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RESUMO

DIB, Luis Ant6nio da Rocha. O processo de internacionalizacdo de
pequenas e médias empresas e o fendbmeno Born Global: estudo do setor de
software no Brasil. Tese de Doutorado em Administracao — Instituto COPPEAD de
Administracao, Universidade Federal do Rio de Janeiro, Rio de Janeiro, 2008.

Tendo como referéncia tedrica a abordagem do processo de internacionalizagao
de empresas segundo o0 modelo comportamental tradicional, aqui representado por
aquele desenvolvido pela Escola de Uppsala, foi estudado como o fendmeno Born
Global desafia a teoria tradicional e abre novas perspectivas para o estudo de
internacionalizacao de empresas. Isto foi feito tanto teoricamente quanto
empiricamente, neste caso por meio de pesquisa quantitativa (survey) realizada na
industria brasileira de software, que contou com 79 respondentes e foi analisada
pelas técnicas de regressao logistica e analise discriminante.

O estudo buscou identificar os fatores que diferenciam as empresas cujo
processo de internacionalizagdo se enquadra na categoria Born Global das empresas
que se internacionalizam segundo o modelo tradicional. Foi desenvolvido um modelo
para permitir apontar a maior propensao de uma empresa escolher um processo de
internacionalizagdo do tipo Born Global ou do tipo tradicional. Também foram dadas
sugestOes para que o desenvolvimento de Born Globals possa ser apoiado por
politicas publicas.

Como principal contribuicdo, este trabalho propde um modelo integrativo que é
original na sua formulacao, no seu escopo e na organizacao de suas variaveis. Foram
identificadas na literatura disponivel as varidveis mais significativas e acrescentadas
outras variaveis oriundas do estudo qualitativo de casos brasileiros. Além disso, o
teste do modelo por meio de uma survey gerou evidéncias empiricas novas nesta
area, relevantes ndo sé para o entendimento do caso brasileiro, mas também para o
campo mais amplo dos estudos sobre Born Globals.

Os resultados do estudo apoiaram empiricamente a diferenciacao entre
empresas Born Global e empresas tradicionais através de fatores ligados as
empresas e aos empreendedores. Em especial, empresas com maior capacidade de
inovacao, mais orientadas ao consumidor e com empreendedores detentores de
maior conhecimento técnico ou cientifico tém maior probabilidade de se
internacionalizar de modo mais rapido a partir de sua fundacdo, na industria
brasileira de software. Ainda nesta industria, empresas Born Global tipicamente tém
um percentual maior de seu faturamento oriundo dos mercados internacionais do
que as empresas que se internacionalizaram de modo tradicional, havendo suporte
empirico para a diferenciagdo entre as caracteristicas do seu processo de
internacionalizacao e aquele das empresas tradicionais.
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ABSTRACT

DIB, Luis Ant6nio da Rocha. O processo de internacionalizacdo de
pequenas e médias empresas e o fendbmeno Born Global: estudo do setor de
software no Brasil. Tese de Doutorado em Administracao — Instituto COPPEAD de
Administragao, Universidade Federal do Rio de Janeiro, Rio de Janeiro, 2008.

Starting out, but moving away, from the traditional behavioral model of the
internationalization process of firms, represented by the Uppsala Model, the present
research work investigates how the Born Global phenomenon challenges traditional
theory and opens new perspectives for the study of the internationalization of firms.
Theoretical reasoning was adequately complemented by empirical research,
specifically a survey with 79 Brazilian software companies. The multivariate
techniques of Logistic Regression and Discriminant Analysis were utilized.

This research work identified factors that differentiate firms whose
internationalization process can be classified under the Born Global category from
those that follow a traditional internationalization path. A model was developed
which indicates whether there is, or not, greater propensity for a given firm to
choose a Born Global internationalization process instead of following the traditional
path. Tentative suggestions to public policymakers were made to help support the
development of Born Global firms.

The main contribution of this study is the advancement of an integrative
model that is novel in its formulation and in its scope and organization of explanatory
variables. A thorough literature review helped identify several important variables,
while other variables were added from a qualitative study of Brazilian cases. The field
research provided new empirical evidence, which is relevant not only for the Brazilian
setting, but also for more general research on Born Globals.

Empirical findings suggest that Born Globals can be discriminated from
traditional firms by means of firm- and also entrepreneur-related variables. In the
Brazilian software industry, firms tend to internationalize more quickly from their
inception if they present greater innovation capacity, are more customer-oriented, or
are led by entrepreneurs with more technical or scientific knowledge. Such Born
Globals also tend to derive a greater proportion of their revenues from international
markets than do firms that follow a traditional internationalization path. Accordingly,
empirical evidence also suggests that Born Globals can be discriminated from firms
following the traditional internationalization path by means of process-related
variables.
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1 INTRODUCAO

1.1 DEFINICAO DO PROBLEMA

Alguns paradigmas tém alimentado o “senso comum” empresarial € mesmo o
académico quando o assunto € a internacionalizacao de empresas. Por exemplo, a
atuacao em mercados estrangeiros, com empenho de recursos significativos, seria
algo préprio apenas de grandes empresas multinacionais. As empresas de menor
porte estariam de certo modo “presas” a um processo lento e gradual em sua
caminhada rumo aos mercados externos, sendo que tal processo so seria iniciado
apos o esgotamento de possibilidades do mercado doméstico. Em relacdo a decisao
de internacionalizacdo, esta teria que estar de algum modo atrelada a estratégia

mais ampla da empresa.

Porém, desde principalmente os anos noventa, varios casos empiricos
contrariavam tais paradigmas. Empresas foram levadas a se internacionalizar como
conseqiiéncia dos movimentos de seus parceiros dentro de redes de negdcios,
mesmo quando esta internacionalizagao nao fazia parte de sua estratégia planejada.
Empresas de porte médio ou pequeno tornaram-se cada vez mais atuantes em
mercados estrangeiros e, em diversos casos, internacionalizaram-se de modo
precoce e veloz, mesmo sem esgotar a capacidade de demanda de seus mercados
domeésticos. Ou seja, o processo observavel da internacionalizacdao de certo grupo de
empresas chocava-se com o que era esperado por seus observadores ou proposto
pela literatura da area de Negdcios Internacionais e seus modelos tradicionais até

entdo.

Entender por que e como as empresas se internacionalizam continua sendo um
desafio para as pesquisas na area de administracdo e negocios. Este, porém, nao € o
Unico desafio. Também se busca conhecer o perfil do responsavel pela decisdo de
internacionalizacdo e entender quando esta decisdao é tomada. Tenta-se prever para

que pais ou regidao uma empresa doméstica se expandira em primeiro lugar e,



depois, como continuara seu processo de expansao internacional. Como se tais
duvidas nao fossem desafios suficientes para os pesquisadores da area de negdcios
internacionais, a pratica ainda apresenta situagdes muitas vezes contraditérias: por
que empresas semelhantes aparentemente seguiram caminhos tdo dispares em seus
processos de internacionalizacdo? Que fatores e caracteristicas estariam presentes,
sob as aparéncias percebidas pela observacao académica, que poderiam explicar as

evidéncias empiricas dissonantes?

Uma determinada linha de pensamento académico, comumente referenciada
como Teorias Comportamentais do Processo de Internacionalizacao, pregou por
décadas que o caminho natural seria o de um processo gradual e em etapas, que
traduziria os incrementos no aprendizado internacional das empresas em
compromissos crescentes com seus novos mercados operacionais (JOHANSON e
WIEDERSHEIM-PAUL, 1975; JOHANSON e VAHLNE, 1977 e 1990). Entretanto, um
(relativamente) novo tipo de empresa — batizado pela literatura como Born Global —
parecia desafiar essa visao tradicional (cf., por ex., Gabrielsson, 2005; Evangelista,
2005). Tal empresa se caracterizava por apresentar internacionalizacao precoce e
acelerada, rompendo o padrao gradual até entdo preconizado (RIALP, RIALP,
URBANO e VAILLANT, 2005). Novas duvidas foram levantadas pela literatura: como
definir se uma empresa poderia ser considerada uma Born Global? Como distinguir
entre os diferentes tipos de Born Globals? Como prever, entre diversas novas
empresas, quais teriam mais chances de assumir este comportamento e, caso
desejavel, estimula-lo com politicas para as necessidades especificas das empresas?
E, caso possivel, como conciliar este novo fendmeno com o campo tedrico ja

estabelecido na area de negdcios internacionais?

Parece consensual que parte da explicacdo do surgimento do fendmeno Born
Global reside nas grandes mudancas que atingiram o ambiente de negdcios ao longo
dos ultimos anos do século vinte. A globalizagao trouxe mercados mais competitivos
e interdependentes, desenvolvidos a sombra de mudancas tecnoldgicas de ritmo
rapido e continuado (KNIGHT, MADSEN e SERVAIS, 2004). Tais mudancas tanto
criaram novas oportunidades para empreendedores quanto trouxeram ameacas
competitivas em seus mercados domésticos. Muitas vezes, exportar deixou de ser

uma opgdo e passou a ser um imperativo estratégico tanto para empresas quanto



para nacoes (GANITSKY, 1989). Mudancas nas preferéncias dos consumidores, que
passaram a exigir produtos especializados e feitos sob medida, levaram a criacao de
mercados de nicho globais, que poderiam ser bem atendidos por empresas menores
e mais flexiveis. As mudancas tecnoldgicas também trouxeram a possibilidade de
empresas menores superarem desvantagens de escala e competirem em custo e
qualidade com grandes empresas em alguns setores, usando novas tecnologias de
comunicacdo para gerenciar com eficiéncia seus negdcios internacionais (RENNIE,
1993).

Mas as mudancas ambientais nao poderiam sozinhas explicar totalmente o
fenbmeno Born Global, pois empresas que seguiam um modelo de

III

internacionalizacao mais “tradicional” continuavam a surgir todos os dias (RIALP,
RIALP, URBANO e VAILLANT, 2005). Tornou-se necessario olhar entao para dentro
das proprias empresas em busca de fatores distintivos capazes de explicar seu
comportamento. E buscar também junto a seus fundadores e empreendedores as
raz0es de processos de tomada de decisdo tdo precoces e rapidos em relacao ao

mercado internacional, quando comparados aos modelos tradicionais da literatura.

Tudo isto considerado, faz-se mister definir o problema objeto desta tese.
Tendo como referéncia tedrica a abordagem do processo de internacionalizacao de
empresas segundo o modelo comportamental tradicional, aqui representado por
aquele desenvolvido pela Escola de Uppsala, conforme justificado adiante na revisao
da literatura, sera estudado como o fendmeno Born Global desafia a teoria
tradicional e abre novas perspectivas para o estudo de internacionalizacao de
empresas. Isto sera feito tanto teoricamente quanto empiricamente, neste caso por

meio de pesquisa quantitativa realizada na indUstria brasileira de software.



1.2 OBJETIVOS

O estudo pretende atingir os seguintes objetivos gerais:

. Identificar os fatores que diferenciam as empresas cujo processo de
internacionalizacdao se enquadra na categoria “Born Global’ das empresas que

se internacionalizam segundo o modelo tradicional; e

. Desenvolver um modelo que permita predizer a propensao de uma empresa
escolher um processo de internacionalizacao do tipo “Born Global’ ou do tipo

tradicional.

Um anseio adicional deste trabalho é colaborar com sugestdes para que as
politicas nacionais do governo brasileiro possam apoiar da maneira mais eficiente o

desenvolvimento de Born Globals.

Uma das principais contribuicoes deste trabalho consistiu em propor um modelo
integrativo das caracteristicas e comportamento das empresas Born Global, que é
original na sua formulacao, no seu escopo e na organizacao de suas variaveis. Foram
identificadas na literatura disponivel as variaveis mais significativas e acrescentadas

outras variaveis oriundas do estudo qualitativo de casos brasileiros.

Além disso, o modelo foi testado empiricamente proporcionando novas
evidéncias nesta area, relevantes ndo s6 para o entendimento da realidade

brasileira, mas também para o campo mais amplo dos estudos sobre Born Globals.



1.3 DELIMITACAO DA PESQUISA A INDUSTRIA DE SOFTWARE

“Software nao é tratado como uma midia, ele é tratado como um

produto, e este é o problema. O produto ndo é o software, o produto

€ o conhecimento que vai dentro do software.” (ARMOUR, 2000,
1

p.20)

A pesquisa desta tese foi realizada na industria brasileira de software, pela
crenga de que seria mais provavel encontrar um razoavel nimero de empresas de
pequeno e médio porte com caracteristicas Born Global neste setor tdo intensivo em
conhecimento, e pelo desejo de se pesquisar uma industria considerada estratégica
pela politica de desenvolvimento do governo brasileiro, em vigor quando da
realizagdo do estudo. Segundo o Ministério do Desenvolvimento, Industria e

Comércio Exterior do Brasil:

“A Politica Industrial, Tecnoldgica e de Comércio Exterior tem como
objetivo o aumento da eficiéncia econdmica e do desenvolvimento e
difusdo de tecnologias com maior potencial de inducao do nivel de
atividade e de competicdo no comércio internacional. Ela estarad
focada no aumento da eficiéncia da estrutura produtiva, aumento da
capacidade de inovagao das empresas brasileiras e expansao das
exportacoes. Esta é a base para uma maior insercao do pais no
comércio internacional, estimulando os setores onde o Brasil tem
maior capacidade ou necessidade de desenvolver vantagens
competitivas, abrindo caminhos para insercao nos setores mais
dinamicos dos fluxos de troca internacionais.” (BRASIL, 2003, p.2-3)

Os setores que se enquadravam nos requisitos estipulados pelo governo
brasileiro para serem considerados opcoes estratégicas de concentracao de esforcos
foram: semicondutores, software, farmacos e medicamentos e bens de capital
(Brasil, 2003, p.16).

O setor de software em especial chama atencao. Segundo Steinmueller (1995),
software é um conjunto de instrucdes capazes de transformar os computadores, de
outro modo inoperantes, em maquinas que executam fungOes Uteis. A industria de
software comecou a ter crescimento significativo no mundo durante a década de
setenta, com a decisao da IBM de “desempacotar” suas solucdes mainframe. No final
dessa década, o advento do computador pessoal foi o grande estimulo para seu

desenvolvimento.

! Nesta e em todas as demais citacdes de originais em inglés a traducdo é do autor desta tese. Optou-se por ndo
incluir o texto original para garantir a fluidez da leitura do texto, ja involuntariamente arido por sua natureza.



Ocorreu rapida expansao do mercado global de software para computadores
pessoais e dispositivos especializados nas ultimas duas décadas, representando boa
oportunidade para atividades internacionais das empresas do setor (cf., por ex., Bell,
1995). Além disso, ao contrario da manufatura de produtos, trata-se de setor nao
tradicional, de alta tecnologia e intensivo em servicos, que parece promissor para o
estudo de empresas que sigam novos processos de internacionalizagao. Em uma
revisao da literatura conduzida por Rialp-Criado et a/ (2002), grande nimero dos
estudos analisados considerou que a incidéncia de Born Globals estava fortemente
associada a setores de alta tecnologia. Para efeito desta tese, um temor era a
percepcao da baixa incidéncia de empresas Born Global nas diversas industrias
brasileiras, como conseqiiéncia das caracteristicas do pais. Entretanto, as empresas
de software podem, mais do que empresas de outras industrias, compensar suas
desvantagens de localizagao pelo uso da tecnologia e de estratégias apropriadas de
distribuicao, como a Internet e escritorios de venda no exterior (EVANGELISTA,
2005). Tudo isto fez com que fosse escolhido o setor de software para a pesquisa
desta tese, como modo de aumentar a probabilidade de identificar empresas com

caracteristicas Born Global no Brasil.

Embora os Estados Unidos sempre tenham se destacado como lideres da
industria de software, outros paises também a desenvolveram (CORTEZIA e SOUZA,
2007), inclusive o Brasil. Com o advento da globalizacao e a conseqiiente maior
integracao da economia brasileira no contexto global, ocorreu um significativo
crescimento do fluxo de comércio brasileiro. Aumentou muito o investimento
estrangeiro direto no pais e também o volume de exportacdes brasileiras. Embora
boa parte deste volume ainda se concentre em commodities, tipicamente as mais
intensivas em recursos naturais, energia e mao-de-obra, pode-se perceber que
houve também aumento das exportagbes em dareas como a aeronautica, a
automobilistica ou a de equipamentos de telecomunicacdes, onde a capacitacao
tecnoldgica é fundamental para a competitividade. No caso da industria de software
brasileira, a despeito do tamanho e crescimento do mercado interno, parece que os
avangos externos foram menores segundo a percepcao dos meios empresariais e do
governo brasileiro. Por outro lado, também ha a percepcdao de que nao existe

mensuracao confidvel sobre as exportacdes de software. Pesquisas sobre o setor
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tiveram como alvo ou subsididrias de multinacionais ou empresas de capital
brasileiro de grande ou médio porte (SOFTEX / DPCT-UNICAMP, 2005).

A industria de software do Brasil € dominada, ao menos numericamente, por
pequenas empresas. Mais da metade das empresas brasileiras foi criada apds o final
da reserva de mercado, no inicio da década de 1990, e um terco delas entre 1999 e
2001 (PADUAN, 2002). Mais da metade das empresas produtoras de software
emprega menos de 25 funcionarios e menos de 5% tém mais de 300 empregados.
Seus fundadores s3ao geralmente jovens com formagdo técnica nas principais
universidades brasileiras e até no exterior. Em geral, as empresas sao altamente
especializadas, atuando em nichos de mercado seguindo estratégias de foco
(PADUAN, 2002). Estima-se que entre 3 a 5 mil empresas atuem em
desenvolvimento de software no mercado brasileiro, onde 96% das empresas seriam
pequenas ou micro, de capital nacional (CORTEZIA e SOUZA, 2007).

A partir do século vinte e um, com a consolidacdo da evolucao de uma
sociedade industrial para uma sociedade da informacao ou do conhecimento, a
industria de software destacou-se dentro da nova economia formada. A industria de
software se caracteriza pela alta velocidade na introdugdo de inovagdes técnicas e
desenvolvimento de produtos; competicao acirrada; baixo investimento em capital
fixo e pela capacidade criativa e intelectual de sua mao-de-obra, ponto de destaque
por ser considerado seu grande ativo. O software € um bem econémico que impacta
tanto diretamente na sua industria como indiretamente no restante dos outros
setores da economia. A indUstria de software pode ser também um importante
elemento propulsor de desenvolvimento econdémico e social, por ter como
caracteristica a predominancia de pequenas empresas. Ela pode ser desenvolvida em
qualquer regido que possua os pré-requisitos basicos de um sistema de inovacgao e é

uma grande geradora de empregos qualificados (ARAUJO e MEIRA, 2005).

Vale a pena conceituar o termo Industria Brasileira de Software. Ele sera
utilizado do mesmo modo que em SOFTEX / DPCT-UNICAMP (2005, p.7, nota 1)

para:

“Designar toda a atividade de producao industrial e comercial de
software, seja para comercializacdo de produtos (programas
completos ou em partes), servicos ou software embarcado. Desta



forma, software é entendido como as atividades que compdem a
Divisao 72 da Classificacao Nacional de Atividades Econémicas (721 -
consultoria em hardware, 722 - consultoria em software, 723 -
processamento de dados; 724 - atividades de bancos de dados e
distribuicdo on-line de conteldo eletronico; 725 - manutengdo e
reparacao de maquinas de escritdrio e de informatica e 729 - outras
atividades de informatica, ndo especificadas anteriormente) acrescida
de estimativas do valor produzido em software em outras classes da
secao D - Industria de Transformacdao, especialmente de
equipamentos de informatica e de telecomunicages (Grupo 30.2 -
fabricacdo de maquinas para escritério e equipamentos de
informatica; Divisdo 32 - fabricacdo de material eletronico e de
aparelhos e equipamentos de comunicagdes e Divisao 33 - fabricacao
de equipamentos de instrumentacao  médico-hospitalares,
instrumentos de precisdo e dpticos, equipamentos para automacao
industrial, crondmetros e reldgios).”

Uma pesquisa realizada em 2001 pelo Ministério da Ciéncia e Tecnologia, com
apoio da Associacdo para Promogao da Exceléncia do Software Brasileiro (SOFTEX),
mostrava que o panorama do mercado de software registrava o Brasil na sétima
posicao no ranking internacional, com US$ 7,2 bilhdes de vendas em 2001, tendo
como principais competidores a China e a India, entre os paises em
desenvolvimento. Vale ressaltar que as industrias de software desses paises
possuiam caracteristicas diferentes. Brasil e China eram voltados para seus mercados
internos, enquanto a india tornou-se um importante exportador. Estimava-se que
em 2001 o Brasil havia exportado US$ 100 milhdes, contra US$ 60 milhdes, em
1999. O governo brasileiro elaborou a Politica Industrial, Tecnoldgica e de Comércio
Exterior (PITCE) priorizando o setor de software, cujo objetivo era aumentar as
exportacdes do patamar de US$ 100 milhdes para US$ 2 bilhdes, até 2007. Essa
politica fazia parte do esforco para ampliar a pauta de exportacbes brasileiras de
software e servigos correlatos, bem como ampliar o nimero de empresas envolvidas
com o esforco exportador (SOFTEX / DPCT-UNICAMP, 2005).

Esta pesquisa de tese almejou também, por meio do estudo em profundidade
do fendbmeno Born Global e da busca de evidéncias de sua ocorréncia na industria de
software no Brasil, contribuir para gerar subsidios para acdes governamentais mais

especificas e eficazes para esta industria.



