi¢do importante, mas ndo deter-
minante para o desempenho em exportacdes. Essa
relacdo conflitante foi apontada por estudos anterio-
res. Para algumas empresas, a adaptacdo de produtos
para mercados especificos pode ser necessaria para
atender a regulamentacGes ou preferéncias locais,
enguanto outras empresas podem conseguir um bom
desempenho sem modifica¢Bes significativas em seus
produtos, dependendo da relacdo com o contexto de
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destino. Abdi et al. (2024) sugerem que a relagdo entre
adaptacdo de produto e desempenho é dependente
do grau em que uma empresa mantém uma interagao
imediata com os mercados estrangeiros. Dessa forma,
o efeito da adaptacdo do produto pode ser positivo ou
negativo, dependendo da confianca do exportador em
intermedidrios e parceiros locais.

Outro ponto refere-se a ‘Promocao Eficaz’ (VEEPE),
uma condicdo causal ndo necessaria ausente nos con-
textos analisados. A auséncia dessa condicdo revela in-
sights importantes sobre o desempenho em vendas de
exportacdo. Esta pesquisa mostra que as estratégias de
divulgacdo, promocdo de produtos e a¢des de marke-
ting voltadas para atender necessidades especificas de
paises importadores ndo sao elementos indispensaveis
para o sucesso em vendas internacionais das empresas
estudadas. Esse achado é particularmente interessan-
te, pois vai contra uma série de estudos que indicam a
promocdo no mercado externo como fator crucial para
expandir e manter a presenga no comércio mundial
(Behl et al., 2023; Minervini, 2008).

Contudo, Hultman e Oghazi (2024) explicam que,
mais do que a padronizacao ou adaptacdo da estratégia
de promogdo internacional, empresas que compreen-
dem verdadeiramente o seu panorama internacional,
em nivel tanto macro como micro, serdo melhores na
determinacdo de taticas promocionais, mensagens e
canais adequados para alcangar e envolver eficazmen-
te os seus publicos-alvo de forma rentavel.

Além disso, sugere-se que a auséncia de promogado
eficaz pode estar ligada a consolidacdo de canais de
distribuicdo para venda no mercado internacional que

Tabela 5. Configuracdo dos elementos da capacidade exportadora para desempenho em vendas nas exportacées.

CondigGes causais
Vendas
(elementos da Capacidade Exportadora)
Conhecimento dos Obstaculos (CMCO) o
Conhecimento de mercado
Adaptacdo do Produto (CMAP) °
Promocao Eficaz (EEPE) e}
Nivel de Informacdo (EENI) ()
Estrutura da empresa
Estrutura Interna de Exportacdo (EEEIE) o
Método de Elaboragdo de Custos (EEMEC) o

@ condicSes necessarias presentes; ® condicdes n3o necessarias presentes; o condicdo necessaria ausente.

Fonte: elaborada pelas autoras (2022).
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jd operam em sua capacidade maxima, ndo requeren-
do expansdo para novos mercados. Outra explicagdo
possivel é que, embora a promocédo seja vista como es-
tratégia valida para aumentar a visibilidade da marca e
dos produtos no exterior, para ser eficaz, ela deve ser
integrada a uma estratégia de marketing mais abran-
gente e adaptada aos diferentes mercados alvo. Esse
tipo de abordagem pode resultar em custos significati-
VoS para as empresas, reduzindo a viabilidade de acGes
promocionais (Kotler & Armstrong, 2007).

Nesse sentido, considerando-se o contexto bra-
sileiro, particularmente o caso das empresas estuda-
das, a complexidade e os custos envolvidos no desen-
volvimento de promocdes eficazes podem inibir esse
elemento. Esse cenario aponta para a necessidade de
politicas publicas de fomento e promogdo das expor-
tacBes brasileiras, como as promovidas pela Agéncia
Brasileira de Promocdo e Exportacdes e Investimentos
(ApexBrasil), que atua para promover os produtos e
servicos brasileiros no exterior e atrair investimentos
estrangeiros para setores estratégicos da economia
brasileira, por meio de acdes como o incentivo a parti-
cipacdo em feiras internacionais, rodadas de negdcio,
missGes comerciais, entre outras (ApexBrasil, 2023).