1.4 IMPORTANCIA DO TEMA

A Histéria lembra que novos empreendimentos internacionais existem ha
séculos. Desde a origem do comércio entre povos, datada de antes mesmo de 4.000
a.C. (ROBERTS, 2002), e que teve seu apogeu na Antiglidade com os fenicios,
similares de empresas como as atuais foram constituidas para realizar as praticas
comerciais. Bem mais a frente, surgiram grandes empreendimentos como a
Companhia das Indias Ocidentais, registrada em Londres em 1600 (OVIATT e
MCDOUGALL, 1994), ou os numerosos comerciantes internacionais de algodao do
inicio do século XIX nos Estados Unidos (CHANDLER, 1977). Os ultimos 25 anos do
século XX trouxeram uma aceleracdo da globalizacdo, especialmente no que se
refere as empresas de menor porte. Tais firmas seguiram a expansdo das grandes
empresas multinacionais como sub-contratadas num primeiro momento, mas logo
também como competidoras, com o surgimento de empresas de alto potencial que ja
eram criadas com a intencao de serem internacionais. O ambiente favorecia tal
tendéncia, com o advento da Internet como plataforma global de comércio e troca
de informacbes, com a comunidade européia tornando-se realidade, com a
emergéncia das economias do leste europeu e dos tigres asiaticos e culminando com
o crescimento exponencial da China como um participante no comércio global (KATZ
e SHEPHERD, 2005).

Negdcios internacionais podem ser definidos, de modo amplo, como atividades
de uma empresa que atravessem fronteiras internacionais (McGAUGHEY, 2006).
Entretanto, o foco da emergente area de negdcios internacionais sempre esteve
sobre as empresas multinacionais, criadas a partir de grandes empreendimentos
maduros e integradas para buscar ganhos de escala e de escopo (CHANDLER, 1990).
E provavel que tal énfase tenha obscurecido a percepcdo da existéncia de novos
empreendimentos internacionais de menor porte, foram ignorados pelos académicos
das ciéncias sociais até o final do século vinte (OVIATT e MCDOUGALL, 1994).

A internacionalizacao de pequenas empresas recebeu atencao principalmente
nos trabalhos oriundos da chamada “Escola de Uppsala”, cuja obra seminal de

Johanson e Vahlne (1977) defendia um processo gradual e em estagios, que
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significava comprometimento gradualmente crescente com as atividades nos
mercados estrangeiros. Tais mercados, por sua vez, eram escolhidos de acordo com
uma premissa de “distancia psiquica”: um somatdrio de fatores econémicos, sociais e
culturais, que os separaria dos mercados domésticos. Entretanto, se o “Modelo de
Uppsala” (M-U) atraiu muita atengao e concordancia, também teve que lidar com sua
cota de criticas. As mais contundentes o consideravam “muito deterministico” (por
ex., Reid, 1983) ou eram baseadas em estudos empiricos cujos resultados reais
desafiavam os conceitos do modelo (por ex., Bell, 1995). Em especial, um novo tipo
de empresa notada a partir do final do século vinte e batizada mais comumente
como Born Global ou International New Venture parecia, mais do que qualquer
outra, desafiar a abordagem tradicional (conforme apontado por, entre outros,
Oviatt e McDougall, 1997).

Entre o final da década de 90 e o inicio do século seguinte, comegaram a surgir
na literatura estudos mais freqlientes sobre as empresas Born Global,
acompanhando a prépria ocorréncia cada vez mais visivel de tais empresas no
mercado global. Alguns autores apontavam seu surgimento especialmente em
economias de pequeno porte, abertas e avangadas tecnologicamente (por ex.,
Aspelund e Moen, 2001), embora outros autores indicassem que o fenébmeno nao
estava restrito a industrias de alta tecnologia ou a mercados domésticos saturados

(por ex., Wickramasekera e Bond, 2004, sobre o mercado de vinhos na Australia).

Podem ser alinhavadas diversas razes para que o fenémeno Born Global seja
estudado com maior profundidade, tanto do ponto de vista tedrico quanto pratico.
Em primeiro lugar, a literatura (por ex., Knight e Cavusgil, 1996 ou Madsen e
Servais, 1997) apontou que um numero grande e crescente de empresas poderia ser
classificado desta forma. Oviatt e McDougall (1997) citaram dois estudos — da
UNCTAD (1993) e da OECD (1997) — nos quais ja se podia notar que, embora a
maioria das empresas ainda se internacionalizasse de modo aparentemente
incremental, a velocidade e a complexidade da internacionalizacdao de empresas
estavam aumentando ao redor do mundo; e que um ndmero ainda pequeno, porém
crescente, de empresas ja eram internacionais quando de sua fundacgdo. Knight
(1997) afirmou que, mais do que ser a excecao, as empresas peguenas com

comportamento Born Global iriam se tornar a norma entre as empresas ativas nos
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mercados internacionais. Desde a época desses estudos, a incidéncia das empresas
Born Global s6 fez aumentar conforme apontavam as tendéncias de varias outras
pesquisas (por ex., Moen, 2002; Evangelista, 2005). Nas palavras de Hurmerinta-
Peltomaki (2003, p.217): “o processo de internacionalizagao das empresas acelerou-
se ao longo das Ultimas décadas. As empresas comegam a exportar mais cedo do
que antes e atingem um alto grau de internacionalizacdo de modo mais rapido do

que nunca”.

Em segundo lugar, a literatura da area de negdcios internacionais também
ilustra a enorme dificuldade dos autores em explicar o fendmeno Born Global a luz
das teorias tradicionais sobre internacionalizacao de empresas. Por exemplo,
McDougall, Shane e Oviatt (1994) compararam o desenvolvimento das Born Globals*

vis-a-vis cinco teorias largamente aceitas para explicar a internacionalizacdo®:

. Teoria da Vantagem Monopolistica (¢~ HYMER, 1960/1976);

Teoria do Ciclo do Produto (¢ VERNON, 1966);

. Teoria dos Estagios da Internacionalizagao (¢ JOHANSON e VAHLNE, 1977);

Teoria da Reagao Oligopolistica (¢, KNICKERBOCKER, 1973); e

. Teoria da Internalizagao (c¢f. BUCKLEY e CASSON, 1976).

A conclusdo foi que “seu processo de formacao nao é explicado pelas teorias
existentes no campo dos negocios internacionais” (p.469). Bell (1995, p.72) chegou
a uma conclusdo semelhante em relacdo as teorias comportamentais: “nem a teoria
de estagios nem a abordagem de networks explica completamente seu processo de
internacionalizacao”. Roberts e Senturia (1996), por sua vez, apontaram a
inadequacao de dois modelos tradicionais para explicar os padroes de globalizacao
de empresas emergentes de alta tecnologia: o0 modelo de ciclo do produto de Vernon
e 0 modelo mais genérico de processos de internacionalizacdao. Entretanto, como o
entendimento sobre as Born Globals tem sido obtido principalmente por meio de
estudos de casos (OVIATT e MCDOUGALL, 1997), existe dificuldade para generalizar

2 Os autores referem-se a empresas que podem ser caracterizadas como Born Global com a alcunha International
New Ventures — no capitulo de referencial tedrico sera discutida a questdo semantica.

3 Na Secdo 2.1, quando for explicada a organizacdo da revis3o da literatura para este trabalho, seré oferecido um
painel mais abrangente das principais teorias no campo dos Negdcios Internacionais.
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com o adequado grau de confiabilidade as suas caracteristicas e as implicagdes da
sua existéncia para as teorias de internacionalizacdo de empresas. Madsen e Servais
(1997) ressaltaram que as amostras dos estudos especificos sobre Born Globals
foram bem diferentes e nao facilimente comparaveis, sendo a maior parte dos
estudos puramente descritivos. Estes autores apontaram o “elo perdido” na pesquisa
sobre Born globak com a seguinte questdo (p.566): “Qual arcabouco tedrico deveria
ser aplicado para se entender e explicar o fendmeno?” Tal questionamento se

perpetuou em trabalhos posteriores (por ex., Etemad, 2004).

Em terceiro lugar, diversos autores (por ex., Jolly et al, 1992; Rennie, 1993;
Moen, 2002) mostraram que muitas das Born Globals sao empresas com perfil
bastante competitivo e apresentam enorme potencial para crescimento,
diferenciando-se das pequenas empresas voltadas apenas para 0s mercados
domeésticos. Tais empresas também parecem importantes como fontes geradoras de
inovagao e desenvolvimento para economias competitivas (por ex., Ganitsky, 1989,
sobre 0 mercado de Israel; Bloodgood, Sapienza e Almeida, 1996, sobre novos
empreendimentos norte-americanos; Chetty e Campbell-Hunt, 2004, sobre o
mercado da Nova Zelandia; Gabrielsson, 2005, estudando o mercado finlandés; entre

outros).

Em quarto lugar, sob uma perspectiva mais pragmatica, vale notar que os
empreendedores e gerentes das Born Globals deparam-se com diversas decisoes
ligadas ao desenvolvimento de produtos, recrutamento de executivos, fontes de
financiamento e estruturas de governanca corporativa das atividades internacionais
num periodo muito curto de tempo. O conhecimento das estratégias e atitudes mais
adequadas pode significar a diferenca entre o crescimento rapido ou um fracasso
irrecuperavel. Por exemplo, a tese de Knight (1997) apontou que as Born Globals
sao diferentes das empresas tradicionais em varios aspectos, que ajudariam a
revelar como empresas novas podem operar em mercados internacionais com
sucesso. Pesquisas posteriores comegaram a explorar esta diferenca em aspectos
como o0 uso da tecnologia da informacao (SINKOVICS e BELL, 2006; NIETO e
FERNANDEZ, 2006; LOANE, 2006), aspectos do marketing como a estratégia de
branding (GABRIELSSON, 2005) ou uso de mdlltiplos canais de vendas
(GABRIELSSON, KIRPALANI e LUOSTARINEN, 2002) ou ainda estratégias financeiras
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(GABRIELSSON, SASI e DARLING, 2004). A descoberta comum a maioria desses
estudos é que existem sim diferencas entre as necessidades gerenciais das Born
Globals vis-a-vis empresas que seguem modelos tradicionais de internacionalizacao,
mas que as pesquisas sobre o tema ainda sao pouco conclusivas. Etemad (2004)
apontou que a importancia de orientacdo tedrica para empresas de menor porte
como as Born Globals é ainda maior devido a tais empresas terem menor capacidade
de absorver os riscos de conduzir experimentacoes em mercados internacionais
competitivos, terem menor tolerancia a crises temporarias e terem recursos
limitados. Afinal, a internacionalizacao de pequenas empresas traz consigo um
desafio duplo: a superacao das dificuldades inerentes a ser uma nova empresa e o
de ser uma empresa estrangeira num determinado mercado local (AUTIO, SAPIENZA
e ARENIUS, 2005).

Em quinto lugar, sob o ponto de vista normativo, parece que as politicas
governamentais em relacdo a iniciativas de promocdao de exportacdo tém uma
influéncia significativa sobre estas firmas (por ex., Ganitsky, 1989 ou Bell e
McNaughton, 2000). A literatura aponta, entretanto, que as politicas publicas dos
paises nao tém sido adequadas as necessidades especificas das Born Globals (por
ex., Moen, 2002).

Em sexto lugar, existe a esperanca de que o fenbmeno Born Global possa
ajudar o Brasil a enfrentar o desafio da internacionalizagdo de suas empresas. Rocha

(2001, p.14) concluiu que:

“(...) as empresas brasileiras nao se internacionalizam pelas imensas
dificuldades que a elas se apresentam, dificuldades essas que se
originam do isolamento geografico e linglistico, da formagao cultural
e do impacto do ambiente sobre as motivacdes empresariais. Nao
derivam essas dificuldades necessariamente de complexo de
inferioridade ou de falta de ousadia dos empresarios brasileiros.”

Dadas condicOes globais que estimulam e catalisam o surgimento das Born
Globals, possuem 0s empresarios e executivos brasileiros uma nova chance de
superarem as barreiras geograficas, lingliisticas e culturais e, com isto, acelerarem a
internacionalizacao das empresas brasileiras. Se este processo pudesse ser, como
preconizou a autora, estimulado e coordenado pelo governo brasileiro com politicas

desenhadas de forma inteligente, aumentariam as chances de sucesso.
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Finalmente, sendo a literatura sobre Born Globals ainda relativamente recente,
um estudo sobre empresas brasileiras amplia o escopo empirico e ajuda a confirmar
a diversidade geografica da ocorréncia do fendmeno, inclusive em paises menos
desenvolvidos (RIALP-CRIADO et a/, 2002; CHETTY e CAMPBELL-HUNT, 2004).

Sintetizando o que foi exposto, esta tese estuda um tema ligado a um grupo ja
numeroso e comprovadamente crescente de novas empresas. N3ao existe na
literatura nenhum arcabouco tedrico consagrado que explique seu processo de
internacionalizagcdo, sendo que os modelos tradicionais falham explicitamente nesta
explicacao. Tais empresas parecem trazer com elas grande impulso para inovagao e
crescimento econémico em diversos tipos de economia, 0 que aumenta ainda mais a
relevancia de seu estudo. Os empreendedores e gerentes de tais empresas precisam
de maior orientacao para lidar com os novos desafios de seu dia-a-dia. Os governos
precisam de orientacdo para estabelecer politicas de estimulo a seu
desenvolvimento, que partam da identificacdo de suas caracteristicas desde sua
fundacao. Finalmente, no caso brasileiro, o estudo das Born Globals permite
vislumbrar uma possibilidade de atalho para o maior envolvimento do pais com os
negdcios internacionais. Adicionalmente, este estudo amplia o escopo empirico da

literatura disponivel sobre o tema.
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1.5 ORGANIZACAO DO ESTUDO

Neste capitulo, foi apresentada a definicdo do problema aqui estudado, os
objetivos do trabalho e sua relevancia tanto para o estado da arte das teorias sobre
negocios internacionais quanto para o estado da pratica, principalmente no caso do
processo de internacionalizacdo de pequenas e médias empresas brasileiras. Por ser
esta uma tese de doutorado, seu foco estara bem mais direcionado aos aspectos
tedricos que, se espera, servirdo de base para futuras contribuicdes a pratica
empresarial. Também foi apresentada breve caracterizacdo da industria de software
brasileira, dentro da qual foi retirada a amostra de empresas para a pesquisa de

tese.

No capitulo 2 — Referencial Teodrico — sdao apresentados o0s principais
referenciais tedricos disponiveis na literatura sobre Negdcios Internacionais para
comparacao entre a abordagem tradicional da internacionalizacao de empresas e o
processo seguido pelas empresas Born Globals. Este capitulo pretende deixar claro
porque o foco desta tese recaiu muito mais sobre as chamadas Abordagens
Comportamentais do que sobre as Abordagens Econdmicas. Também é explicado
porque foi escolhido o chamado “*Modelo de Uppsala” (M-U) como representante da
abordagem tradicional, bem como sdo discutidas as principais caracteristicas deste
modelo e as criticas mais freqlientes a ele dirigidas. A seguir, sao revistos dois
importantes desenvolvimentos tedricos posteriores ao estabelecimento do M-U: a
perspectiva de networks e o empreendedorismo internacional, que tém bastante
utilidade no entendimento do fendmeno Born Global. E feita entdo a revisdo dos
principais estudos que tratam especificamente deste fendmeno e de sua
contraposicao a abordagem tradicional, bem como dos modelos conceituais ja
propostos para 0 mesmo e dos modelos integrativos entre as abordagens
tradicionais e a nova realidade da internacionalizacao precoce e acelerada das
empresas. O capitulo finda com a analise de casos brasileiros de empresas atuantes
na industria de software que passaram por processos de internacionalizacao, a luz da

literatura disponivel sobre Born Globals.
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No capitulo 3 — Modelo Conceitual — apresenta-se inicialmente a escolha
conceitual que orientou as decisbes metodoldgicas posteriores da pesquisa. O
modelo conceitual proposto foi construido a partir da base tedrica apontada pela
revisao da literatura apresentada no capitulo 2. Aqui também sdo apresentadas as
discussdes sobre a operacionalizagdo do conceito Born Global e as hipbteses

derivadas do modelo conceitual.

No capitulo 4 — Discussao do Método — sdo descritos os procedimentos que
foram adotados na pesquisa: a opcdao por um método de pesquisa, as variaveis
operacionais, os pressupostos metodoldgicos, os cuidados com o método a ser
empregado, a definicdo da populagdo e os critérios de amostragem, o instrumento
de coleta de dados, aspectos importantes do processo de coleta de dados, os

métodos empregados para analise dos dados e as limitagbes da pesquisa.

No capitulo 5 — Resultados — é descrito o exame cuidadoso dos dados
originados da pesquisa de campo, que permitiu a escolha das variaveis operacionais
medidas a serem efetivamente utilizadas nas analises estatisticas multivariadas.
Também é apresentada a andlise dos resultados obtidos e os testes das hipoteses

formuladas, conforme havia sido proposto no capitulo anterior.

No capitulo 6 — Conclusao e Recomendacdes — é apresentado breve sumario da
pesquisa conduzida, descrevendo as principais formulagoes tedricas envolvidas, o
método empregado, os principais resultados obtidos e as conclusdes relativas aos
testes de hipdteses. Sao feitas ainda consideraces sobre o impacto do estudo no
campo de conhecimento relacionado aos negdcios internacionais e sugestdoes para
acoes gerenciais, governamentais e para futuras pesquisas, como extensdes

possiveis do trabalho realizado.

A tese se encerra com as Referéncias Bibliograficas usadas para sua elaboragao
e a Bibliografia Adicional Consultada. Em Apéndice, sao apresentados detalhes da
pesquisa de campo realizada, incluindo a comunicacao com o quadro amostral e o
questionario utilizado, bem como algumas analises estatisticas com os dados da

amostra.



17

2 REFERENCIAL TEORICO

Este capitulo apresenta uma revisdo da literatura organizada de modo a
fornecer subsidios para o entendimento do fendmeno da internacionalizacdo

acelerada de pequenas e médias empresas.

A secdo 2.1 descreve as principais correntes tedricas sobre a
internacionalizacdo da firma: as teorias econdmicas e as teorias comportamentais.
Sdo discutidos aspectos das principais teorias econdmicas e é feita contraposicao
dessas com as teorias comportamentais. Nesta tese, o interesse é pelo processo de
internacionalizacdo de empresas desde a tomada da decisao inicial de
internacionalizacdo. Como o objetivo é analisar o processo de internacionalizacao de
novas empresas, sendo estas, quase sempre, firmas de porte médio ou pequeno e
bastantes sujeitas as decisdes de seus fundadores ou grupos empreendedores, a
partir da secao 2.2 serao tratadas com maior profundidade as abordagens
comportamentais, cuja manifestacdo mais reconhecida é o chamado Modelo de
Uppsala (M-U). Alguns aspectos utilizados nas abordagens econ6micas citadas na
revisao, entretanto, ainda serdo Uteis para o entendimento do fendmeno Born

Global, e voltarao a tona no decorrer da tese.

A abordagem representada pelo M-U passara a ser chamada neste trabalho de
“tradicional”, com vistas a diferencia-la da abordagem aqui chamada de Born Global.
Aspectos desse e de outros modelos que também utilizam o conceito de “estagios”
para explicar o processo de internacionalizacao de uma empresa vém sendo
criticados ao longo do tempo na literatura. O fendmeno Born Global surgiu como o
desafio mais significativo aos modelos de estagios, uma vez que estes modelos
aparentam ser falhos em explicar o surgimento de empresas nascidas ja com a
intencao de serem globais rapidamente (cf., entre outros, Rialp, Rialp, Urbano e
Vaillant, 2005). Na secdao 2.2 € apresentado com mais detalhes o M-U e sdo
discutidas as principais criticas dirigidas a este modelo, bem como as principais
limitagbes apontadas por seus proprios autores e pela literatura. Em defesa dos

autores das diversas teorias sobre internacionalizacao, vale a pena notar que o
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fenbmeno Born Global é relativamente novo. Ja as principais teorias de negdcios

internacionais foram desenvolvidas antes do seu reconhecimento (KNIGHT, 1997).

Ainda neste capitulo de revisao da literatura, na secao 2.3 sdao abordados dois
outros desenvolvimentos tedricos importantes e posteriores ao estabelecimento do
M-U: a perspectiva de networks e o empreendedorismo internacional. Tais teorias
sao bastante Uteis para o entendimento do fendmeno Born Global e, em Ultima

analise, o fendbmeno maior da internacionalizacao de empresas.

A secdo 2.4 lida com o que a literatura ja produziu até o momento desta tese
sobre o fenbmeno Born Global, inclusive apontando semelhancas e diferencas entre
a visao tradicional e a visao Born Global. Ao final da revisao da literatura sao
apresentados novos modelos integrativos que tentam compatibilizar o novo
fendmeno com as teorias existentes. E essa base tedrica que ird possibilitar a
construcao do modelo conceitual do capitulo 3, o qual, por sua vez, servira de base
para as definicdes do método de pesquisa escolhido e detalhado no capitulo 4. Ainda
nessa secao sao apresentadas as conclusdes sobre trés estudos de casos de

empresas internacionalizadas atuantes na industria de software no Brasil.

2.1 ABORDAGENS TEORICAS DA INTERNACIONALIZAGAO

Muitas vezes, ao se tentar responder a questao “por que investir no exterior?”,
0s executivos, a imprensa especializada em negdcios e as obras de referéncia
oferecem explicacdes simples que parecem fazer sentido. Tanto no lado da demanda
quanto da oferta existem muitas explicacdes aparentemente plausiveis: procura de
novos mercados; procura de localizacGes com baixos custos de matérias primas e
mao de obra ou com infra-estrutura adequada; evitar barreiras comerciais; ou ainda
aproveitar incentivos governamentais no pais destino. Mas o que estd sendo
explicado é em verdade algo mais complexo e variado e se torna necessario

desenvolver teorias capazes de agir como facilitadoras do planejamento estratégico
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das empresas e das politicas dos governos. Para isto, a literatura académica sobre
internacionalizacao tenta entender (IETTO-GILLIES, 1997):

. A escolha entre producao internacional, exportacdao, franquia ou

licenciamento para fornecer a determinados mercados;

. Por que, em alguns casos, a penetragao de um mercado pode requerer o uso

de joint ventures em lugar de uma sole venture,

. A escolha entre investimentos de crescimento organico (greenfield) ou fusdes

e aquisicoes como estratégia de crescimento;

. Em relacao a organizacao da producao: a expansdo interna ou o uso de

terceirizacao de componentes e sub-contratados;

. Os diferentes padrdes observaveis entre indlstrias e entre empresas nas

mesmas industrias;

. Finalmente, no nivel macro, é necessario explicar o padrdo industrial e

geografico do investimento estrangeiro direto através do tempo.

A internacionalizacdo de uma empresa pode ocorrer em varias dimensoes
diferentes. Ela € um processo, ao longo do tempo, no qual uma empresa envolve-se
em operacOes fora de seu pais de origem. Tal envolvimento pode incluir matérias-
primas ou produtos acabados da empresa, ou pode envolver também partes de sua
cadeia de valor. Por exemplo, um novo empreendimento pode depender de recursos
ou de atividades de pesquisa e desenvolvimento feitos em outro pais. Ele ainda pode
vender seus produtos ou servicos para varios paises ao longo do tempo (OVIATT e
McDOUGALL, 1999).

As teorias tradicionais de internacionalizacao foram desenvolvidas por varios
autores com diferentes perspectivas. Revisdoes posteriores da literatura as agrupam

segundo duas grandes correntes tedricas (por ex., Raisanen, 2003):

1. Abordagens da internacionalizacdo com base em decisbes econdmicas —
teorias que privilegiam os aspectos econdmicos, como a teoria do poder de
mercado de Hymer (1960/1976), a teoria do ciclo do produto de Vernon
(1966 e 1974 [Mark II]), a teoria da internalizacao de Buckley e Casson
(1976) e o paradigma eclético de Dunning (1977 e 1988);
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2. Abordagens da internacionalizacao com base na evolugao comportamental —
teorias que privilegiam o enfoque organizacional, como o modelo de
internacionalizacao de Uppsala (JOHANSON e VAHLNE, 1977), com enfoque
em processos e, posteriormente, em networks (JOHANSON e VAHLNE, 1990),
e as diversas vertentes seguidas pela Escola Nérdica de Internacionalizacao

da Firma.

2.1.1 ABORDAGENS EcONOMICAS

No final da década de 70 e inicio da de 80, tornou-se comum a busca por
teorias gerais da producao internacional, capazes de abranger todas as contribuicoes
consideradas significativas de autores anteriores. Tais teorias costumavam ser
apresentadas de duas maneiras: como teorias gerais das empresas multinacionais
(MNE% — o principal agente institucional da producdo internacional — ou teorias
gerais do investimento estrangeiro direto (FDI°) — o principal meio de financiamento
da producgdo internacional. Quando confrontados com evidéncias ndo explicadas por
suas teorias, seus autores ou desqualificavam a relevancia das evidéncias ou
adaptavam sua terminologia para inclui-las. Conforme isto ocorria, suas teorias

tornavam-se crescentemente menos operacionais (CANTWELL, 1991).

No final da década de 80, o trabalho do campo moveu-se em duas direcoes.
Primeiro, foi dada maior énfase aos aspectos dinamicos da producao internacional,
em especial seu crescimento e mudangas em sua composicao. Segundo, foram feitas
tentativas de se evitar confrontos estéreis entre teorias alternativas. Talvez a mais
bem sucedida tentativa tenha sido o Paradigma Eclético (DUNNING, 1977 e 1988),
que combinava elementos de diferentes abordagens a producdo internacional e,
portanto, nao deveria ser confundido com uma nova teoria geral. Para Cantwell
(1991), é precisamente por causa de sua generalidade que o paradigma eclético
possui apenas limitado poder para explicar ou prever tipos particulares de produgao

internacional e, ainda menos, o comportamento de empresas individuais.

* Nesta tese é adotada a sigla em inglés para a Multi-National Enterprise, popularizada pela literatura.

> Idem para o Foreign Direct Investment, pelo mesmo motivo.
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As teorias da producao internacional foram baseadas em seis ramos separados

da teoria econdmica — as teorias de:
. Movimentacao do capital internacional;
. Comércio;
. Localizagao;
. Organizacao industrial;
. Inovacao; e
. Firma.

A producao internacional também pode ser analisada em trés niveis:
. Macroeconémico — examinando tendéncias amplas nacionais e internacionais;
. Mesoeconbmico — considerando a interacao entre firmas num nivel industrial;

. Microeconbmico — olhando para o crescimento internacional de firmas

individuais.

O nivel macro relaciona-se principalmente com as teorias do comércio,
localizacao e, no caso de FDI, balango de pagamentos e efeitos de tarifas de troca. O
nivel meso deriva da economia industrial, da teoria dos jogos e da inovacao. O
pensamento micro, por sua vez, esta alicercado na teoria da firma (CANTWELL,
1991).

Usando esta distingdo entre diferentes niveis de analise, Cantwell (1991)
agrupou as principais teorias da producao internacional sob quatro arcaboucos
tedricos alternativos, pois abordagens em cada um compartilhariam certas fundagoes
tedricas comuns. Cada um deles poderia ser ainda subdividido entre teorias ou

abordagens particulares, ndo sendo eles necessariamente mutuamente exclusivos.

As principais teorias econdmicas serao apresentadas nesta tese valendo-se da
logica de agrupamento proposta por Cantwell. Ietto-Gillies (1997) prop6s uma ldgica
muito similar, cujas diferencas em relagdo aquela de Cantwell serdo apontadas
conforme se faga a ocasido no texto a seguir. Comentarios de outros autores que
fizeram revisoes criticas sobre o tema e dos proprios criadores das principais teorias

estao incorporados na discussao.
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Segundo Andersen & Buvik (2002), a abordagem sistematizada e estruturada,
alegadamente utilizada pelas teorias econdmicas, assume que os tomadores de
decisao conseguiriam definir claramente os problemas a serem resolvidos, ou seja,
entenderiam as diferengas entre a decisao de se internacionalizar, a escolha dos
paises, a escolha do modo de entrada e todas as demais decisdes a serem tomadas.
Eles também conseguiriam ter acesso as informagbes necessarias para tomarem

decisoes “6timas”.

2.1.1.1 Abordagens do Desenvolvimento Macroeconémico

Para Cantwell (1991), estas abordagens estavam num estagio de
desenvolvimento mais rudimentar do que as demais. Seus autores defendem que,
conforme firmas locais inovam e aumentam sua atividade doméstica, elas possuem
interesse em realocar seus tipos de produgao menos sofisticados para paises menos
desenvolvidos. Embora elas ainda possuam o conhecimento para sustentar esta
producao mais simples, pode ser mais lucrativo fazé-lo no exterior e se concentrar
em atividades de maior valor agregado hum ambiente agora mais desenvolvido. Uma
abordagem macroecondmica mais geral é a do ciclo do desenvolvimento do
investimento, baseada na proposicdo de que o nivel do investimento direto para
dentro ou para fora de diferentes paises, e o balanco entre eles, dependem do seu
estagio nacional de desenvolvimento. Os paises mais pobres possuiriam FDI

pequeno, para dentro ou para fora.

As varias abordagens para modelar o crescimento da producdo internacional®
diferem na escolha do foco para a forca que direciona a expansao para o exterior.
Na abordagem de acumulo tecnoldgico, sao as condicOes para criacdao de tecnologia
e seu uso efetivo e eficiente na producdo. Na abordagem do poder de mercado, é a
expansao de redes de empresas em conluio e a restricao da competicao em cada
mercado nacional. Para os teoricos da internalizacdao, a producdo internacional
expande-se ou contrai-se dependendo das mudancas nos custos de transacao de
operar num conjunto maior de mercados, incluindo o mercado para tecnologia, em

relacdo aos custos da coordenacao direta de transacOes. J& na maior parte das

® Muitas das quais serdo detalhadas mais adiante neste capitulo.
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abordagens macroeconomicas, o foco esta na posicao relativa ao desenvolvimento
dos paises e suas firmas. Para os tedricos que focam nos fluxos de FDI associados
com a producdo internacional ao invés de com a produgao internacional por si
mesma, é o funcionamento dos mercados monetarios e financeiros. Para os
economistas de negdcios, cujo método é prover uma série de estudos de casos de
MNEs, a forca diretriz € o gerenciamento individual ou estratégias empreendedoras.
Para Cantwell (1991), estas abordagens também ndo seriam sempre mutuamente

exclusivas.

2.1.1.2 Anaélise de Industrias Internacionais Competitivas

Enquanto a escola do poder de mercado supde que, geralmente, a
internacionalizacao diminui a intensidade da competicdo e aumenta o conluio entre
firmas, abordagens de industrias internacionais competitivas compartilham a visao
de que, em geral, o crescimento da producao internacional tende a estar associado a
rivalidade e a sustentacdo do processo de competicdao tecnoldgica entre MNEs. Tais
abordagens nao sao teorias da firma, pois se originam da interacao entre firmas e
progridem até o desenvolvimento industrial. As primeiras teorias oligopolistas da
producao internacional foram versdes do modelo de ciclo do produto (VERNON,
1974). Neste caso, a logica para realocar a producao no exterior (investimento para
substituir a importacao) conforme um produto amadurecia nao era mais uma
questao de simples maximizacao do lucro em face de uma mudancga nos padroes da
demanda, conforme os niveis de renda em outros paises subiam. A énfase mudara
para estratégias de minimizacao de risco, buscando evitar guerras de precos em um
oligopdlio maduro. Entretanto, abordagens de industrias internacionais competitivas
permitem a co-operagao e o conluio entre firmas, e o enfraquecimento de firmas
locais como conseqiiéncia da expansdo das MNEs sob certas circunstancias. Ou seja,
nas industrias internacionais modernas, podera ocorrer impacto competitivo da
expansao de uma MNE num local, por exemplo, onde firmas locais tenham tradicao
tecnolégica e sejam estimuladas competitivamente pela multinacional e, ao
contrario, diminuicdo da competicdo devido a mesma expansao em outro local, onde

a MNE supere as tecnologias locais facilmente (CANTWELL, 1991).
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2.1.1.3 Poder de Mercado

Provavelmente o primeiro trabalho a tratar especificamente da questao da
internacionalizacdo de empresas tenha sido a tese de Hymer (1960/1976)”. Nessa
obra, o autor diferenciou o FDI, em que o investidor possuiria 0 controle da empresa
na qual o investimento foi feito, do chamado “investimento de portfélio”, onde o
investidor buscava apenas diversificar suas aplicagoes financeiras. Tal distincao era

importante devido a forma como se comportavam os dois tipos de investimento.

A base da teoria do investimento de portfélio era a taxa de juros nos diferentes
paises: cada investidor tentaria maximizar seus lucros investindo em paises onde os
retornos fossem maiores. Os movimentos de fundos financeiros entre paises iriam
entdao ocorrer como resposta a estas diferentes taxas de juros e taxas de retornos
sobre investimentos. Paises abundantes em capital teriam taxas de retorno e juros
menores do que paises com escassez de capital. A tendéncia futura entre os paises
seria de equilibrio. Esta teoria é basicamente macroecondmica e sua abordagem é
essencialmente estatica, pois envolve comparagdes entre duas posicdes de equilibrio
(estatico) antes e depois das movimentacOes de capital. Ela também nao distingue o
investimento de portfélio do investimento direto no estrangeiro (IETTO-GILLIES,
1997).

Hymer considerou a abordagem direta de tal teoria muito ingénua, pois nao
oferecia suporte a inclusdo de fatores como riscos, incertezas e barreiras a
movimentacao do capital. Na teoria do investimento direto, a motivacao para o
mesmo nao esta nas altas taxas de juros no exterior, mas sim nos lucros derivados
do controle da empresa estrangeira. Se o investimento fosse motivado apenas por
taxas de juros maiores, os capitais deveriam fluir apenas para alguns paises (e todas
as suas industrias), e ndo para apenas algumas indistrias em todos os paises,

conforme as evidéncias empiricas fornecidas pelo autor.

Como as explicacdes convencionais de producao internacional, construidas no
nivel macroecon6mico, ndo eram Uteis para explicar investimentos cruzados entre

paises em estagios avancados de desenvolvimento, nem investimentos cruzados

" A tese de Hymer foi defendida em 1960, mas publicada apenas postumamente em 1976.
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dentro de uma mesma industria, Hymer aplicou uma teoria da firma dentro de sua
indUstria para estabelecer os determinantes da internacionalizagdo. A teoria de
Hymer vé a firma como um meio pelo qual produtores aumentam a extensao de seu
poder de mercado. Ele estudou a capacidade de firmas especificas, agindo sos ou
em conluio, dominarem seus respectivos mercados e obterem maiores lucros,
ficarem mais protegidas ou mesmo poderem ser menos eficientes do que numa
situacdo com mais competicdo, o que seria valido em mercados compradores

(monopso6nios) ou vendedores (monopdlios).

Hymer acreditava que, nos estagios iniciais de seu crescimento, as empresas
continuamente aumentariam sua participacdo em seus mercados domésticos
(através de fusdes, aquisicoes e extensdes de sua capacidade). Conforme
aumentasse a concentracao industrial (e o poder de mercado da empresa), também
aumentariam os lucros. Entretanto, existiria um ponto onde nao seria facil aumentar
ainda mais a concentracdo num mercado doméstico, pois apenas poucas empresas
permaneceriam. Neste momento, os lucros obtidos do alto grau de poder
monopolistico dentro de casa seriam investidos em operacOes externas, o que iria

gerar um processo similar de concentracao crescente em mercados estrangeiros.

Hymer indicou que operacOes internacionais ocorrem apenas sob condicOes
especiais. Nem sempre seria possivel prever com precisao a forma ou a extensao de
tais operacOes, pois os mercados em que elas se desenvolvem podem possuir
natureza monopolistica. O autor discutiu quatro casos “puros” considerando os varios
tipos de industrias, os fatores que determinam a forma das operagoes e a natureza
das indeterminacOes envolvidas. Na pratica, ocorreriam casos hibridos a partir

destes.

No primeiro caso, operacoes internacionais ocorreriam nas industrias nas quais
empresas de diferentes paises vendessem no mesmo mercado ou vendessem umas
para as outras sob condicoes de competicao imperfeita. A forma variaria, pois
poderia existir conluio (tacito ou aberto), poderiam ocorrer fusdes e surgir uma Unica
empresa, poderia ser feito um acordo de divisao de lucros, ou as empresas poderiam
até mesmo competir francamente. Mas, se houvesse interdependéncia € um ndmero

suficientemente baixo de empresas capazes de reconhecé-la, alguma forma de
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acomodacao deveria ocorrer. Uma investigagdo empirica deveria buscar industrias
com concentracao nas quais existisse comércio internacional — entre paises que
fizessem trocas comerciais, haveria operagdes internacionais; entre aqueles que nao

as fizessem, nao haveria.

No segundo caso proposto por Hymer, operacdes internacionais também
ocorreriam em industrias onde algumas empresas possuissem vantagens sobre as
demais. O caso mais raro seria aquele em que uma Unica empresa possuisse
vantagem sobre todas as demais no mundo para a producao de um produto em
particular, por exemplo, gracas a uma patente. Um caso mais comum seria aquele
onde existissem diversas empresas com vantagens. Se uma empresa local também
possuisse vantagem, ela tenderia a ser predominante. Poderiam ocorrer casos de
compartilhamento do mercado — inclusive com esferas de influéncia de determinadas
empresas. Onde houvesse oligopdlios, existiria uma indeterminacao e brecha para

barganhas.

No terceiro caso, operagdes internacionais poderiam surgir da interdependéncia
de empresas em diferentes paises por outros motivos que ndo a imperfeicdo do
mercado ou o desequilibrio de capacitagdes. Lucros em um pais poderiam ter
correlacao negativa com lucros em outro pais ou serem independentes, estimulando
a diversificacao do portfdlio dos investidores. Hymer apontou que deveriam existir

outras razoes ainda nesta situacao, a serem investigadas em pesquisas posteriores.
Finalmente, o quarto caso seria aquele em que as operagdes internacionais
simplesmente ndao ocorressem. Este caso provavelmente aconteceria:
. Com industrias que respondessem pela maior parte do PIB dos paises;
. Com industrias com muitas empresas pequenas;
. Devido a falta de integracdo na economia mundial;

. Onde ocorresse um circulo vicioso ligado ao nacionalismo, aos lucros em

\

moeda nacional e a conseqliente hostilidade a “exploracao” estrangeira.

A obra seminal de Hymer ja trazia indicios da importancia do tomador de
decisao no processo de internacionalizagdo. Segundo ele, os negdcios trazem riscos

que sao captados pelos executivos, nao como informagcao completa, mas sim como
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sinais. Como cada pessoa interpretaria os sinais de modo diferente, a partir dessa
interpretacao diferentes tomadas de agao seriam realizadas, mesmo que para metas

similares.

Em ultima andlise, Hymer buscava explicar a grande empresa multinacional e
seu processo de expansao em mercados internacionais. Tal empresa assemelhava-se
a um grande mercado, atravessando fronteiras de paises e de industrias. Pela
existéncia das imperfeicbes de mercado, tornava-se mais vantajoso coordenar as
atividades de producao dentro da prépria empresa (internalizacao) do que através da

mediacao dos mercados.

Cantwell (1991) chamou a atencao para o fato de que, embora muitas vezes
associada a literatura de organizagao industrial, a versao original do trabalho de
Hymer era uma teoria da firma e do comportamento da firma. A firma para ele
aparecia como agente ativo e nao passivo. Ela ativamente erguia barreiras de
entrada e fazia conluios com outras empresas em sua industria. Na teoria do poder
de mercado, a principal relacao causal era da conducao da firma para a estrutura do
mercado e nao vice-versa, como na teoria de organizacao industrial. As
multinacionais eram vistas como construindo uma posicao de poder de mercado em
seus paises de origem, bem como em seus mercados internacionais. Em sua
classificacao de teorias, Ietto-Gillies (1997) parece nao ter levado em consideracao a
anadlise de Cantwell sobre este ponto, pois agrupou a teoria de Hymer em uma
abordagem por ela chamada de abordagem de estrutura de mercado e de poder de
mercado, junto com as teorias que Cantwell havia indicado analisarem o nivel

industrial.

2.1.1.4 Internalizagdo

Nesta abordagem, a énfase encontra-se na eficiéncia com que se organizam as
transacOes entre unidades produtivas. Segundo Cantwell (1991), para ser util em
trabalhos empiricos, esta abordagem precisaria ser operacionalizada em um modelo
trabalhdvel de custos de transacdo, cujas variaveis consideradas especialmente
significativas fossem a regularidade de transacOes entre as partes e a complexidade

da troca tecnoldgica. Ao contrario do argumento anterior do poder de mercado, na
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abordagem dos custos de transacao a estrutura do mercado de produtos finais € de
interesse apenas secundario. A énfase esta em obter maximizacdo de lucros via a
troca eficiente de produtos intermediarios, ao invés de via a exclusao de rivais
potenciais no mercado do produto final. Por este motivo, os tedricos da
internalizacao consideravam as alternativas para a produgao internacional como
sendo o licenciamento de uma firma local ou a exportacdo a partir do pais sede. Ja a
escola do poder de mercado considerava como alternativa a producao local
independente. Para Cantwell (1991), as duas teorias sdo parcialmente reconciliaveis,
embora permaneca a distincao entre as questdes consideradas por elas como

aquelas fundamentais para o crescimento da firma moderna.

A origem da teoria da internalizacao é atribuida a artigo seminal de Coase
(1937). Ele ja falava da figura do empreendedor, mesmo que este fosse um gerente
ou um empregado que apresentasse caracteristicas de lideranca e de tomada de
decisao. O empreendedor seria uma forca de integracao garantindo o crescimento da
diferenciacao econdmica, pois a firma, na visao de Coase, era o resultado de uma
complexidade crescente na divisao do trabalho. A alternativa ao empreendedor seria
outra forca de integracao: o mecanismo de preco (externo do mercado). Coase
também citou os “knowledge workers", individuos que possuiriam melhor julgamento
ou mais conhecimento, e que poderiam obter receitas nao apenas de um
engajamento ativo na producao, mas também da venda de aconselhamento ou de

conhecimento.

A justificativa de Coase sobre o porqué do surgimento da firma indicou haver
momentos em que uma firma poderia ser mais eficiente do que o mercado (“a
principal razao porque € lucrativo estabelecer uma firma parece ser o fato de que
existe um custo em usar o mecanismo de preco”, p.390). Também pareceu
improvavel para ele que uma firma surgisse se ndao fosse pela existéncia da
incerteza. Para Coase, a firma possuiria limites, sendo seu tamanho maximo definido
pelas dificuldades de coordenacao e pelos custos que voltassem a crescer. Uma
firma se tornaria maior conforme transacOes adicionais fossem organizadas pelo
empreendedor, e ficaria menor conforme ele abandonasse a organizagao de tais

transacoes. Coase se referia desta forma ao grau de internalizacao das atividades de
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uma firma. Todas as mudangas que melhorassem as técnicas de gerenciamento

tenderiam a aumentar o tamanho da firma.

Coase observou que os homens de negdcio estariam constantemente
experimentando e controlando mais ou menos e que, desta forma, o equilibrio seria
mantido. Mas os fatores dindmicos também teriam importancia consideravel, e uma
investigacao do efeito de mudancas no custo de organizacao interna da firma ou nos
custos do mercado externo iria permitir a explicacao de por que as firmas ficariam
maiores ou menores. Esta andlise também clarificaria a relacdo entre iniciativa e
gerenciamento. Iniciativa significava prever e operar através do mecanismo de
precos ao se fazer novos contratos. O gerenciamento apenas reagiria as mudancas

de preco, rearmando os fatores de producao sob seu controle.