No que tange a configuracdo dos elementos neces-
sdrios e presentes para o desempenho em vendas nas
exportacdes, sao eles ‘Conhecimento dos Obstaculos’
(CMCO), ‘Nivel de Informacdo’ (EENI), ‘Estrutura Inter-
na de Exportacdo’ (EEEIE) e ‘Método de Elaboracdo de
Custos’ (EEMEC). Em contrapartida, foi evidenciada
a falta das condi¢des causais ‘Selecdo de Mercados’
(CMSM), ‘Selecdo do Canal de Ingresso’ (CMSCI), ‘Ges-
tdo Financeira’ (CMGF) com o outcome vendas e, ain-
da, a ‘Adaptacdo do Produto’ (CMAP) que, apesar de
presente, ndo é uma condicdo causal necessaria para
o desempenho em volume de vendas de exportacao.

Esses achados sugerem a existéncia de pontos de
fragilidade associados a dimensdo conhecimento de
mercado. Essa dimensdo é importante para a realiza-
¢do de operacdes internacionais (Mostafiz et al., 2019),
mais especificamente no que tange ao reconhecimen-
to de oportunidades de internacionalizacdo (George
etal., 2016) assim como oportunidades de investimen-
tos (melhores alternativas de alocacdo de recursos)
e de financiamentos (alternativas financeiras como
Adiantamento sobre Contrato de Cambio [ACC], Adian-
tamento sobre Cambiais Entregues [ACE], Programa de
Financiamento as Exportacdes [Proex], regimes adua-
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neiros especiais como o Drawback, entre outros) pre-
sentes no elemento ‘Gestdo Financeira’ (CMGF).
Também, foi ressaltada a falta de condicdo causal
entre ‘Integracdo Empresarial’ (EEIE) com o outcome
vendas. Minervini (2012) destaca ser relevante a difu-
sdo da cultura da internacionalizagdo internamente na
organizacdo. Para desenvolver uma capacidade expor-
tadora efetiva, é necessario que as empresas conhe-
¢cam bem seu ambiente interno, assim como possuam
uma cultura exportadora difundida entre seus colabo-
radores de niveis estratégico, tatico e operacionais.

CONCLUSOES E IMPLICACOES

Esta pesquisa apresentou dados utilizando o método
de QCA para explicar quais configuragdes de elementos
da capacidade exportadora contribuem para o sucesso
no desempenho em volume de vendas em empresas
exportadoras. Pode ser considerada original por sua
contribuigdo para o aprimoramento da literatura da ca-
pacidade exportadora ao descrever como os elementos
identificados se combinam para gerar aumento no vo-
lume de vendas nas exportacGes. Além disso, o uso do
método csQCA, vinculado ao MSDO/MDSO, no campo
da internacionalizacdo e negociac®es internacionais,
ainda é pouco explorado. Nesse sentido, 0 método per-
mite superar algumas limitagBes de pesquisas quanti-
tativas em negdcios internacionais que por vezes s3o
excessivamente reducionistas. O uso da QCA permite
descobrir relagdes complexas entre conjuntos de fato-
res condicionais e resultados (Fainshmidt et al., 2020).
Como complemento, compreende-se que o método
opera com um pensamento que utiliza varios fatores ex-
plicativos, podendo auxiliar aos pesquisadores a produ-
zirem insights mais alinhados com as realidades comple-
xas dos negdcios internacionais do que as abordagens
convencionais de pesquisa (Fainshmidt et al., 2020).

Os achados da pesquisa mostram uma configuracdo
composta de condi¢es causais que expressam os elemen-
tos que contribuem para se obter sucesso nas exportagoes,
respondendo ao problema do estudo que se propunha a
identificar quais configuracdes de condicBes relacionadas
a capacidade exportadora devem ser adotadas por em-
presas internacionalizadas do Rio Grande do Sul para obter
elevado nivel de desempenho financeiro medido pelo indi-
cador de vendas ao mercado internacional.

Em termos de contribuicdes tedricas, a pesquisa
avangou com os pressupostos de Minervini (2008) por
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meio de uma pesquisa empirica e representativa com-
posta de 50 indUstrias exportadoras da Serra Gaucha/
RS, revelando a configuracdo de condicGes relaciona-
das a capacidade exportadora que devem ser adota-
das a fim de se obter elevado nivel de desempenho
exportador: ‘Conhecimento dos Obstaculos’ (CMCO),
‘Nivel de Informacdo’ (EENI), ‘Estrutura Interna de Ex-
portacao’ (EEEIE) e ‘Método de Elaboragdo de Custos’
(EEMEC). Desse modo, € possivel afirmar que a capa-
cidade exportadora ndo é uma prescricdo estatica de
elementos, denominados de elementos essenciais por
Minervini (2008). Além dessas condicdes necessarias,
ha uma condicdo ndo necessaria presente (‘Adaptacdo
do Produto’ — CMAP) e uma ndo necessaria ausente
(‘Promocdo Eficaz’ — EEPE).

Além disso, os resultados desta pesquisa proble-
matizaram a caracterizacdo restrita dos elementos
da capacidade exportadora ao langarem luz sobre a
irregularidade das praticas que estdo contempladas
em um dos elementos da capacidade exportadora:
‘Adaptacdo do Produto’. Entende-se que um mesmo
elemento pode ser desdobrado em niveis de intensi-
dade de implementacéo.

Como contribui¢des gerenciais, os achados da pes-
quisa, além de corroborarem a importancia do desen-
volvimento da capacidade exportadora das empresas
gue desejam adentrar no comércio exterior, destacam
uma configuracdo de condi¢des que estdo presentes
nas industrias que desenvolvem um processo de in-
ternacionalizacdo bem-sucedido. O destaque dessas
condi¢Bes ndo menospreza as demais, e sim prioriza
decisBes gerenciais que possam contribuir de maneira
mais efetiva para o desempenho exportador.

Os resultados demonstraram, especialmente aos
gestores de organizag®es internacionalizadas ou que
desejam ingressar no mercado externo de maneira pla-
nejada estrategicamente, assim como gerentes e analis-
tas de exportacdo que atuam diretamente nos setores
taticos e operacionais, que os elementos necessarios
e presentes na configuracdo da capacidade exporta-
dora das empresas analisadas para que elas alcancem
maior desempenho, em termos de vendas ao exterior,
sdo uma combinacdo de conhecimento do mercado
internacional quanto as barreiras tarifarias e ndo tari-
farias (‘Conhecimento dos Obstaculos’, ‘Nivel de Infor-
macdo’) e estrutura interna, que contempla o saber das
condicGes logisticas, questdes politicas e econdmicas e
preferéncias de consumo dos consumidores dos paises
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gue se negocia. Ainda, é necessario possuir uma equi-
pe de colaboradores capacitados que compreendam os
processos de exportacdo (‘Estrutura Interna de Exporta-
¢do’) e realizar uma precificacdo distinta, correta e apu-
rada (diferente do mercado interno) para as transacoes
internacionais (‘Método de Elaboracdo de Custos’).

As limitacOes deste estudo oferecem possibilidades
para estudos futuros. No que tange a coleta de dados,
gue se baseou em industrias diversas do estado do Rio
Grande do Sul, isso significa dizer que os achados sdo es-
pecificos para esse estado, e os resultados obtidos pelo
método csQCA podem ou ndo manifestar consisténcia
se replicados. Assim, sugere-se que outros pesquisado-
res desenvolvam estudos semelhantes no mesmo esta-
do ou em outras regides com empresas diferentes para
aumentar a validade e confiabilidade dos achados desta
pesquisa. Ainda, é interessante considerar amostras seg-
mentadas, por exemplo, por produtos a serem exporta-
dos, paises de destino e necessidades estratégicas das
empresas, como abertura de mercado, consolidagdo no
exterior ou, até mesmo, uma retomada de participacgdo
no mercado externo. Pesquisas futuras poderiam res-
ponder se diferentes segmentos estariam susceptiveis a
mesma, ou similar, configuracdo de condicdes/elemen-
tos essenciais para a exportagao.

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

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