A teoria da internalizacao foi formalmente proposta por Buckley e Casson
(1976). Os autores consideraram a ascensao da empresa multinacional um dos mais
notaveis fendmenos econdmicos apds a Segunda Guerra Mundial. Tal empresa é
aquela que possui e controla atividades em diferentes paises. Eles consideraram que
a teoria da competicao imperfeita, que explicava o comportamento dos trustes,
deveria ser reformulada e estendida antes de ser aplicada as MNEs. Hymer
(1960/1976) teria dado um passo nessa dire¢cao, porém sua teoria possuia pequeno
poder preditivo. Buckley e Casson apresentaram entao uma teoria da MNE que
pretendia ser suficientemente poderosa para suportar projecdes de longo prazo do
crescimento futuro e da estrutura das empresas (DUNNING, 2003). Eles esperavam
também que sua teoria fosse a base para uma politica econémica racional sobre as
MNEs, que preservasse os beneficios obtidos por estas firmas gigantescas, enquanto

restaurasse o controle social e politico sobre suas operacgoes.

Os autores descobriram que uma das caracteristicas mais notaveis da
multinacionalidade era sua incidéncia relativamente alta entre empresas muito
grandes, dai seus problemas estarem ligados geralmente a problemas derivados do
tamanho. Também existiam algumas caracteristicas comuns na distribuicdo das
MNEs por industria, estando mais concentradas naquelas que podiam ser descritas
como de “alta tecnologia”, onde P&D, mao-de-obra qualificada, e os servicos de

fabricas e equipamentos sofisticados desempenhavam um papel chave em elevar a
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eficiéncia produtiva. Eles também acharam uma correlacao forte entre a penetracao
estrangeira e a concentracao industrial. Em suma, as caracteristicas mais marcantes
das multinacionais de entdao na economia mundial, segundo Buckley e Casson

(1976), eram as seguintes:

. A expansdo das multinacionais ocorreu no periodo logo apds a Segunda

Guerra;

. O investimento internacional direto do pds-guerra aparentemente nao
apoiava a teoria que o capital se move de paises abundantes em capital para
paises com escassez de capital. O problema ndao era apenas a direcdao
“errada” em alguns casos, mas o fato de haver fluxos de mao dupla entre
dois paises;

. A multinacionalidade tendia a ser maior quanto maior fosse a empresa;

. As MNEs eram mais freqlientes em alguns tipos de industrias caracterizadas
por alta concentracao e alta intensidade de pesquisa e capacitacao. Nestas
indUstrias, as MNEs pesquisavam mais, empregavam mais empregados
qualificados, e obtinham taxas de retornos maiores do que empresas nao

multinacionais;

. A maior parte das MNEs eram diversificadas horizontalmente (produziam o
mesmo produto em varias fabricas diferentes), mas relativamente poucas
eram diversificadas de modo conglomerado (produziam em mais de uma
seqiéncia produtiva). Muitas das grandes MNEs eram diversificadas
verticalmente (produziam produtos intermediarios que correspondiam a
diferentes estagios na mesma seqiiéncia produtiva), particularmente aquelas
em industrias intensivas em pesquisas, que apresentavam maior nivel de
trocas de produtos intermediarios e conhecimento aplicado dentro da prdpria
firma;

. Finalmente, as MNEs apresentavam certas caracteristicas associadas a sua

nacionalidade.

Buckley e Casson lembraram que as duas premissas chave da teoria econdmica
ortodoxa eram: maximizacao do lucro e competicao perfeita. Teorias prévias da MNE

tentaram substituir a teoria ortodoxa ou por um relaxamento na maximizacao do
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lucro para permitir que se buscassem metas gerenciais alternativas, ou por um
relaxamento da competicao perfeita para permitir o exercicio de poder de monopdlio
ou oligopdlio. Segundo Buckley e Casson, sua teoria segue a segunda abordagem,
pois depende da premissa de maximizacao do lucro, mas enfatiza formas gerais de
competicao imperfeita derivadas dos custos de organizar mercados, e se concentra
nas imperfeicdes em mercados intermediarios ao invés de nos mercados de produtos
finais. Os autores mostraram como as caracteristicas das MNEs podem ser explicadas
pelo conceito de internalizagao, introduzido 40 anos antes por Coase (1937): o
conceito prové uma relacao entre a teoria econdmica dos mercados e as teorias

gerenciais de organizacgao e controle.

Para Buckley e Casson, a teoria ortodoxa teria ficado desatualizada, pois os
negocios modernos fazem outras atividades além da rotina de producdo de bens e
servigos: marketing, P&D, treinamento da forca de trabalho, construcao de um time
gerencial, finangas etc. Todas essas atividades de negdcios sdo interdependentes e
sao conectadas por fluxos de produtos intermediarios. Tais produtos podem ser
materiais semi-processados, mas mais tipicamente sao tipos de conhecimento e
especializacao, embutidos em patentes, capital humano etc. A teoria de Buckley e

Casson (1976) foi entdo baseada em trés postulados simples:
. Firmas maximizam lucros num mundo de mercados imperfeitos;

. Quando os mercados em produtos intermediarios sao imperfeitos, existe um
incentivo para desviar deles ao se criar mercados internos. Isto envolve trazer

sob posse e controle comum as atividades que sao ligadas pelo mercado;

. A internalizacdo de mercados através de fronteiras geograficas gera MNEs.

Segundo Buckley e Casson, a internalizagdo seria feita até o ponto em que os
beneficios ficassem iguais aos custos. A estratégia de localizagdo de uma firma
integrada verticalmente seria determinada principalmente pela inter-relacao de
vantagens comparativas, barreiras ao comércio e incentivos regionais para
internalizar; a firma seria multinacional sempre que esses fatores tornassem étimo
colocar estagios diferentes da producdo em paises diferentes. Existiriam cinco tipos
de imperfeicdes nos mercados que criariam incentivos a internalizacao de mercados

e de atividades:
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1. Defasagens temporais entre o inicio das atividades e sua conclusao,
associadas a falta de "“mercados futuros” eficientes. Por exemplo:

desenvolvimento de tecnologia de processos e de produtos;

2. Exploracdo de poder de mercado através da pratica de precos
discriminatdrios, caso tal pratica seja possivel num mercado externo. O
conhecimento € um monopdlio natural (durante algum tempo), que pode ser
mais bem explorado através de discriminacdo de pregos. Ja o licenciamento

nao se presta eficientemente a discriminacao de pregos;

3. Instabilidade decorrente de concentracao bilateral de poder de mercado.
Compradores de conhecimento que detenham outros ativos importantes (por
exemplo: controle sobre canais de distribuicao) funcionam como
monopsonicos vis-a-vis 0 monopdlio dos detentores de conhecimento. A

propriedade conjunta pode ser a solucdo a instabilidade na negociacao;

4. Assimetria informacional e incerteza do comprador (especialmente em
mercados de “bens publicos”, que sao aqueles que poderiam ser explorados
por um terceiro sem nenhum custo adicional para a matriz ou para suas
subsididrias que ja o explorassem, como o conhecimento sobre um processo
especifico). O comprador poderia ter incerteza quanto a garantia de “direito
de exclusividade” para a exploracdao do conhecimento. Uma solucdo possivel
seriam clausulas de exclusividade e de ndo-competicao de acordo com areas

geograficas, que implicariam, entretanto, em altos custos de auditoria;

5. Oportunidade para estabelecimento de precos de transferéncia e a
correspondente evasao fiscal, devido a dificuldade intrinseca de se estipular

um valor “correto” para bens de conhecimento.

Buckley e Casson apontaram a comunicacao como um fator que “dissipa” a
eficiéncia das empresas, devido a trés fatores: fluxo de informagdes maior (no
mercado internalizado), necessidades de confidencialidade e a importancia de checar
a informacdo através de visitas locais dispendiosas. Este problema seria maior

conforme mais se alargasse o que os autores chamaram de “distancia social”® entre

8 Mais a frente um outro conceito é apresentado, o de “distancia psiquica”, parte fundamental do Modelo de
Uppsala e que abrange esta “distancia social”.
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0os ambientes de negocio. Exemplos de outros custos de internalizacdo das

atividades:

Correspondéncia imperfeita entre as escalas eficientes de dois estagios
sequenciais de produgao. Uma solucdo possivel seria a internalizacdao parcial
(um estagio pode se valer de um mercado externo para vender seu

excedente de produgao ou comprar sua necessidade adicional de insumo);

Discriminacao contra estrangeiros e risco de expropriacao. Dependente da

estabilidade das relacbes politicas entre os paises envolvidos;

Maiores custos administrativos devido a exigéncias gerenciais como a aptidao
para organizar mercados internos e a capacidade para lidar com producao
com fabricas multiplas e sistemas contabeis com varias moedas. Também

podem ocorrer perdas de economias de escala devido a limitagdes gerenciais.

Buckley e Casson apontaram quatro grupos de fatores relevantes na decisao de

internalizacao:

1.

3.
4.

Fatores especificos da industria: natureza do produto, estrutura do mercado

externo, relacdo entre as escalas eficientes minimas dos distintos estagios;

Fatores especificos da regido: distancias geograficas e sociais (psiquicas)

entre as regides envolvidas;
Fatores especificos do pais: relagbes politicas e fiscais entre os paises;

Fatores especificos da empresa: nivel de especializacao do corpo gerencial.

Buckley e Casson consideraram haver muitas similaridades entre sua teoria e a

de Hymer, mas que também existiam diferencas importantes. Segundo os autores,

na teoria de Hymer as vantagens da firma, especialmente as ligadas a conhecimento

proprietario, sao consideradas como dadas (“mana do céu”). O planejamento e o

investimento necessarios para construi-las s3ao ignorados, ou seja, a teoria

superestima a lucratividade média das firmas explorando tais vantagens, pois ignora

seus custos de aquisicdo. Por ignorar os custos de aquisicdo, tornou-se impossivel

para a teoria de Hymer explicar ou prever porque as firmas investem nessas

vantagens ao invés de em outros tipos de ativos. Ja a teoria de Buckley e Casson

proveria uma contabilidade muito mais acurada da origem do atributo ou conjunto
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de atributos que dariam a uma MNE suas vantagens. Eles olham para tais vantagens

COmo as recompensas por investimentos passados em:
1. InstalacOes de P&D;
2. A criagao de um time integrado de habilidades; e

3. A criacao de uma rede de transmissao de informacao que permite que os
beneficios de (1) e (2) sejam transmitidos com baixo custo dentro da

organizacao, além de proteger estas informagoes de estranhos.

Ja Hymer predisporia que se pensasse em termos de uma Unica inovacao ou
patente. Se este fosse 0 caso, talvez o licenciamento fosse a melhor alternativa para
explorar a vantagem. A teoria de Buckley & Casson coloca mais énfase na

transmissao da capacidade de inovar.

Ietto-Gillies (1997) incluiu a teoria da internalizacao de Coase e de Buckley e
Casson dentro do que chamou de abordagem neoclassica, pois ambas lidam mais
com as trocas do que com a producao e estao preocupadas com a maximizacao de
lucros e com a eficiéncia. Isto poderia ser obtido tanto via a realocacdo de capital
através das nagOes (teoria neoclassica tradicional), quanto via o balanco entre
alocacdo interna e alocagdo através do mercado (teoria da internalizacao). Na teoria
da alocagao interna, a maximizacao do lucro é atingida via economias nos custos de
transacao. As transacdes no mercado seriam dispendiosas porque as partes
precisariam buscar as melhores oportunidades em termos de qualidade,

confiabilidade, precos e assim por diante.
Como referéncia, a abordagem neoclassica tradicional seguiria os seguintes
principios gerais (IETTO-GILLIES, 1997):
. As pessoas agiriam de modo racional e possuiriam conhecimento pleno dos
mercados e das condicdes econdmicas, nao existindo incerteza no sistema;

« Os consumidores desejariam maximizar a utilidade derivada do consumo,

dadas suas restricdes orcamentarias;
. As empresas seriam maximizadoras de lucratividade;

. Os mercados seriam perfeitamente competitivos;
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. Sendo os recursos escassos, sua alocacao para os diversos usos se faria via o

mecanismo de prego;

. Dada a distribuicdo inicial de riqueza, a distribuicao de renda entre os varios
fatores de producao ocorreria via 0 mecanismo de preco e seria baseada no
principio da contribuicdo para a producdo de cada fator de producao
(particularmente trabalho e capital), via seu nivel de produtividade e
crescimento. O sistema como um todo estaria em equilibrio ou se movendo
na direcdo do equilibrio, tanto no nivel micro quanto no nivel macro. Estes
principios gerais e conclusdes se aplicariam a todos os aspectos da vida
econOmica, de bens a fatores de mercado (incluindo mao-de-obra),

comportamento de investidores, consumidores e residéncias.

A teoria da internalizacao possui algumas limitacoes que reduzem sua
capacidade de explicar o comportamento dos negdcios internacionais. Para Mtigwe
(2006), talvez a principal delas seja colocar a minimizacao dos custos como a
principal razdao para a internacionalizacdao, o que pode ser encarado como uma
simplificacdo exagerada da dinamica real dos negdcios internacionais. O autor ainda
aponta que a teoria foca nos processos produtivos de uma firma, mas ignora o poder
do mercado do produto final na internacionalizacao, porque este mercado nao pode

ser internalizado dentro da hierarquia organizacional da firma.

2.1.1.5 Paradigma Eclético

Weisfelder (2001) apontou que tanto o chamado Paradigma Eclético da
Producao Internacional quanto a teoria da internalizacao foram desenvolvidos no
mesmo local: a Universidade de Reading, no Reino Unido, e na mesma época: o final
da década de 1970. Talvez por isso os dois modelos compartilhassem muitos dos
antecedentes teoricos das literaturas de organizacao industrial, de comércio
internacional e de falhas e imperfeicoes do mercado. Para Mtigwe (2006), o
Paradigma Eclético traz tanto um refinamento quanto uma ampliagdo da teoria da

internalizacao.

O Paradigma Eclético, oriundo dos trabalhos de Dunning (1977, 1988),

procurou explicar a decisao de produzir ou n@ao em um mercado externo. Dunning
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entendia que determinadas falhas de mercado — custos de informagao e transacao,
oportunismo dos agentes e especificidades de ativos — levariam uma empresa a
utilizar o investimento direto, ao invés de licenciamento ou exportagdo, como modo
de entrada em um mercado externo. Faria isto quando dispusesse de vantagens
diferenciais com relacao a outras firmas e desejasse proteger tais vantagens
utilizando-se de sua propria estrutura. Para entender a decisdo de producao
internacional, seria necessario adicionar o condicionamento criado por algumas
varidveis estruturais e conjunturais, tais como caracteristicas do pais e da industria,

assim como variaveis operacionais e estratégicas especificas da firma.

O Paradigma Eclético considera que as empresas multinacionais possuem
vantagens competitivas ou de “propriedade” vis-a-vis seus principais rivais, que elas
utilizariam para estabelecer producao em locais que sao atrativos devido a suas
vantagens de ‘“localizacao”. Existiriam dois tipos de vantagens competitivas:
derivadas da propriedade particular de um ativo singular e intangivel (como uma
tecnologia especifica da empresa); e a propriedade de ativos complementares (como
a capacidade de criar novas tecnologias). MNEs possuiriam ainda vantagens de
“internalizacao” para reter controle sobre suas redes de ativos (produtivos,
comerciais, financeiros etc.). Estas vantagens adviriam da maior facilidade pela qual
uma empresa integrada conseguiria apropriar retorno integral de sua propriedade de
ativos distintivos como sua prépria tecnologia, bem como da coordenacdo do uso de

ativos complementares, que seriam os beneficios transacionais.

Haveria varios motivos para que uma empresa desejasse internalizar um
mercado de insumos ou de produtos — em outras palavras, para que desejasse
produzir em lugar de comprar ou vender. Sua motivacdo poderia estar associada a
existéncia percebida de riscos e de incerteza; a obtencdo de economias de escala; ou
ao fato de uma transagdo de bens ou servicos poder produzir custos e beneficios
externos aquela transacdo, que nao se refletiriam nos termos negociados pelas
partes envolvidas. Assim, uma empresa decidiria pela internalizacdao, ou seja, pela
producao para obter economias de escala ou para reduzir custos de transacao e
coordenacdo, resultantes da incerteza e da existéncia de externalidades. Dunning
(1988) mencionou outros fatores de estimulo a internacionalizacdo, tais como: a

necessidade de o vendedor proteger a qualidade do produto final, evitar ou usufruir
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as politicas governamentais (comercial, tributaria e de precos) e controlar cadeias de

distribuicao no mercado de destino.

Dunning defendeu que seu Paradigma nao deveria ser encarado como mais
uma teoria, mas sim como um arcabouco tedrico para o estudo da
internacionalizacao, tendo surgido do desejo de sintetizar, embora nao de forma
completa, elementos das duas teorias da firma citadas anteriormente com algumas
outras abordagens para a producao internacional. Para Cantwell (1991), apesar da
prioridade atribuida por Dunning a internalizacao sobre a teoria da firma do poder de
mercado, ou seja, da competicao sobre o conluio entre MNEs, seria errado tornar o
paradigma eclético sinbnimo da abordagem da internalizacao. O arcabouco proposto
por Dunning acrescentaria aspectos novos importantes as consideragoes feitas até
entdao sobre o processo de internacionalizacao das empresas, incorporando maior
variedade de fatores influentes no mesmo. Apesar disto, em seu amago, tanto a
Teoria da Internalizacdao quanto o Paradigma Eclético eram abordagens micro-
econOdmicas, implicando que a empresa e 0 mercado seriam dois modos alternativos
que poderiam ser utilizados para o atingimento de uma fungdo econOmica
(GABRIELSSON e KIRPALANI, 2004).

Para Mtigwe (2006), a principal contribuicdo do Paradigma foi aumentar a
consciéncia de que uma empresa precisa construir e manter vantagens competitivas
para ser bem sucedida em mercados internacionais. Entretanto, Mtigwe apontou
limitagdes no poder preditivo do modelo e em sua énfase no custo geral de se
conduzir negocios internacionais, énfase esta atribuida a premissa de que tais
negocios seriam exclusivos de grandes empresas multinacionais, capazes de possuir
vantagens de propriedade significativas. Entretanto, o mundo ja assiste a um grande
crescimento no volume de negdcios internacionais conduzidos por empresas
pequenas que podem ou nao possuir as vantagens de propriedade e que “nao

recebem séria consideracao no Paradigma Eclético” (MTIGWE, 2006, p.12).

2.1.1.6 Discussoes e Limitacoes das Abordagens Econdomicas

Cantwell (1991) mostrou também a distincao entre o que seria normalmente

entendido como teoria da firma e o desenvolvimento em separado das teorias do
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crescimento da firma, no que se refere as vantagens de propriedade. Nestas, como
na desenvolvida por Penrose (1959), é central o crescimento gerado internamente
associado a propriedades especificas da empresa. Na teoria da firma de Coase isto
nao seria verdade, sendo enfatizadas as condicdes de troca de produtos
intermediarios inicialmente em mercados externos a firma, que levaria a firma a

internalizar os mercados em questao.

Para Cantwell (1991), as diferentes perspectivas das varias abordagens em

relacdo a operacao das influéncias locais podem ser resumidas numa linha divisdria:

. As duas teorias da firma — a de Hymer e a de Coase — tendem a tratar a

localizagdo como exdgena (a ser determinada por outra teoria);

. Pelas abordagens macro e mesoeconOomicas, os fatores de localizagdo sao

eles mesmos influenciados pelo crescimento das firmas.

Como uma regra, as abordagens macroecondmica e de industria internacional
competitiva para a producao internacional sdo, por sua propria natureza, dinamicas,
pois se preocupam em descrever um processo ao longo do tempo. Teorias da firma,
embora tenham gerado maior literatura, abordaram apenas alguns aspectos da
dindmica da producao internacional. A abordagem de internalizacao tem perguntado
por que as firmas em geral (a “mao visivel”, citacdo a obra de Chandler, 1977) tém
se expandido em relacdao aos mercados em geral (a “mao invisivel”, conforme a
definicao classica de Adam Smith). Cantwell sugeriu duas extensdes possiveis a esta
teoria: (1) prestar mais atengdo a inter-relacao entre o crescimento da firma e a
mudanca da localizacao da producao; e (2) o arcabougo dos custos de transagao
poderia ser combinado de modo Uutil com uma teoria do empreendedorismo, da

inovacao ou da mudanca tecnoldgica e da organizacao da produgdo dentro da firma.

O escopo descritivo e explanatério das teorias econdmicas pode ser criticado,
de acordo com Whitelock (2002), por assumir que nao existem restricoes a
racionalidade e que decisdes “6timas” poderiam ser alcangadas nas questoes ligadas
a internacionalizagdo da firma. Tais teorias ignorariam aspectos de aprendizado e o
papel do tomador de decisao, e negligenciariam as relagdes entre os participantes de

um mercado, como se as firmas fossem tomar suas decisdes de modo autdonomo.
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Entretanto, ha que se dizer que tanto Hymer (1960/1976) quanto Dunning (1995)

consideraram a possibilidade de aliangas.

Raisanen (2003) resumiu as duas principais limitacbes das teorias econémicas:

. Reducdo da logica de tomada de decisdo de uma empresa apenas com vistas
a otimizacao de transacoes;
. Suposicao de que as empresas tomam decisOes racionais entre alternativas

discretas em momentos especificos.

As abordagens econdmicas tém sido comumente utilizadas para o estudo de
firmas de grande porte (ACS, DANA e JONES, 2003), bem como para analisar a
alocacao de recursos dentro de empresas multinacionais. McDougall, Shane e Oviatt
(1994) consideraram que tais teorias falham no estudo de novos empreendimentos
internacionais, pois assumem que as empresas tornam-se internacionais muito
tempo depois da sua formacao, e focam apenas empresas grandes e maduras. Elas
também estudam basicamente o nivel da empresa como um todo, ignorando os
niveis de pequenos grupos e individuos. Os autores defenderam entdo a utilizacao de
uma perspectiva de empreendedorismo para enriquecer a analise do processo de

internacionalizacdo, como sera visto mais a frente nesta revisao.

Rialp e Rialp (2001) também seguiram a mesma linha critica em relagdo as
abordagens econOmicas. Para os autores, tais teorias usualmente se concentram em
empresas de tamanho muito grande ou com consideravel presenca internacional
(tipicamente empresas multinacionais), como sua Unica referéncia empirica valida.
Com isto, falhariam em analisar a evolugao seguida por empresas de porte menor no
seu processo de internacionalizacdo. Para Etemad (2004, p.1), tais teorias “tém
oferecido pouca, se alguma, orientacdo tedrica para as empresas de menor porte
que aspiram internacionalizar-se”. Esta também é a opinidao de Mitgwe (2006), para
quem, por muitas décadas, os negodcios globais foram considerados como exclusivos
das grandes multinacionais e a teoria mais tradicional de negdcios internacionais era

desenvolvida para explicar o comportamento de tais empresas.

Embora as teorias ditas econd6micas desempenhem um papel secundario na
anadlise subseqliente desta tese, é necessario ressaltar sua importancia na

compreensao do fendmeno Born Global aqui estudado. Tal fendmeno também
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desafia a perspectiva econdmica, mesmo que ofereca contraposicdo mais clara as
ditas teorias comportamentais, particularmente as chamadas teorias de estagios. A
explicacao da existéncia das Born Globals provavelmente tera que ser construida
sobre uma base sdlida de conhecimento tanto das teorias comportamentais quanto

das teorias econdmicas, dai a relevancia de sua inclusao nesta revisao de literatura.

2.1.2 INTRODUCAO AS ABORDAGENS COMPORTAMENTAIS

As teorias econ6micas sao capazes de lidar com a macroeconomia em nivel
nacional e internacional, considerando teorias do comércio, localizagdo, balanco de
pagamentos e taxas de cambio. Elas também estudam as indUstrias e as interagoes
especificas estabelecidas entre empresas, priorizando a analise microeconémica que
explique o crescimento internacional de firmas individuais. Se o enfoque econémico é
util para analisar o desenvolvimento posterior da internacionalizacao, notadamente
as decisdes de investimento estrangeiro direto de firmas multinacionais, é o enfoque
comportamental de uma organizacao que vai lidar com os aspectos do processo de
internacionalizacdao. Tal enfoque busca analisar os aspectos comportamentais dos
tomadores de decisdao no lugar da analise apenas economica (HEMAIS e HILAL,
2002).

Assim, a segunda grande corrente de pensamento sobre internacionalizacao de
empresas sao as abordagens comportamentais, que tentam superar as limitagdes
expostas anteriormente das abordagens econOmicas, principalmente no que se
refere ao processo de internacionalizacao de empresas de menor porte. Chetty e
Campbell-Hunt (2004) indicaram os dois modelos mais tradicionais para a

internacionalizacao, derivados da abordagem comportamental:

. O modelo desenvolvido na Escola de Uppsala (JOHANSON e WIEDERSCHEIM-
PAUL, 1975; JOHANSON e VAHLNE, 1977, 1990); e

« 0O modelo de inovacao (CAVUSGIL, 1980).
Ambos os modelos preconizam um processo gradual com passos incrementais

e, por isso, sao referenciados na literatura como modelos “de estagios” ou “de

etapas”. O modelo de inovacao faz um paralelo entre a decisao de



41

internacionalizacao e a adocao de uma inovacao. Raisanen (2003) apontou que a
diferenca entre o Modelo de Uppsala (M-U) e o modelo proposto por Cavusgil (1980)
era seu modo de explicar a ldgica da internacionalizacao de uma empresa. No M-U, o
foco estd na aquisicao, integracao e uso da experiéncia e do conhecimento sobre o
mercado estrangeiro, € no compromisso crescente e na alocagao de recursos para o
mercado estrangeiro. Supde-se que o comportamento da empresa seria reativo,
direcionado pelas mudancas nas condicOes internas e externas, nao pelo
desenvolvimento controlado de uma estratégia. J& no modelo de Cavusgil, a
internacionalizacao representava uma inovacao da empresa. A principal razao para o
ritmo lento do processo deriva de a direcao da empresa ser considerada avessa ao
risco e sem conhecimento suficiente sobre 0 mercado estrangeiro. Em suma, ambos
0os modelos sdao similares em assumir um processo gradual, avesso ao risco e
relutante em se adaptar a mudancas na empresa ou em seu ambiente. Ambos
também assumem barreiras a internacionalizacdo, como o idioma e as diferencas
culturais, bem como velocidades lentas para transportes e comunicacao
internacional, que atrapalham a aquisicao de informagdes sobre o mercado

estrangeiro, aumentando 0s riscos.

Sendo o M-U o primeiro e, por larga margem, o mais amplamente citado (cf.
Langhoff, 1997; Oviatt e McDougall, 1999) e testado empiricamente (c¢f. Bell, 1995;
Petersen e Pedersen, 1997) na literatura sobre internacionalizacgdo como um
processo dinamico de estagios, ele sera tomado nesta tese como o representativo da

abordagem dita comportamental.

Outra caracteristica distintiva do M-U é nao se referir a algum tipo particular de
empresa (JOHANSON E VAHLNE, 2003). Oviatt e McDougall (1997) consideraram o
M-U como mais geral do que os demais modelos de estagios, como o de Cavusgil
(1980), por poder ser aplicado para uma variedade maior de tamanhos de empresas
e de atividades internacionais, nao focando explicitamente nas atividades de
exportacao feitas por pequenas e médias empresas. Eles concluiram que “talvez a
possibilidade de uma aplicabilidade tdo mais ampla tenha contribuido para a sua

popularidade” (p.87).
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Andersen (1993, p.212) ja havia observado que “exceto pelo mecanismo inicial,
as diferencas entre os modelos [de estagios] refletem apenas diferencas semanticas
ao invés de diferencas reais em relacdo a natureza do processo de
internacionalizacdo”. Esta afirmacao € ilustrada na Figura 1, que compara alguns dos

principais modelos comumente chamados de “modelos de estagios”.

Figura 1 — Comparacao entre os principais modelos de “estagios”

Processo de Internacionalizagdo

Modelo de Uppsala Bilkey e Tesar Cavusgil Czinkota
(Johanson e Wiedersheim- (1977) (1980) (1982)
............ Paul, 1972).......
Estagio 1 Estagio 1 Estagio 1
Diregdo nao tem Apenas mercado Firma completamente
interesse em exportar domeéstico desinteressada
_ Estagio 2 Estagio 2
Estaglloll Desejo de atender Estagio 2 Firma parcialmente
Sem atividades de pedidos ndo solicitados Estagio pré-exportacio interessada
exportagao regulares Estagio 3 .
Estagio 3

Exploragao da
viabilidade de exportar

Firma explorando

Produgao fabricada no

¥| exterior

Estagio 3
Estagio 2 Estagio 4 Envolvimento )
Exporta via agentes no Experiencias com experimental com Estagio 4
estrangeiro exportacao para paises paises proximos Exportador
psicologicamente psicologicamente experimental
proximos
Estagio 5 - Estagio 5
Estagio 3 Firma é exportador Ers1\t/2fc\lllig1:nto ativo Pequeno exportador
- experiente experiente
Estabelecimento de uma At
subsidiaria de vendas Estagio © ‘ Estagio 6
no exterior E?(portagao PEIC] EIEES L. Grande exportador
distantes Estagio 5 experiente
psicologicamente Envolvimento P
Estagio 4 comprometido

Tempo

Fonte: Andersen (1993) e Bell (1995).
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2.2 MODELO DE UPPSALA

Esta secdo ira se concentrar no Modelo de Uppsala (M-U), seus antecedentes,

caracteristicas principais, comprovagdes empiricas e criticas conceituais e empiricas.

2.2.1 ANTECEDENTES TEORICOS DO MODELO

Johanson e Vahlne (1977) apontaram a teoria comportamental da firma
(CYERT e MARCH, 1992) como o principal referencial tedrico para explicar seu
modelo de internacionalizacdo®. Outro referencial tedrico importante foi a teoria do
crescimento da firma de Penrose (1959). O M-U ainda foi baseado em alguns
estudos empiricos que apoiavam a idéia da internacionalizacdo como um processo
em que as empresas gradualmente aumentariam seu envolvimento internacional
(JOHANSON e WIEDERSHEIM-PAUL, 1975).

2.2.1.1 A contribuicdo da obra de Cyert e March

Até a metade do século XX, poucos economistas se preocupavam com 0 que
ocorria dentro da firma, importando-se mais com os aspectos-macro, relacionados
principalmente ao comércio internacional. Essa realidade foi modificada a partir dos
trabalhos de Penrose, Cyert e March e, posteriormente, Aharoni (1966), ampliando
os conceitos de Cyert e March, que estabeleceram os fundamentos da teoria da

firma como um campo independente de estudos.

O trabalho seminal de Cyert e March (1992) teve por base a percepcao de que
a pesquisa em economia e a pesquisa em organizagoes tinham pontos em comum e
se beneficiariam de um “didlogo” interdisciplinar. Eles buscaram identificar como as
empresas tomavam decisdes econdmicas e descobriram que, para entender esta
tomada de decisao, seria importante complementar o estudo de fatores de mercado

com o estudo da operacao interna da empresa. Em outras palavras, estudar os

° A primeira edigdo da obra de Cyert e March é de 1963.
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efeitos da estrutura organizacional e suas praticas diarias no desenvolvimento de

metas, na formagao de expectativas e na execugao das escolhas feitas.

Para Cyert e March, a Teoria da Firma trataria de duas areas principais:
condicOes para receita liguida maxima e andlise das mudancas nas posicoes de
equilibrio. Sua forma mais aceita dizia que, assumindo a operacao em um mercado
com competicdo perfeita, o objetivo da firma seria maximizar a receita liquida em
face dos precos dados e de uma funcao de producao determinada tecnologicamente.
Tal funcao seria uma relacao entre os fatores de producdo e seus outputs
correspondentes, determinados por condicdes fisicas da firma. A maximizacao do
lucro era obtida pela determinacdao do composto 6timo de owtputs (produtos) e
inputs (fatores), ou seja, a posicao de equilibrio. Para Cyert e March, as suposicoes
motivacionais e cognitivas da teoria pareciam irrealistas. A maximizagao dos lucros
seria apenas uma das metas mdltiplas de uma firma e, também, ndo existiria
“conhecimento perfeito” por parte das firmas. Assim, a “firma” da Teoria da Firma
teria poucas caracteristicas encontradas em organizacdes reais, pois nao possui
organizacao complexa, nao possui problemas de controle, ndo possui procedimentos
operacionais padronizados, orcamento, controller, gerentes de nivel médio com

ambicao etc.

Cyert e March tentaram entao combinar a Teoria da Firma com teorias das
organizacoes. Mas o estudo das organizacOes seria ainda mais difuso que o estudo

das atividades econdmicas da firma, tendo seguido trés ramos principais:

. Sociologico — baseado nos trabalhos de Weber, Durkheim, Pareto e Michels —

lidava com a burocracia;
. Psicologia social — base experimental tendo a “eficiéncia” como critério;

. Administrativo — o executivo lidando com uma organizacao.

Os autores dedicaram-se entao a construcao de uma nova teoria, que tivesse a
firma como unidade basica e considerasse a predicdo do comportamento da firma
com respeito a decisdes como preco, output e alocacao de recursos como seu
objetivo. Tal teoria enfatizava de modo explicito o processo real da tomada de

decisao organizacional como seu compromisso de pesquisa basico.



45

Rialp e Rialp (2001) apontaram que esta visao puramente comportamental da
organizacao fornecida por Cyert e March serviu de base para os modelos de estagios
do processo de internacionalizacdo que, por sua vez, eram uma alternativa as
correntes econémicas. Tendo por base a logica de Cyert e March, Johanson e Vahine
(1977) também transcenderam a abordagem apenas econdmica ao incluir aspectos
comportamentais no estudo do processo de internacionalizacao de empresas. Eles se
basearam em evidéncias empiricas de trabalhos como o de Johanson e Wiedersheim-
Paul (1975), que observaram firmas suecas desde o final do século dezoito® até o
inicio da década de 1970, chegando a conclusdo que a internacionalizagdo seria um

processo de comprometimento aumentado gradualmente.

2.2.1.2 A contribuicdo da obra de Penrose

Johanson e Vahlne foram ainda bastante influenciados pela linha de raciocinio
desenvolvida por Penrose (1959). Ela introduziu a firma em si como unidade de
analise. A sua teoria do conhecimento e mudancas observadas dentro da firma foi
tomada integralmente como modelo de analise do processo de internacionalizacao. A
autora sugere que o crescimento da firma esteja intimamente ligado a sua aquisicao
de conhecimento, que é um processo evolutivo, baseado na cumulatividade da

experiéncia coletiva na firma.

A visdo da firma de Penrose (1959) é diferente da dos economistas tradicionais
em dois aspectos principais. Primeiro, a teoria tradicional limita sua definicao de
firma a um produto, enquanto a firma, para Penrose, é definida por uma unidade
administrativa e pode produzir mais de um produto. Em segundo lugar, a visao
tradicional sustenta que o Unico objetivo da firma é a maximizacdo de lucros.
Penrose amplia esta visao ao defender que a firma deseja lucros com o objetivo de

se expandir — crescimento e lucro sao fatores iguais nas decisdes de expansao.

Penrose escreveu que a firma cresce ao transferir habilidades inimitaveis de
marketing, producdo e pesquisa de uma linha de negdcios para outra. Apesar da

importancia da transferéncia destas habilidades, € o gerenciamento da firma a

10 Através da documentaggo de decisBes, transacdes e resultados — embora seu trabalho tenha potencial para
ser, presumivelmente, eterno, seus autores obviamente ndo o sao.
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condicao que permite o crescimento continuado. Conforme as firmas crescem, elas
desenvolvem técnicas para usar o pessoal de modo mais eficiente e o pessoal
existente ganha mais experiéncia. Como resultado, Penrose propds que 0S recursos
gerenciais iriam crescer a uma taxa um pouco mais rapida do que aquela do
tamanho da firma. Embora exista um limite para a taxa com a qual uma firma pode
crescer, ndo existiria um tamanho étimo ou mais lucrativo, nem um limite para o seu

tamanho.

Penrose definiu a firma como um conjunto de recursos organizados dentro de
uma estrutura administrativa. Para explicar o crescimento da firma, ela elaborou uma
visao processual da producao e da competicao. Isto permitiu estabelecer distincoes
entre, primeiro, recursos e servigos produtivos e, em segundo lugar, servicos
produtivos e oportunidades produtivas. Com estas distingdes conceituais,
conhecimento e tecnologia foram incorporados numa teoria dinamica do crescimento

de um empreendimento.

Para Penrose, todas as empresas sao singulares e sua singularidade deriva de
uma distincao entre recursos e o0s servigos desses recursos, pois nunca seriam 0s
recursos por Si 0s /nputs nos processos produtivos, mas apenas 0S Servicos que 0S
recursos poderiam render. Os servicos dos recursos derivam da experiéncia singular,
do trabalho de equipe e dos propdsitos de cada empreendimento. Os servicos
obtidos dos recursos seriam funcao do modo no qual sao usados. Exatamente o
mesmo recurso quando usado para diferentes propdsitos ou de modos diferentes e
em combinacdo com diferentes tipos ou quantidades de outros recursos prové um

servico ou conjunto de servigos também diferentes.

Servigos produtivos seriam potencialmente dindmicos, pois o processo pelo qual
se ganha experiéncia seria devidamente tratado como um processo de criagao de
novos servicos produtivos disponiveis para a firma. E a geracao de novos servicos
produtivos seria um processo de criacao de conhecimento, uma vez que os proprios
processos de operacao e de expansao estariam intimamente associados com o
processo pelo qual o conhecimento fosse aumentado. Producao envolve entao a
manufatura de produtos ou servicos e a criacdo de novo conhecimento ligado a

producao.
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O processo de criar novos servigos produtivos, um produto derivado da
producdo de bens, gera um problema de coordenagao. Nao seria provavel uma firma
ser capaz de organizar tao bem seus recursos de modo a que todos eles fossem
completamente usados. O problema de coordenagdo, entretanto, é parcialmente
resultado de limitacdes de planejamento, pois em geral sempre existirao servicos
capazes de serem usados em linhas de producao iguais ou diferentes que nao sao
tao usados porque a firma nao poderia planejar extensivamente o suficiente para
usa-los. Mas a fonte de desbalanco é inerente na execucao dos planos de producao,
jd que a execucao de qualquer plano para expansao tenderia a levar a firma a
adquirir recursos que nao poderiam ser completamente usados. Tais recursos
ociosos continuariam disponiveis para a firma depois que a expansao fosse

completada.

Com a premissa de que gerentes buscam lucros, tais recursos 0cCi0SOs
ofereceriam a oportunidade de adicionar receitas sem aumentar o0s custos.
Entretanto, o ato de utilizar recursos ociosos iria colocar em movimento o processo
no qual novo conhecimento é criado e, com ele, novos recursos ociosos, 0s quais,
por sua vez, criariam uma nova rodada de pressdoes para buscar ainda novas

atividades, num processo aparentemente sem fim.

Se a producdo de servicos ociosos € uma dimensao da dindmica de
conhecimento e producao, a capacidade gerencial para caracterizar “possibilidades
para a acao” é outra dimens3ao. Em um mundo incerto, os gerentes devem ser
capazes de identificar e agir acerca de “oportunidades produtivas”. O tratamento que
Penrose da as oportunidades contrasta bastante com o padrao neoclassico segundo
0 qual tudo é escasso menos o conhecimento. O reconhecimento de limitacdes
cognitivas da espaco para possibilidades, serendipities, imaginacao e
empreendedorismo. Mas se choca com a “hipétese de mercado eficiente”.
Oportunidades, na abordagem tradicional, sdo ilusorias: quando uma oportunidade
for identificada, ja tera desaparecido. Para Penrose, oportunidades produtivas sao
ligacdes entre o que é e o que pode ser. A busca de oportunidades produtivas ligaria
a empresa ao consumidor em um relacionamento interativo, no qual novos conceitos
de produtos seriam moldados. Tais oportunidades seriam partes integrantes do

processo pelo qual servicos produtivos sdo criados. A experiéncia desenvolveria um
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conhecimento crescente de possibilidades para acao e de modos pelos quais agoes
poderiam ser tomadas pela firma. Este aumento de conhecimento causaria a

mudanca nas oportunidades produtivas de uma empresa.

A partir da perspectiva de Penrose, a firma estrategicamente moldaria o
mercado, ao invés de reagir de maneira passiva a ele, mas dentro de um ambiente
em mutacdo. Conforme as empresas se desenvolvessem e respondessem as
oportunidades produtivas, elas se alterariam, aumentariam a diferenciacao e, no
processo, recaracterizariam 0os  parametros  (tecnoldgicos, de produto,

organizacionais) do mercado.

Empreendedores possuiriam um papel crucial a desempenhar na interpretacao
das informacdoes de resposta do ambiente, para entender e integrar servicos
produtivos que evoluem e oportunidades emergentes. A capacidade de responder
agindo para atacar essas oportunidades dependeria dos servicos singulares da firma,
incluindo a capacidade gerencial de responder rapidamente as oportunidades pelo

rearranjo dos recursos.

A taxa de crescimento ndo é nem automatica nem ilimitada por uma segunda
razao: conforme os gerentes tentassem fazer o melhor uso dos recursos disponiveis,
um processo de interacdo verdadeiramente dinamico ocorreria, o qual encorajaria o
crescimento continuo, mas limitaria a taxa de crescimento. Os limites para o
crescimento seriam gerados pelo préprio sucesso do processo de crescimento,
porque a natureza de uma firma como uma organizacao administrativa e planejada
requeria que os dirigentes responsaveis da firma pelo menos soubessem e
aprovassem, mesmo que eles nao controlassem em detalhe todos os aspectos dos
planos e da operacao da firma. As capacitacdes do pessoal gerencial existente na
firma necessariamente colocariam um limite para a expansao daquela firma em um
dado periodo de tempo, porque tal gerenciamento nao poderia ser contratado no
mercado. Em suma, enquanto novos recursos poderiam ser utilizados rapidamente,

converter recursos em servicos produtivos levaria tempo e experiéncia.

Johanson e Vahlne (1977) utilizaram principalmente o conceito de Penrose
acerca da existéncia de dois tipos de conhecimento distinguiveis: o conhecimento

objetivo, que pode ser ensinado, e o conhecimento experimental, que pode apenas
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ser aprendido através da experiéncia pessoal. Os autores suecos utilizaram este
raciocinio para justificar a expansao internacional lenta e gradual prevista pelo
Modelo de Uppsala, pois uma das caracteristicas do conhecimento experimental seria
a sua demanda de tempo para ser adquirido. Para Weisfelder (2001), eles adotaram
a premissa de que apenas a experiéncia direta no exterior proveria o conhecimento

de operac0es internacionais.

2.2.2 O MODELO DE INTERNACIONALIZAGAO DA ESCOLA DE UPPSALA

Johanson e Vahlne (2003) lembraram que a premissa basica que permeava
toda a literatura tradicional de negdcios internacionais era que mercados em paises
estrangeiros sao entidades distintas nos quais podem ser realizadas operagoes ou
nao. Outra premissa, relacionada a essa, era que 0s mercados nacionais
estrangeiros, por serem entidades distintas, iriam requerer modos de operacao
especificos ou formas de organizagao especificas. A literatura sobre o assunto focava
os modos de entrada ou as formas de governanca em diferentes mercados
estrangeiros. Embora fosse reconhecido que a entrada em mercados estrangeiros e a
expansao nesses mercados estivessem inter-relacionados, isso freqlientemente era

analisado de modo separado. Seu modelo viria entao para preencher esta lacuna.

O trabalho de Johanson e Vahlne (1977) contribuiu para solidificar a
abordagem comportamental no estudo da internacionalizacao de empresas. Eles
construiram um modelo que visava ser um mecanismo explicativo basico sobre as

etapas de um processo de internacionalizacao. O foco era a empresa individual e:
. Sua gradual aquisicao, integracao e uso de conhecimento sobre mercados e
operagoes estrangeiros;
. Seu comprometimento sucessivamente crescente com o0s mercados

estrangeiros.

Desta forma, o processo de internacionalizagao nao seria o resultado de uma
alocacao otima de recursos de acordo com a perspectiva macroecondmica dos paises
ou a perspectiva microecondmica das dinamicas industriais entre empresas, mas sim

de um processo incremental. Tal incrementalismo seria decorrente de racionalidade
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limitada e de objetivos de reducao de risco (seguindo a teoria comportamental da
firma). As premissas basicas do modelo sdo que a falta de conhecimento sobre
mercados estrangeiros € um importante obstaculo para o desenvolvimento de
operacoes internacionais, e que tal conhecimento é adquirido principalmente e
justamente através das operacOes internacionais. A internacionalizacao de uma
empresa comecaria quando seu mercado doméstico estivesse proximo da saturacao
e ela precisasse de novas alternativas. No exterior, a empresa seria confrontada por
maiores incertezas e buscaria situacdes de mercado as mais proximas possiveis das
que |he fossem familiares. Os autores propuseram 0 mecanismo basico de

internacionalizacao conforme esquematizado na Figura 2.

Figura 2 — Mecanismo da internacionaliza¢cdo segundo o Modelo de Uppsala

Aspectos de Circunstancia Aspectos de Mudanca

Conhecimento do mercado é Decisdes de compromisso

"Ciclos causais”

Compromisso com o mercado h Atividades atuais de negdcios

Fonte: Johanson e Vahlne (1977, 1990).

As variaveis de circunstancia (ou de “estado”) propostas dividem-se em:
compromisso com o0 mercado, que pode ser decomposto na quantidade de recursos
dedicada e no grau de comprometimento — por exemplo, o custo de saida como
funcao da dificuldade para encontrar uso alternativo para os ativos internacionais — e

no conhecimento de mercado, que pode ser decomposto em conhecimento objetivo
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versus experimental e conhecimento genérico versus especifico do mercado de um
dado pais. O conhecimento do mercado é adquirido principalmente via experiéncia

nas atividades de negdcios correntes no mercado.

O modelo de Johanson e Vahlne (1977) apresentou duas grandes proposicoes.
A primeira era que a ordem de selecao de paises para a internacionalizacdo seguiria

"1 entre o pais alvo e o pais de

uma relacao inversa com a “distancia psiquica
origem. A segunda proposicdo era que o desenvolvimento se daria através de
estagios seqiienciais em ordem incremental de comprometimento de recursos, uma
“cadeia de estabelecimento” em mercados estrangeiros. Assim, as empresas
primeiramente iriam explorar seus mercados domeésticos, depois lentamente
comegariam a exportar. A atividade inicial de exportacdao poderia ser indireta, através
de agentes. Com o passar do tempo, seriam estabelecidas subsidiarias de vendas. O
aumento do comprometimento com o mercado internacional teria seu apice com o
estabelecimento de unidades de producdo no estrangeiro. Haveria trés excecdes ao
processo de comprometimento crescente feito em pequenos passos (JOHANSON e

VAHLNE, 1990):

. Quando as firmas possuissem muitos recursos, as conseqiéncias do

comprometimento seriam pequenas;

. Quando as condicoes de mercado fossem estaveis e homogéneas,
conhecimento de mercado relevante poderia ser adquirido de outras

maneiras;

. Quando a firma possuisse experiéncia consideravel em mercados com
condicOes similares, poderia generalizar sua experiéncia para outro mercado

especifico.

Johanson e Vahlne (1977) citaram dois fatores a serem considerados na
tomada de decisdao de internacionalizacdo: a “distancia psiquica” e o tamanho de
mercado potencial. Enquanto o entendimento do tamanho de mercado € direto,
podendo um mercado potencial ser considerado grande ou pequeno, o entendimento
da distancia psiquica € mais complexo. Ela pode ser definida, de acordo com

Johanson e Wiedersheim-Paul (1975, p.308), por “fatores impedindo ou perturbando

110 termo sera definido em breve nesta sec3o.
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os fluxos de informagao entre a empresa e o mercado”. Em outras palavras, seria um
somatorio de fatores que atrapalhariam o fluxo de informacOes entre os geradores
de oferta e de demanda, tais como o idioma, a cultura, o sistema politico e o nivel
educacional de cada mercado. Na mesma linha, Nordstrom & Vahlne (1994)
definiram distancia psiquica como o conjunto de fatores que dificultam ou impedem
o aprendizado e o entendimento das empresas acerca de um ambiente no exterior.
Child et al (2000) interpretaram que Nordstrom & Vahlne entendem o conceito
como sendo a diferenca entre a soma dos fatores criadores de distancia — como
fatores culturais, fatores estruturais e diferenca idiomatica — e a soma de fatores
encurtadores de distancia — disseminacdao do conhecimento ou o processo de

aprendizado experiencial.

Assim, de acordo com Johanson e Vahlne (1990), as firmas iriam
primeiramente para os paises que elas conseguissem entender melhor, em que
fossem vislumbradas maiores oportunidades e menores incertezas. Langhoff (1997)
observou que uma das caracteristicas fundamentais do M-U seria o fato de as
percepcoes do tomador de decisdo individual, em relacdo as capacitacoes da firma e
as oportunidades e problemas percebidos com os mercados, explicarem o

comportamento corporativo.

Em um estudo posterior, Arenius (2005) concluiu que o conceito de distancia
psiquica ainda seria valido, mas que deveria ser considerada a importancia do
empreendedorismo individual e do capital social. Este capital social seria oriundo das
networks, aonde o empreendedor ou a empresa buscariam fatores capazes de suprir
a sua limitacdo de recursos proprios, como o acesso a conhecimento dos mercados
externos ou a fatores capazes de diminuir o risco percebido dos empreendimentos

internacionais, como reputacao, credibilidade e confianca.
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2.2.3 COMPROVACOES EMPIRICAS E CRITICAS AO MODELO

“Ha evidéncia de que a visdo tradicional de internacionalizacdao de
empresas, incremental e avessa ao risco, pode ser tanto tedrica
quanto empiricamente fraca, e que mudancas nas condicdes de
mercado podem estar desafiando sua relevancia.” (OVIATT E
MCDOUGALL, 1997, p.86)

Johanson e Vahlne (1990) apontaram que o Modelo de Uppsala foi bastante
testado empiricamente para a realidade de negdcios de diversos paises (por
exemplo: Suécia, EUA, Japao, Turquia e Australia, entre outros). A pesquisa empirica
mostrou que o comprometimento e a experiéncia eram realmente fatores
importantes para a explicagdo do comportamento em negdcios internacionais. Os
autores ressaltaram as evidéncias obtidas em dois aspectos em particular: o
comportamento exportador e a relevancia da chamada “distancia cultural”,
considerada parte integrante do conceito de “distancia psiquica”. Portanto, um
resultado importante de seu trabalho também foi o de reforcar a nogcdo de que a
cultura seria uma variavel ndo menos relevante que a economia, a politica e a
tecnologia, compondo e interagindo com essas no ambiente de negdcios. O viés
cultural seria um risco constante na transmissao de idéias e no processo de tomada
de decisdao das empresas e, por isso, elemento moderador nas decisdes acerca do

processo de internacionalizagao.

Petersen e Pedersen (1997) comentaram que poucos contestaram a afirmacao
do M-U de que a internacionalizacao de uma empresa deveria ser associada a um
processo, a0 menos a um processo cognitivo que ocorresse dentro da mente do
tomador de decisao. Entretanto, a segunda afirmacao do modelo, a de que o padrao
de internacionalizacao deveria ser o de comprometimento incremental, foi muito
mais questionada pela literatura. Esta segunda afirmacdo apresentaria dois niveis:
um nivel tedrico e outro operacional. Se o nivel operacional surgiu primeiro como
fruto da observacao retrospectiva em profundidade de quatro casos de empresas
suecas (JOHANSON E WIEDERSHEIM-PAUL, 1975), o nivel tedrico foi introduzido a
partir de pura deducao (JOHANSON E VAHLNE, 1977), para explicar a observacao
pratica. O modelo diz que a acumulacdo ao longo do tempo de conhecimento sobre

mercados estrangeiros resultaria em um padrao de comprometimento crescente com
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tais mercados. Tal conhecimento, adquirido via experiéncia, permitiria a descoberta
de novas oportunidades de mercado e a percepcao de riscos menores. Segundo
Petersen e Pedersen (1997), esta parte tedrica do M-U recebeu muito pouca atencao
de estudos empiricos, sendo que os poucos estudos conduzidos ndo conseguiram

apoia-la.

Petersen e Pedersen (1997) citaram a grande quantidade de estudos feitos com
a finalidade de testar o M-U em seus aspectos operacionais. Eles sugeriram duas

consideracdes a serem feitas quando de um teste do modelo:

« O M-U possui uma premissa limitadora que é a de um processo de

internacionalizacao motivado pela procura de mercado;

. Por outro lado, a cadeia de estabelecimento proposta originalmente pelo
modelo (que parte da mera exportacao e chega até a instalagdo de unidades
de producdo no estrangeiro como apice do comprometimento com aquele
mercado) poderia ser por demais restritiva. Em outras palavras, poderiam
existir outras cadeias que, embora nao explicitadas pelo modelo, traduzissem

o gradualismo previsto.

Hilal e Hemais (2001) exemplificaram, com quatro estudos brasileiros sobre
internacionalizacdo, como a visdo da Escola Nérdica permitia um entendimento mais
claro da diversidade de evidéncias empiricas na area de Negdcios Internacionais.
Entretanto, os estudos analisados também indicavam alguns desafios ao M-U, como,
por exemplo, a necessidade de se considerar o conceito de distancia psiquica no
nivel individual ao invés do nivel nacional originalmente proposto, a existéncia de
processos de internacionalizacdo descontinuos e ad-hoc, e o importante papel

desempenhado tanto pelas networks quanto pelos empreendedores.

O M-U também foi alvo de outras criticas significativas e teve suas proposicoes
basicas desafiadas por alguns estudos empiricos. Os préprios Johanson e Vahine
(1990) resumiram as criticas recebidas por seu modelo em seis grupos principais. Em
primeiro lugar, o modelo seria muito deterministico. Reid (1983) atribuiu tal
caracteristica ao modelo, advogando que os padrdes de internacionalizacdao e os
processos de firmas individuais seriam Unicos e muito dependentes das

especificidades da situagao. O principal argumento contrario ao M-U € que uma firma
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possuiria a opcao de fazer uma escolha estratégica em relacao a modos de entrada e
a sua expansao. Johanson e Vahlne (1990) admitiram que o modelo fora imaginado
para capturar um Unico e até entdo nao reconhecido mecanismo com forte poder
explanatorio em relacao ao amplo espectro de manifestacdes da internacionalizacao

de uma empresa.

O segundo grupo de criticas aponta 0 modelo como sendo relevante apenas em
relacdo aos estagios iniciais da internacionalizacao, quando a falta de conhecimento
de mercado e de recursos ainda seriam fatores limitadores (FORSGREN, 1989). Esta
critica afeta o alcance da validade do modelo. Johanson e Vahine (1990) estenderam
a critica também a teoria do investimento direto, cuja premissa basica é a

desvantagem que uma firma estrangeira possui em relacao a firmas domésticas.

Um terceiro grupo de criticas envolve outros autores como Hedlund e
Kverneland (1985), que apontaram para uma generalizacao dos processos de
internacionalizacdo de industrias e mercados, o que teria levado a que a falta de
conhecimento de mercado nao fosse mais vista como fator limitador ao ritmo e aos
padroes de internacionalizacao de uma empresa. Assim, sendo a internacionalizagao
um processo irreversivel, a conclusdo é a de que o M-U seria cada vez menos valido
no futuro. Johanson e Vahine (1990) concordaram ser este raciocinio convincente,
mas discordaram da interpretacdo dada aos dados empiricos do estudo,

surpreendentemente consistentes com o M-U, segundo eles.

O quarto grupo de criticas afirma que o poder explanatério da distancia
psiquica teria diminuido. Entre outros, Nordstrém (1991) argumentou que o mundo
tornou-se muito mais homogéneo, o que levaria novas empresas a desejarem e
serem capazes de entrar diretamente em mercados maiores. Langhoff (1997) fez
uma critica mais contundente ao uso do conceito de distancia psiquica no M-U. Para
a autora, a definicao do conceito no modelo ¢é arbitraria e ndo explica bem o quanto
é derivado de fatores culturais. Além disso, € assumido que todas as firmas num
dado estagio da internacionalizacao seriam influenciadas pelas diferencas culturais
na mesma direcdo e com a mesma intensidade. Haveria também confusdao em
relacdo a unidade de analise quando da aplicacdo do conceito de distancia psiquica —

o modelo faria a suposicao de uma relagao linear entre a percepcao de um individuo,
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de uma firma e de um pais. A autora criticou a operacionalizacdo da variavel, que
tenta ajustar subjetivamente uma lista objetiva de paises, e conclui que o “conceito
de distancia psiquica é estimado por um método pouco usual e é baseado numa
definicao arbitraria” (p.142). Johanson e Vahine (2003), apos a analise de um caso
de internacionalizacao acelerada (uma Born Global), concluiram que a distancia
psiquica, embora originalmente definida como relevante para entidades nacionais,
parecia mais apropriada para ser relacionada a organizacOes e até individuos. Eles
concluiram que o “conceito de distancia psiquica precisa ser revisto e, talvez, incluir

a confianca” (p.89).

O quinto grupo de criticas aborda o fato de o M-U nao levar em consideracao
as interdependéncias entre os mercados de diferentes paises (JOHANSON E
MATTSSON, 1986). Para Johanson e Vahlne (1990) este seria um problema tanto
conceitual quanto explanatdrio. Seria conceitual, por parecer razoavel considerar
uma firma mais internacionalizada quando ela visse e gerenciasse diferentes
mercados como interdependentes ao invés de como entidades completamente
separadas. Seria explanatorio, por se esperar que as interdependéncias entre os

mercados tivessem forte impacto sobre a internacionalizagao da empresa.

Finalmente, o Ultimo grupo de criticas foi construido com base em alguns
estudos que mostraram que o M-U ndo seria valido para empresas de servicos.
Johanson e Vahine (1990) apontaram a existéncia de estudos empiricos tanto para

confirmar quanto para refutar a validade do seu modelo para este tipo de empresas.

Mais especificamente, Andersen (1993) criticou o M-U nas suas bases tedricas
por nao explicar como o processo de internacionalizacdo realmente teria inicio e
como o conhecimento adquirido por experiéncia no mercado internacional afetaria o
comprometimento de recursos com aquele mercado. E justo que se aponte que este
autor também criticou outros modelos de estagios, como o de Cavusgil (1980), por
conterem conceitos ndao observaveis e por possuirem explicagdes consideradas

triviais para o processo de internacionalizagao.

Uma quinta dimensao para o M-U foi proposta por Hadjikhani e Johanson
(2002), denominada de “expectativas”, que deveria mediar o0s aspectos de

circunstancia e os aspectos de mudanga em relacdo a antecipacdao por parte da
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empresa do valor de uma estratégia especifica. Para esses autores, a incorporacao
de tal conceito poderia desarmar as criticas voltadas para o desbalanco entre
experiéncia e comprometimento muitas vezes observado empiricamente em

processos de internacionalizagao.

Johanson e Vahlne (1990) lamentaram que, embora o processo de
internacionalizacdo houvesse atraido a atencdo de muitos pesquisadores, tivessem
sido feitas poucas tentativas de desenvolvimento de sua parte conceitual. Os autores
atribuiram esta constatacdo ao fato de as idéias basicas perpassarem diferentes
tradicOes tedricas — a teoria econ6mica, a teoria organizacional e a teoria de
marketing — e ao fato de a maioria dos pesquisadores sentir-se a vontade em apenas
uma dessas areas. Para eles, embora o M-U fosse bastante cético em relacao ao
papel da estratégia, os processos de internacionalizagdo seriam o resultado de uma
mistura de pensamento estratégico, acao estratégica, desenvolvimentos emergentes,
acaso e necessidade. Em outras palavras, a internacionalizagao de empresas deveria
ser analisada com a mente aberta a estes fatores. Petersen e Pedersen (1997,
p.132), que analisaram o modelo vinte anos apds seu surgimento, afirmaram ainda

restarem “muitos estudos empiricos e desenvolvimentos tedricos a serem feitos”.

Posteriormente, Johanson e Vahlne (2003, p83) decretaram que “os velhos
modelos de internacionalizacao incremental ndao sao mais validos”, ai incluido o seu
proprio modelo de 1977. Fazendo uma mea culpa estendida aos demais autores da
area, eles admitiram que a importancia do fato de o mundo estar estruturado em
entidades nacionais com arranjos culturais e institucionais diferentes seria na

verdade menor do que haviam pensado. Eles apontaram duas razoes para isso:

. O processo da globalizacao, que aproximaria os paises em termos culturais e
institucionais; e, mais importante,

. A maneira tendenciosa dos observadores da internacionalizacao, como eles
proprios, olharem o processo com base em maneiras pré-existentes de
entendé-lo e explica-lo. Por exemplo, com base nas explicacdes econdmicas

para fendmenos como o comércio internacional ou as MNEs.

Afirmaram, ainda, que o modo de entrada em paises estrangeiros, embora alvo

de boa parte do esforco da literatura da area, seria menos importante na analise da
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internacionalizacao do que a subseqiiente expansao internacional. Burgel e Murray
(2000) expressaram opinido contraria e afirmaram que “curiosamente pouca atencao
foi devotada a analise empirica das formas de entrada no estrangeiro” (p.33). Eles
concluiram que a decisao do modo de entrada é necessariamente um trade-off entre
os recursos disponiveis e as necessidades de suporte ao consumidor. Questdes
ligadas a inovacao da tecnologia e a experiéncia histdrica no canal da firma em seu
mercado doméstico seriam determinantes particularmente fortes da escolha do
modo. Empresas que vendem produtos que incorporam tecnologias inovadoras, bem
como aquelas abordando mercados grandes, e start-ups que ja usassem
intermediarios em seus mercados domésticos tenderiam a confiar mais em
distribuidores estrangeiros. A exportacao direta, em contraste, seria escolhida
quando os gerentes apresentassem experiéncia de trabalho internacional prévia ou
quando um produto requeresse uma significativa adaptacao especifica aos clientes.
Assim, de acordo com os resultados de sua pesquisa quantitativa sobre 398 decisoes
de exportacao de 246 start-ups baseadas em tecnologia do Reino Unido, os autores
consideraram que uma perspectiva de capacitacdes organizacionais sobre o
comportamento deste tipo de empresa explicaria melhor as decisdes de entrada do

que a abordagem de custo de transacao ou a teoria de estagios.

Outras criticas ao M-U serdo levantadas durante o desenvolvimento da secao
2.4.4, quando a abordagem proposta pelo modelo sera comparada com o processo
seguido pelas Born Globals. Uma questdo que se busca responder é até que ponto o
M-U permanece Util, ou seja, se ele seria ainda capaz de explicar o processo de
internacionalizacao de determinado tipo de empresa (nao Born Global) ou explicar ao

menos parte do processo de internacionalizacao das Born Globals.
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2.3 DESENVOLVIMENTOS TEORICOS POSTERIORES AO MODELO DE UPPSALA

Para melhor capturar o que ocorre, principalmente nas fases iniciais da
internacionalizacao, Johanson e Vahlne (2003) buscaram compatibilizar seu modelo
tradicional com a perspectiva de networks. Os autores ainda apontaram
“similaridades notaveis” (p.98) entre os processos de internacionalizacdo e de
empreendedorismo, pois ambos poderiam ocorrer sob grande incerteza. A partir de
algum tipo de intencdo estratégica, muitas acdes seriam tomadas para diminuir a
incerteza percebida. De modo andlogo a internacionalizagdo, o0 processo
empreendedor estaria ligado a aprendizado por experiéncia e a fazer uso de alguns

relacionamentos previamente existentes (networks).

A discussao da secao anterior evidenciou que o Modelo de Uppsala (M-U),
apesar de sua importancia historica para a compreensao dos processos iniciais de
internacionalizacdo de pequenas e médias empresas, esta longe de fornecer todas as
respostas desejadas pelos estudiosos da area de Negdcios Internacionais. Sao
detalhados a seguir os desenvolvimentos tedricos ligados ao empreendedorismo
internacional e a perspectiva de networks, tanto como evolucdo quanto como
contraponto ao M-U. Para Mtigwe (2006, p.16): “a teoria do empreendedorismo
internacional juntamente com a teoria de network representam o estado da arte no

pensamento de negdcios internacionais”.

2.3.1 NETWORKS

“Uma network é um vasto numero de relacdes que existem entre as
muitas organizagdes que participam direta ou indiretamente em um
mercado (por exemplo, fornecedores, consumidores, distribuidores,
fornecedores complementares, clientes de clientes, organizagdes de
servigos).” (CUNNINGHAM, 1985, p.7)

Cunningham (1985) relatou que o desenvolvimento da teoria de Networks
ocorreu a partir de um grupo de pesquisa formado em Uppsala congregando
académicos europeus que rejeitavam principalmente o que era publicado na

literatura norte-americana. Eles discordavam que o marketing fosse dominado
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apenas pelos fornecedores, que o fariam manipulando o composto de marketing.
Para esses pesquisadores, era mais proficuo diminuir a énfase no estudo das
decisdes de compra individuais e estudar mais a fundo os relacionamentos e a
interacao entre as diferentes partes no mercado. O grupo de pesquisadores entao
ampliou sua unidade de anadlise, partindo da interacdo especifica entre um
fornecedor e um cliente para o mercado, onde um complexo padrao ou rede de
relacionamentos multiplos ocorria. Este esforco deu origem a diversas linhas de
pesquisa, entre elas a de uma abordagem de networks para o0 processo de
internacionalizacao das empresas. Easton e Araujo (1985) comentaram sobre as
diferentes terminologias utilizadas nos estudos sobre networks. abordagem, modelo,
arcabouco, paradigma ou mesmo escola. Para eles, a multiplicidade na terminologia
reconheceria que a abordagem de networks nao possuiria pretensdes de ser uma
teoria completa. Para Ford (2002), a literatura sobre networks e suas ligagdes com o
marketing marcou o retorno de algumas abordagens ja existentes na literatura sobre
canais de distribuicdo. Ambas as areas preocupam-se em explicar a acao gerencial

no que concerne as redes de relacionamentos nas quais se insere uma empresa.

De fato, o estudo das redes de negdcios ou de contatos na arena internacional
passou a ser também chamado na literatura de perspectiva de Networks. Ele foi
considerado uma evolucdao natural do pensamento da Escola Nordica (HILAL e
HEMAIS, 2001). Weisfelder (2001) mapeou a tradicdao de pesquisas da Escola
Nordica e mostrou que os estudos sobre networks compartilhavam a mesma base

conceitual do Modelo de Uppsala, conforme ilustrado pela Figura 3.

Johanson e Mattson (1988) buscaram fazer um paralelo entre os processos de
internacionalizacdo de empresas e a existéncia de redes de negdcios e contatos
dentro das diversas industrias, estabelecidas muitas vezes em cadeias de suprimento
ou para criacao de valor para os consumidores. Ao invés de considerarem que o
processo de internacionalizacao ocorre entre uma empresa e um mercado de certo
modo “an6nimo”, os autores deram énfase as relacdes entre as empresas de uma
rede de negdcios, que envolvem dependéncia de recursos externos, tempo e
esforcos para construcao de parcerias e desenvolvimento de relagdes de
conhecimento e confianca mutua. No longo prazo, as empresas se tornariam
interconectadas por diferentes tipos de lacos (MADSEN e SERVAIS, 1997).
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Figura 3 — Escola Nérdica de Pesquisa
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Fonte: Weisfelder (2001)

A perspectiva considera que os proprios mercados devem ser encarados como

n

redes. Quando associada a internacionalizacdao, dela decorre que “a
internacionalizacao da empresa significa que a empresa estabelece e desenvolve
posicoes em relacdo a contrapartes em redes estrangeiras” (JOHANSON e
MATTSSON, 1988, p.296). A premissa comportamental € a mesma do modelo de
Uppsala. Segundo esta perspectiva, a internacionalizacdo depende tanto da prépria
empresa quanto do mercado (network). Atuar em conjunto com o0s demais
integrantes de uma rede é um modo efetivo de superar a escassez de recursos e,
simultaneamente, promover o aprendizado entre os participantes (GABRIELSSON e

KIRPALANI, 2004).

A Figura 4 apresenta um esquema de possiveis situacOes de internacionalizagao

segundo a perspectiva de Networks.

Figura 4 — Situacdes de internacionalizacdo na perspectiva de Networks
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Fonte: Johanson e Mattsson (1988, p.298).

As empresas poderiam ser classificadas de acordo com 0 esquema proposto em

quatro tipologias:

« A “Early Starter”, que seguiria o0 preconizado pelo M-U. O grau de
internacionalizacdo do mercado é baixo e existiiam poucas relagdes entre
empresas de diferentes paises. Possivelmente, o comportamento dos
consumidores é muito diferente nos mercados estrangeiros, o que acarreta a
percepcao maior de incertezas para as empresas querendo se
internacionalizar. Assim, o aprendizado experiencial torna-se critico, o que
implica no padrao de internacionalizacao lenta e incremental (MADSEN e
SERVAIS, 1997);

« A “Lonely International’, que teria o desafio de penetrar em mercados pouco
internacionalizados. Esta seria uma situagdo mais tipica das MNEs explorando

mercados nacionais ainda “fechados”;

. A “Late Starter”, que seria “puxada” por participantes da sua network, por
exemplo, consumidores. Aqui a situagdo é diferente, pois as redes entre
fronteiras ja estariam bem estabelecidas. Esta situacdo seria propicia para o

surgimento de Born Globals;
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« A “International Among Others’, que se concentraria em integrar networks de
diferentes origens. Como no caso anterior, esta situacao também é coerente
com o processo verificado em algumas Born Globals. Johanson e Mattson
(1988) apontaram que quando os mercados (industrias) ja apresentam alto
grau de internacionalizacao, os processos de internacionalizacao das
empresas tendem a ser bem mais acelerados. Madsen e Servais (1997)
complementaram que, nestes casos, 0s processos seriam também muito mais
individualizados e especificos de cada situacdo possivel para uma empresa

vis-a-vis seu mercado.

Johanson e Vahlne (1990) reconheceram que os relacionamentos sao
conectados por redes que se desenvolvem como conseqiiéncia da interacdo entre as
firmas. Sob esta perspectiva, industrias podem ser consideradas como redes de
relacionamentos de negdcios. Existiriam “custos de mudanca” de um fornecedor para
outro (c¢f. Porter, 1980), que levariam algumas empresas a manterem seus

fornecedores originais, promovendo assim a internacionalizacao dos mesmos.

Os autores nérdicos introduziram as networks dentro da perspectiva do M-U, ao
descreverem como uma firma estaria primeiramente conectada a uma rede
basicamente doméstica e expandiria esse relacionamento para outros paises. Tais
redes de relacionamento teriam importancia variavel de acordo com o pais, assim
como relacionamentos pessoais e redes seriam especialmente importantes em
indUstrias turbulentas ou de alta tecnologia. Desse modo, o processo de
internacionalizacdo ficaria claramente ligado a perspectiva de redes nos mercados. A
internacionalizacao  seria  principalmente uma questao de estabelecer

relacionamentos em mercados estrangeiros.

Em um trabalho posterior, Johanson e Vahlne (2003) definiram redes de
negocios como conjuntos de relacionamentos negociais interconectados, nos quais
cada relacao de troca ocorre entre empresas concebidas como participantes
coletivos. Relacionamentos duradouros e préximos entre empresas fazendo negdcios
entre si seriam considerados como de importancia critica para as empresas, pois
demandariam tempo e recursos para serem construidos e mantidos. Todas as

empresas estariam engajadas num conjunto limitado de relacionamentos comerciais
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com empresas consumidoras e fornecedoras importantes, o que tornaria toda

empresa como parte de uma rede de negdcios sem fronteiras.

Foram identificados trés tipos de aprendizado que uma empresa poderia ter por
ser parte de uma rede de negdcios (JOHANSON e VAHLNE, 2003):

. Quando fizesse negdcios num relacionamento de cliente e fornecedor —
aprenderia caracteristicas especificas do seu parceiro e que permitiriam a
melhor coordenacdo de suas préprias atividades para desenvolver mais os
negocios e a produtividade da parceria, o que traduziria um compromisso

crescente com o relacionamento;

. Quando interagindo em uma parceria — aprenderia habilidades transferiveis
para outros relacionamentos, como a propria maneira de desenvolver o

relacionamento, que poderia ser transferida para relacionamentos similares;

. Finalmente, aprenderia a coordenar atividades dentro de um relacionamento
com outras em outro relacionamento — assim, seria aprendido como
desenvolver uma network, conectando-se os relacionamentos uns aos outros.

Um quarto aprendizado possivel seria o de construir novas redes de negdcios.

Johanson e Vahlne (2003) continuaram a incluir e a compatibilizar a perspectiva
de networks com o M-U tradicional. O esboco de modelo resultante apontou a
existéncia de empresas que aprenderiam através de seus relacionamentos. Isto as
possibilitaria entrar em novos mercados estrangeiros, onde elas poderiam
desenvolver novos relacionamentos que lhes dariam uma plataforma para

novamente entrar em outros mercados estrangeiros.

Outros autores estudaram o tema e forneceram evidéncias empiricas da acao
das networks. Por exemplo, ao estudar o comportamento de exportacao das
empresas italianas, Bonaccorsi (1992) concluiu que era possivel refutar a proposicao
até entdo largamente aceita de que haveria correlacao positiva entre o tamanho da
organizacao e a intensidade de exportacao. Segundo o autor, muitas empresas
pequenas se engajavam na exportacao usando recursos externos ou por fazer parte

de um sistema de empresas.

Ja Coviello e Munro (1995) reforcaram a idéia de que a teoria de networks

podia oferecer uma nova perspectiva para os processos de internacionalizacao das
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empresas, particularmente para organizagdes menores, cujos desenvolvimentos
tendiam a ser dependentes dos relacionamentos com outros. Para os autores, os
mercados podiam ser descritos como um sistema de relacionamentos entre diversos
participantes, incluindo consumidores, fornecedores, competidores e agéncias de
apoio publicas e privadas. Dessa forma, a acdo estratégica raramente estaria
limitada a uma Unica empresa, e a natureza dos relacionamentos estabelecidos com
0s outros no mercado nao sé influenciaria como freqlientemente ditaria as opgdes

estratégicas futuras.

Por sua vez, Madsen e Servais (1997) indicaram que uma empresa poderia

desenvolver relacdes comerciais em networks de outros paises de trés maneiras:

. Através do estabelecimento de relacbes em networks do pais que sejam

novas para a empresa;

. Através do desenvolvimento de relagdes naquelas networks que ja sao

conhecidas da empresa; e

. Através da conexao ou integracao de networks em diferentes paises pelo uso
dos relacionamentos existentes da empresa como pontes para outras

networks.

Havila e Salmi (2002) também colocaram a perspectiva de networks como algo
diferente da abordagem dominante na literatura de negdcios internacionais. Para os
autores tal abordagem tinha como unidade de andlise “uma firma, separada de seu
ambiente por uma fronteira distinta” (p.459). Ja na perspectiva de networks, a visao
é de que “os negocios internacionais ocorrem num ambiente de redes, onde os
participantes estdo ligados uns aos outros através de relacionamentos negociais”
(p.459). Para eles, a entrada em mercados estrangeiros € um processo que ocorre
ao longo do tempo, nao sendo controlado por nenhum participante isolado e sim por
suas relacdes de negdcios. Indo mais além, afirmaram que “gerenciar o processo de
internacionalizacdo é mais uma questdo de entender as forcas que estimulam e
restringem o processo do que tomar decisOes estratégicas especificas sobre a

internacionalizacao” (p.460).

Considerando o caso de pequenas e médias empresas (PMEs), as networks as

ajudariam a superar os trés principais obstaculos ao seu desenvolvimento: (1) falta
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de acesso a economias de escala; (2) falta de conhecimentos e de recursos
financeiros; e (3) aversao ao risco. Tais obstaculos sdo ainda mais significativos no
caso de uma expansao internacional (FREEMAN, EDWARDS e SCHRADER, 2006).
Para Mtigwe (2006), as modernas firmas de alta tecnologia ndao mais exibiriam o
tortuoso processo de desenvolvimento internacional visualizado pela teoria
tradicional, mas sim usavam a experiéncia e os recursos dos parceiros em uma

network para descobrir atalhos nesse processo.

E interessante notar que a teoria de networks estaria sujeita as diferencas
culturais, conforme foi apontado por Rocha, Arkader e Barreto (1993). O corpo de
estudos sobre networks foi desenvolvido por sociedades predominantemente
governadas por normas impessoais (Europa Nordica e Estados Unidos). Em
sociedades relacionais, dominadas por relagdes pessoais, seria de se esperar que as
relacdes entre empresas sejam baseadas também nas relacOes ja existentes entre os
individuos, ao invés de em uma “fria” légica econdmica. Em paises latino-americanos

as networks deveriam sofrer forte influéncia de clas familiares em sua formagao.

Em suma, a abordagem das networks enxerga os mercados como redes de
relacdes entre empresas. Sua teoria fundamenta-se na idéia de que empresas sao
dependentes de recursos controlados por outras empresas. Assim, a forca motriz
para a internacionalizacdo seria o desejo de se utilizar recursos (disponiveis em
networks internacionais) de forma a se alcancar os objetivos da empresa. Vale
ressaltar que as empresas encontram-se ligadas por relagdes com outras empresas e
a maioria das trocas se basearia em relacionamentos previamente estabelecidos. O
posicionamento de uma empresa dentro de uma rede seria um ativo da empresa e
permitiria a essa empresa o0 acesso aos recursos desejados. Ford (2002) ja afirmava
que se o pesquisador desejasse entender uma empresa e suas decisdes de mercado,
o melhor lugar para olhar ndo seria para a propria empresa, mas sim para fora dela,
para as outras empresas e seus relacionamentos, que seriam o que define sua

existéncia.
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2.3.2 EMPREENDEDORISMO INTERNACIONAL

“Com o encurtamento das distancias entre as nacdes, a decisdo da
empresa de ir para o exterior significa mais do que simplesmente
exportar. Significa ampliar horizontes, quebrar paradigmas e perceber
0 seu negdcio como mundializado. Neste contexto, os empresarios
precisam estar cientes de que o processo de internacionalizagao
depende de praticas comerciais especificas, do conhecimento
aprofundado dos mercados internacionais e dos riscos relacionados
aos mesmos. Mas, ainda mais importante do que isto, os dirigentes
envolvidos precisam ter um comportamento aberto e uma visao
potencialmente ampliada. Em suma, eles precisam ser
empreendedores.” (NITZ E DAL BELLO, 2001, p.87)

O empreendedorismo internacional é um novo campo de estudos
multidisciplinares que tem atraido o interesse de académicos de diversas disciplinas,
como marketing, gestdo, negdcios internacionais e empreendedorismo (MORT e
WEERAWARDENA, 2006). Young, Dimitratos e Dana (2003) apontaram o
empreendedorismo internacional como uma das areas chave para o futuro da
pesquisa em negocios internacionais, empreendedorismo e gerenciamento
estratégico. As pesquisas sobre o assunto cresceram bastante a partir da década de

noventa, sendo caracterizada por uma multiplicidade de abordagens.

Simdes e Dominguinhos (2005) afirmaram que, sendo o empreendedorismo
entendido como um processo, ele se traduz em projetos empreendedores que visam
a criacao de novas firmas. Para McDougall (1989), a pesquisa em empreendedorismo
explicitamente tenta explicar a criacao e o desenvolvimento de empresas novas, as
chamadas start-ups. Segundo a autora, tanto a teoria quanto as praticas de pesquisa
em negocios internacionais sempre assumiram implicitamente que a empresa alvo de
seu estudo ja existia, ou seja, ignoraram o empreendedorismo internacional. As
teorias de negdcios internacionais afirmavam que a internacionalizagdo de uma

empresa seria um fendmeno de ocorréncia subseqiiente a criacdo da empresa.
Oviatt e McDougall (1994) consideraram que o estudo sobre
empreendedorismo internacional se organizava em trés linhas principais:
. O impacto das politicas publicas na exportagao de pequenas firmas;
. Os empreendedores e as atividades empreendedoras em diversos paises;

. Comparativos entre pequenas empresas exportadoras e nao-exportadoras.
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Os autores reafirmaram o trabalho anterior de McDougall (1989) ao notarem
que ja existia substancial quantidade de literatura sobre empresas novas ou ja
estabelecidas no mercado domeéstico e sobre multinacionais ja estabelecidas no
mercado internacional, mas que existia muito menos literatura disponivel sobre
novos empreendimentos no cenario internacional. Propuseram um arcabouco tedrico
que combinava a teoria econdmica de internacionalizacdo tradicional (analise do
custo de transacgOes, imperfeicdes de mercado e internalizagdo) com idéias mais
recentes de empreendedorismo (governanca sobre recursos e vantagens
competitivas sustentaveis). A Figura 5 mostra este arcabouco, que descreve um
novo empreendimento internacional como um tipo especial de empresa
multinacional. Os quatro elementos do arcabouco buscam distinguir o subconjunto
de novos empreendimentos internacionais sustentaveis do conjunto amplo de todas

as transagdes econdmicas.

Figura 5 — Elementos necessarios e suficientes para novos empreendimentos
internacionais sustentaveis
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Fonte: Oviatt e McDougall (1994).

A estrutura proposta por Oviatt e McDougall (1994) descreve novos

empreendimentos internacionais sustentaveis como aqueles capazes de controlar
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ativos, especialmente conhecimento Unico, capazes de criar valor em mais de um
pais. A énfase em controlar ao invés de possuir os ativos deve-se a escassez de
recursos que € comum em novas organizagdes. Uma caracteristica distintiva entre
novos empreendimentos e organizaces tradicionais seria 0 uso minimo de
internalizacao e o uso ampliado de estruturas de governanca alternativas para as

transacoes, por exemplo, dentro de rede de negdcios (networks).

O empreendedor foi definido por McDougall, Shane e Oviatt (1994) como um
individuo “alerta” para informacdes sobre combinagdes de recursos potencialmente
lucrativas quando outros nao as percebem. O empreendedor usaria esta informagao
superior para criar estratégias capazes de criar oportunidades de lucro antes dos
demais. Este comportamento ndo é previsto pela teoria de Hymer (1960/1976) que,
baseada na literatura econ6mica, assume racionalidade completa e, portanto,
similaridade de comportamento entre empresas que detenham as mesmas

vantagens monopolisticas em um dado mercado.

Oviatt e McDougall (1999) ressaltaram o aumento na internacionalizacao de
negocios pequenos e novos, conforme detectado em estudos de organismos
internacionais (UNCTAD, 1993 e OECD, 1997). Os autores apontaram a crenga entre
os académicos de que isto seja conseqiéncia do foco crescente das grandes
empresas multinacionais em suas competéncias basicas, que as levaria a processos
de downsizing e a adocao de sub-contratados, o que criaria novas oportunidades de
nicho para as pequenas empresas em simbiose com as grandes. Esta tendéncia foi
apontada por, entre outros, Johanson e Vahlne (1990). Knight (2000) chamou a
atencao para o fato de que os empreendimentos de pequeno e médio porte
representam uma parcela substancial da mao-de-obra empregada e das perspectivas

de crescimento futuro em muitos paises.

A inclusao de uma perspectiva que leva em consideracao os empreendedores
aumentaria a capacidade de entendimento de algumas partes do fenémeno
complexo que € o comportamento internacional de uma empresa, segundo
Andersson (2000). Ele definiu um empreendedor nao apenas como um tomador de
decisbes criticas, mas como um individuo que esteja realizando acoes

empreendedoras. Resumindo seu entendimento da literatura existente sobre o tema,
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distinguiu trés tipos de empreendedores, conforme representado no Quadro 1, tendo

por base a classificacao de Schumpeter (1934).

Quadro 1 — Diferentes tipos de empreendedores

Novas Combinagoes Conclusoes
Tipo
(SCHUMPETER, 1934, p.66) (ANDERSSON, 2000, p.80-81)
B g:gggt%ggﬁ giaq%\;%e; Foco é, a tecnologia e ndo a internaciona_llizagéo -
~  Introduciio de novo estrategla foca o produto e o desenvolvimento da
método de producio, produggo — Mas novos produ,tos podem se tornar
ainda ndo testado (ndo conhecu_jos no exterior através de networNks,
precisa ser baseado em L_Jm p_edldo de fora pod,e_le\_/ar a exportagao“e a ’
Técnico nova descoberta I|cenC|ar_ne_:nto — (_astrategl_a mt_erngaonal de “pull’ -
cientifica); estas atividades internacionais nao reqL_lere_m tantos
_  Conquista de nova fonte recursos q_uanto as operagoes estrangeiras;
(jé existente ou a ser Estrutura |,ndL_|str_|aI para mercados com novos
criada) de suprimentos prodqtos € principalmente emergente ou em
de matérias-primas ou cres_ame,nto, e aNescoIha de mercados depende de
. quais paises estao fazendo as demandas.
semi-acabados.
Age em industrias maduras, cuja maior parte é global
— acaba sendo um importante ator internacional;
_ Criagiio de uma nova Sga _estratégia é implanNtada no nl'\_/el c_orporativo e
organizacio de qualquer nao interfere em questdes operacionais;
Estrutural industria, como a criacao Tenta re_estrutgrar empresas € Lndtfstrlas e’..SAOb sua
ou a quebra de uma perspe,ct_wa, a mterrlaaonallzagao € conseqiiéncia da
posicdo de monopodlio. estrategia _ger_al € nao meta s_e_pgradq; ;o
Prefere agir via fusdes e aquisi¢oes (industrias
maduras) e s6 entra em mercados com boas
perspectivas na area.
Achou uma necessidade no mercado e possui uma
- Abertura de novo idéia de como atender a demanda;
mercado, no qual o ramo Atua, em geral, em mercados novos ou em
industrial do pais em crescimento;
Marketing questdo ainda nao tiver Ativo no processo de internacionalizagao, cria canais

entrado, tendo este
mercado existido antes
ou nao.

para alcancar consumidores (estratégia de push);
Escolha de mercados: preferéncias pessoais e
networks podem ser mais importantes que célculos
“racionais”.

De acordo com a definicao de Andersson (2000), a posicao formal do

empreendedor dentro da organizacdo nao é importante, podendo ser o fundador, o

dono,

um gerente ou outra pessoa. Ele

empreendedorismo (p.67):

listou as qualidades ligadas ao

. Capacidade de enxergar novas combinagoes;

. Vontade de agir e desenvolver estas novas combinagoes;
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. Percepcao de que agir de acordo com sua prépria visao € mais importante do

que seguir calculos racionais;

. Capacidade de convencer outros a investirem em projetos empreendedores;

e

. Escolha apropriada do tempo para agir (&iming).

Knight (2000) apresentou relacdes hipotéticas entre diferentes construtos (vide

Figura 6) em que a orientacao empreendedora ocupa posicao antecedente para a

definicao da estratégia, das taticas e do conseqiiente desempenho de uma empresa

no contexto da globalizacao.

Figura 6 — Relacgbes hipotéticas entre os construtos do estudo de Knight

Cultura Estratégia de Marketing Téticas
Lideranca de Aquisicdo de
Marketing Tecnologia
Orientacao > Lideranga em Resposta a
Empreendedora Qualidade Globalizacao

Especializacdo de
Produto

Preparacao para a
Internacionalizacao

»

Contexto da Globalizagdo

Fonte: Knight (2000).

Os resultados da

pesquisa de

Knight (2000)

sugeriram que O

empreendedorismo pode ser uma orientacao chave entre as empresas que tém que

lidar com as forcas da globalizagdo, especialmente as de pequeno e médio porte

(PMEs). Para o autor, “empresas com forte orientacao empreendedora parecem mais
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inclinadas a alavancar estratégias de marketing para entrada em mercados de novos

produtos e lidar com ambientes mais complexos” (p.27).

Zahra e George (2002) afirmaram que o que torna o empreendedorismo
internacional um topico de pesquisa singular e valido é justamente a inter-relacao
entre o processo empreendedor por um lado e o processo de internacionalizacao por
outro, ou, mais especificamente, as inovagoes e a tomada de risco em que incorre a
empresa quando se expande (ou contrata) além das fronteiras nacionais. Estes
autores definiram entdo o empreendedorismo internacional como “o processo de
descoberta e exploracao criativa de oportunidades que estao fora dos mercados

domésticos de uma empresa, na busca de vantagem competitiva” (p.11).

Para Zahra e George (2002), os estudos realizados sobre o empreendedorismo

internacional tém se focado em trés dimensdes principais:

. A extensao e o grau de internacionalizacao (por ex.: McDougall, 1989;
McDougall, Shane e Oviatt, 1994; Bloodgood, Sapienza e Almeida, 1996;
McDougall e Oviatt, 1996; Zahra, Ireland e Hitt, 2000);

. A velocidade do processo de internacionalizacao (por ex.: Roberts e Senturia,
1996);

. O escopo da internacionalizagdo, em termos de paises ou regides (por ex.:
Roberts e Senturia, 1996; Zahra, Ireland e Hitt, 2000).

A partir desses estudos, Simdes e Dominguinhos (2005) conduziram uma
revisao da literatura mais atualizada sobre os empreendedores e resumiram suas

caracteristicas distintivas em trés grupos:

. Atitudes e motivacOes — criatividade, necessidade de realizacao, estado de

alerta, aceitacao de riscos ou imaginacao, por exemplo;

. Conhecimento e experiéncia — a experiéncia prévia e o conhecimento dos
mercados e das maneiras de servi-los, bem como dos problemas dos
consumidores, ou ainda o conhecimento formal ou capacitacdes técnicas,

tudo facilitaria a identificacao de oportunidades;

. Redes sociais — também seriam importantes para o reconhecimento de

oportunidades, sendo menos formais do que as redes de negdcios.
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Simdes e Dominguinhos (2005) concluiram que o estudo de empreendedorismo
internacional, obviamente, encontra-se muito interligado com a literatura mais geral
de empreendedorismo. Eles observaram que diferentes definicoes de
empreendedorismo internacional tinham em comum a referéncia a sair dos mercados
domésticos. Entretanto, existia alguma diferenciacdo em relacdo a como as
oportunidades eram encaradas. Autores como Zahra e George (2002) pareciam se
apoiar numa abordagem de descoberta, enquanto, por exemplo, McDougall e Oviatt
(2003) tratavam de um processo de viabilizacao de oportunidades, algo que Simdes
e Dominguinhos consideraram mais proximo de uma estruturacdo das

oportunidades.

Oviatt e McDougall (2005) concluiram que havia a necessidade de atualizar a
definicdo de empreendedorismo internacional para que ficasse consistente com a
énfase mais recente no reconhecimento de oportunidades dentro da disciplina mais
ampla do empreendedorismo. Os autores entdao propuseram a seguinte nova
definicao: “empreendedorismo internacional é a descoberta, aprovacao, avaliacao e
exploracdo de oportunidades — através das fronteiras nacionais — para criar bens e
servigos futuros” (p.540). Eles também ressaltaram o papel das networks em ajudar
os empreendedores a identificar oportunidades internacionais, a estabelecer
credibilidade e, muitas vezes, a criar aliancas estratégicas e outras estratégias
cooperativas. Zahra, Korri e Yu (2005) consideraram que poderia ocorrer um avango
no estado das pesquisas da area de empreendedorismo internacional ao se adotar
uma perspectiva cognitiva e se examinar como os empreendedores reconhecem e

exploram oportunidades em mercados internacionais.

Para Oviatt e McDougall (2005), um problema atual no estudo do
empreendedorismo internacional seria a “divisao” de seus autores entre os que
dominam as teorias de negdcios internacionais, mas nao mostram grande
entendimento do corpo de conhecimento do empreendedorismo e 0s que possuem
este entendimento, mas desconhecem as teorias de negdcios internacionais. Eles
concluiram que, “embora tanto o empreendedorismo quanto os negdcios
internacionais sejam multidisciplinares, parece ter havido uma colaboracao limitada

na pesquisa entre seus académicos” (p.549), e que maior colaboracao futura seria
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desejavel para o avanco deste campo de estudos. Baker, Gedajlovic e Lubatkin

(2005) apontaram as pontes entre as duas areas:

. Como o empreendedorismo “puro”, o empreendedorismo internacional esta
ligado a descoberta, avaliagdo e desenvolvimento de oportunidades de

mercado; e

. Como os negdcios internacionais, o empreendedorismo internacional inclui
duas linhas de pesquisa: uma ligada a internacionalizacao, onde o foco esta
no como, porque, quando e onde as empresas internacionalizam suas
operacdes; e outra linha comparativa, que examina como e porque oS
processos de negocios se diferenciam entre nacées, bem como as implicacoes

de tais diferencas.

Assim, o dominio conceitual do empreendedorismo internacional poderia ser
definido como “o estudo dos processos relativos a descoberta, avaliagdo e
desenvolvimento de oportunidades de mercado que ocorrem além das fronteiras
nacionais, bem como de comparagdes desses trés processos empreendedores entre
diferentes nagoes” (BAKER, GEDAJLOVIC e LUBATKIN, 2005, p.492).

Olhando em perspectiva para os desenvolvimentos da literatura de
empreendedorismo internacional, pode-se dizer que seu foco de estudo é muito
parecido com o da literatura sobre as Born Globals, conforme sera visto a seguir. Os
“novos empreendimentos internacionais” sao descritos como um novo tipo de firma
(cf. Simdes e Dominguinhos, 2005), mas a perspectiva do empreendedorismo
internacional se detém com maior profundidade na figura do empreendedor, suas

caracteristicas pessoais e sua atuacao num mundo agora globalizado.

Para varios autores (por ex.: Young, Dimitratos e Dana, 2003; Dimitratos e
Jones, 2005; Mort e Weerawardena, 2006), o surgimento das empresas Born Global
dominou o desenvolvimento inicial do campo do empreendedorismo internacional.
Rennie (1993, p.51) havia ressaltado a importancia capital dos empreendedores

nessa nova realidade:

“Ao visualizar suas politicas para o préximo século, 0s governos
estardao menos preocupados em proteger e aumentar o sucesso de
empresas individuais em mercados globalizados, e mais preocupados
em desenvolver um ambiente propicio a apoiar uma reserva de
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individuos treinados e mdveis, capazes de construir e reconstruir
companhias internacionais pequenas, adaptaveis e dinamicas.”

RevisdOes posteriores sobre o tema do empreendedorismo internacional o
colocam como um fendmeno mais inclusivo, que nao se limita apenas ao contexto do
comportamento de pequenas empresas ou apenas como sinénimo do estudo de Born
Globals (DIMITRATOS e PLAKOYIANNAKI, 2003). Mesmo grandes corporacoes
freqlientemente exibem comportamentos empreendedores similares aos das
pequenas empresas (DIMITRATOS e JONES, 2005; MTIGWE, 2006).

Entretanto, o consenso entre os pesquisadores da area é de que, sob um ponto
de vista tedrico, o empreendedorismo internacional ainda estd nas suas fases iniciais
de desenvolvimento (YOUNG, DIMITRATOS e DANA, 2003; BAKER, GEDAILOVIC e
LUBATKIN, 2005; DIMITRATOS e JONES, 2005; JONES e COVIELLO, 2005; MTIGWE,
2006).

Young, Dimitratos e Dana (2003) sugeriram que, ao incorporar mais teorias de
negacios internacionais, o campo do empreendedorismo internacional poderia cobrir
as atividades internacionais das organizacoes independente da sua idade, tamanho,
origem setorial ou modo de atendimento aos mercados estrangeiros. Para Mtigwe
(2006), a area de empreendedorismo internacional pode ser o ponto de encontro de
todas as teorias sobre negdcios internacionais, desde as abordagens econdomicas até

as abordagens comportamentais.

O interesse sobre esta area emergente de estudo é crescente e estudos que
buscam aproximar a teoria entre os negdcios internacionais e o empreendedorismo
sao proeminentes nos periddicos académicos internacionais (DIMITRATO e JONES,
2005). Acs, Dana e Jones (2003, p.6) comentaram: “o campo do empreendedorismo
internacional é rico em possibilidades e oportunidades, mas, até o momento, toda a

extensao de seu escopo permanece indefinida”.
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2.4 O FENOMENO BORN GLOBAL

2.4.1 PERCEPCAO E DENOMINACOES DE UM TIPO DIFERENTE DE EMPRESA

“Estas firmas ndo construiram lentamente seu caminho em direcao ao
comércio internacional. De modo contrario ao senso comum, elas
nasceram globais.” (RENNIE, 1993, p.45)

A partir principalmente dos anos 90, um novo tipo de empresa comecou a
chamar a atencao de pesquisadores e consultores. Foi num estudo sobre
exportadores de produtos de alto valor agregado, conduzido na Australia pela firma
de consultoria McKinsey, que Rennie (1993) batizou estas empresas peculiares com
a alcunha Born Global. O estudo identificou nimero significativo de empresas de
pequeno e médio porte que conseguiam competir, com sucesso, contra participantes
de maior porte e ja estabelecidos na arena global. Tais empresas ndao haviam
seguido um processo lento e gradual de envolvimento com o comércio internacional,
mas, praticamente desde o inicio de suas operagdes, ja haviam nascido globais.
Outros académicos, referindo-se a empresas com caracteristicas mais ou menos
semelhantes, mas sempre tendo por referéncia a rapida velocidade de
internacionalizacdao das receitas ou mesmo das operagoes ou de parte da cadeia de
valor das empresas, também escreveram sobre o fendbmeno. Embora haja até hoje
certa diversidade de denominagdes, a alcunha Born Global acabou sendo a mais

comumente empregada na literatura de negdcios internacionais.

Anteriormente, Ganitsky (1989, p.50) ja identificara no mercado de Israel
“corporagoes estabelecidas expressamente desde sua criacao para atender mercados
estrangeiros”. Ele chamou tais empresas de “exportadores inatos” e conduziu um
estudo de casos em profundidade que mostrou as diferencas entre este tipo de
exportador e aqueles que chamou de “exportadores adotivos”, que primeiro atendem
ao seu mercado doméstico e sé depois incluem os mercados internacionais em suas
vendas. Um estudo de McDougall (1989) também se preocupou em gerar evidéncias
da distincao entre novos empreendimentos mais comprometidos com a
internacionalizacdo em relacdao a novos empreendimentos domésticos. A autora

obteve forte suporte empirico para a hipotese de que tanto os perfis estratégicos das
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empresas quanto os perfis estruturais das industrias em que elas atuam diferem de
maneira clara entre novos empreendimentos internacionais (definidos por ela como
aqueles que obtém mais de 5% de suas receitas do exterior) e novos
empreendimentos domésticos (aqueles sem receitas oriundas do exterior) De
qualquer forma, as International New Ventures (INVs), conforme batizadas por ela,
eram empresas que viam seu escopo de atuacao como internacional desde os
estagios iniciais de operacao. Ainda Jolly, Alahuta e Jeannet (1992) publicaram o
estudo de quatro casos de empresas bem sucedidas, que apresentavam visao e
organizagao globais desde o seu inicio, e que tratavam sua prépria globalizacao
como forma de competir com empresas ja existentes em suas industrias

(/incumbents), nao como resultado de outra estratégia.

Quase simultaneamente a publicacdo do trabalho de Rennie (1993), Oviatt e
McDougall (1994) apontaram que, desde o final dos anos 80, a imprensa
especializada em negdcios ja reportava como fendmeno novo e crescente a criacao

de novos empreendimentos que eram internacionais desde sua fundacdo'?.

A literatura de negdcios internacionais apresenta diferentes denominagoes para
0 que parecem ser variacdes do mesmo fendmeno. Para efeito desta tese, sera
adotado o termo que é o mais utilizado e difundido atualmente conforme apontado
no Quadro 2: Born Global. Optou-se também por manter o termo em inglés para que

fosse tratado como um rétulo mais geral.

A adogdo deste termo para incorporar firmas rotuladas de modo distinto, porém
definidas de modo similar, é consistente com artigos posteriores da literatura (por
ex., McGaughey, 2006). Outros autores (EVANGELISTA, 2005; RIALP, RIALP,
URBANO e VAILLANT, 2005), usam os termos Born Global e International New

Venture de modo permutavel.

12 0s autores citaram reportagens das revistas Jnc. e The Economiste do The Wall Street Journal entre 1989 e
1993.
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Quadro 2 — Principais denominag¢des para o novo tipo de empresa

Autor (Ano)

Denominacao dada
(original)

Denominacao dada
(traducao)

Ganitsky (1989).

Innate exporters

Exportadores inatos

McDougall (1989); Oviatt e McDougall (1994, 1997 e
1999); McDougall, Shane e Oviatt (1994); McDougall e
Oviatt (1996); Bloodgood, Sapienza e Almeida (1996);
Zahra e George (2002); Kundu e Renko (2005).

International new
ventures (INVs)

Novos
empreendimentos
internacionais

Jolly et al (1992); Oviatt e McDougall (1994 e 1995) —
como um subconjunto dentro das INVs.

Global start-ups

Novas empresas
globais

Rennie (1993); Knight e Cavusgil (1996); Knight
(1997); Madsen e Servais (1997); Autio e Sapienza
(2000); Autio, Sapienza e Almeida (2000); Bell e
McNaughton (2000); Bell, McNaughton e Young
(2001); Larimo (2001); Rasmussen, Madsen e
Evangelista (2001); Moen (2002); Zuchella (2002);
Dimitratos e Plakoyiannaki (2003); Hurmerinta-
Peltomaki (2003); McNaughton (2003); Raisanen
(2003); Callaway (2004); Chetty e Campbell-Hunt
(2004); Dominguinhos e Simdes (2004); Gabrielsson e
Kirpalani (2004); Gabrielsson, Sasi e Darling (2004);
Hashai e Almor (2004); Knight, Madsen e Servais
(2004); Kuivalainen e Sundgqvist (2004); Gabrielsson
(2005); Simdes e Dominguinhos (2005); Zahra, Korri e
Yu (2005); Freeman, Edwards e Schroder (2006);
Loane (2006); McGaughey (2006); Mort e
Weerawardena (2006).

Born Globals

Nascidas globais

Rialp, Rialp e Knight (2005)

Early
Internationalizing
firms

Empresas com
internacionalizagao
precoce

Bell (1995); Coviello e Munro (1995); Roberts e
Senturia (1996); Burgel e Murray (2000).

Abordam o fendbmeno sem batiza-lo

Vale notar a critica feita por Hordes, Clancy e Baddaley (1995) ao uso do termo

“global”. Segundo estes autores, tal termo seria muitas vezes empregado de maneira

inadequada, referindo-se a firmas com alcances internacionais mais restritos do que
a arena global. Por exemplo, uma empresa européia que sé atuasse em outros
paises da comunidade européia, ou uma firma brasileira que sé exportasse para

|II

paises do Mercosul. Nesse sentido, indicaram que os termos “internacional” ou
“multinacional” seriam mais adequados. Também Rasmussen, Madsen e Evangelista
(2001) comentaram esta questao, ao afirmar que algumas empresas chamadas de

Born Global na Dinamarca seriam na verdade Born German ou Born European. Em
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seu estudo no mercado finlandés, Gabrielsson, Sasi e Darling (2004) criaram duas
categorias: Born Internationals, que se internacionalizavam dentro de seu continente
de origem (no caso, a Europa) e Born Globals, que obtinham parte substancial de

sua receita fora deste continente.

O conceito Born Global tornou-se um dos mais populares tdépicos da pesquisa
em negocios internacionais, com o foco em explicar como as novas empresas
poderiam ser bem sucedidas nos mercados globalizados (RAISANEN, 2003).
Dominguinhos e Simdes (2004) acreditavam que ainda nao se poderia afirmar que
tais empresas ilustrassem uma mudanca de paradigma no estudo dos processos de
internacionalizacdo. Para os autores, existiriam muitas descricbes e caracterizagoes
do que seria uma Born Global, mas 0 campo permaneceria ainda razoavelmente
desconhecido em termos gerais. Eles apontavam a necessidade de analisar o
trabalho feito até o momento tanto para construir a base para o progresso futuro
quanto para atingir a legitimacao cientifica. Nas proximas secOes desta tese,

procura-se seguir esta orientagao.

2.4.2 TENTATIVAS DE DEFINIR E CARACTERIZAR A BORN GLOBAL

Rennie (1993) batizou os dois grupos de empresas exportadoras identificados
em seu estudo como “tradicional” e “Born Global”. Para o autor, cada grupo

possuiria algumas caracteristicas distintivas, conforme indicado a sequir:

. Empresa tradicional: com base doméstica e seguidora do modelo tradicional
de exportacdo (em estagios); seus negocios principais ja estao bem
estabelecidos, com fortes capacitacdes, capacidade financeira sélida e um
portfolio de produtos consistente. Tendo atingido uma base sustentavel em
seus mercados de origem, dedica-se a crescer através do potencial de
exportacao, embora o foco principal continue sendo sempre o mercado
domeéstico. A idade média de tais empresas ao iniciar a exportacao era de 27
anos e a média do percentual de exportacdo em relacao ao total de vendas
era de 20%;

« Born Global comegou a exportar em média apenas 2 anos ap0ds sua fundagao

e atingiu 76% de suas vendas totais via exportacdes. Fatura em média um
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quarto do faturamento total de um exportador tradicional (incluidas as
vendas domésticas). Ela “possui” consumidores, na medida em que consegue
entender e satisfazer as necessidades de um grupo particular de

consumidores melhor do que ninguém no mundo.

Gabrielsson (2005, p.200) afirmou que “Born Globals podem ser definidas de
varias maneiras. Estas definicbes variam das mais estritas até as relativamente
soltas”. De fato, a literatura tem apresentado, ao longo do tempo, diferentes
definicOes e caracterizacdes para o fendmeno das empresas de internacionalizacao

acelerada, conforme as referéncias selecionadas a seguir:

. Uma organizacao de negdcios que, desde seu nascimento, busca obter
vantagem competitiva significativa através do uso de recursos e de vendas
para multiplos paises — ou seja, € uma empresa que ja comeca com uma
estratégia internacional pro-ativa (definicdo de Oviatt e McDougall, 1994,

p.49, para um INV);

. Empresas menores e de carater empreendedor que, desde cedo, sao
orientadas para o mercado internacional, e para as quais as teorias mais
difundidas sobre negdcios internacionais aparentemente falham em explicar
sua existéncia e comportamento (caracterizacdo apresentada por McDougall,
Shane e Oviatt, 1994, para um INV);

. Empresas que tém por objetivo os mercados internacionais ou mesmo o
mercado global desde seu nascimento ou logo apds (caracterizacdo de uma

Born Global feita por Madsen e Servais, 1997);

. Tipicamente, sao empresas menores e empreendedoras que se
internacionalizam desde sua formacdo ou logo apds. Sua principal fonte de
vantagem competitiva estda usualmente relacionada a uma base de
conhecimento mais sofisticada que elas usam para explorar as dinamicas de
um ambiente de mercado crescentemente global (caracterizacao de uma

Born Global feita por Bell, McNaughton e Young, 2001);

. Representam um caso de empresas operando em condicdes de compressao

de tempo e de espago que as permitiram ou forgaram assumir um escopo
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geografico global desde seu nascimento (caracterizagao de uma Born Global
feita por Zucchella, 2002);

. Born Globals sao aquelas empresas que, desde sua criacao, seguem a Vvisao
de se tornarem globais e, freqlientemente, globalizam seu negdcio
rapidamente sem um periodo prévio mais longo de atividades domésticas ou
dedicado ao proprio processo de internacionalizagao (caracterizacao feita por
Gabrielsson, 2005).

Alguns autores consideram que a literatura nao conseguiu uma definicao clara
do conceito Born Global no campo tedrico (por ex., Rassmussen e Madsen, 2002;
Dominguinhos e Simdes, 2004). Ja para Rialp-Criado et a/ (2002), que conduziram
abrangente revisao critica da literatura, a nocdao do que seja uma empresa Born
Global e sua definicdo tedrica possuiria razoavel consisténcia na literatura. Para eles,
quase todos os principais autores aceitam o conceito de uma empresa jovem,
empreendedora e que esta engajada nos negdcios internacionais virtualmente desde
sua fundacao. Entretanto, Rialp-Criado et a/(2002) apontam que 0 mesmo nao pode
ser dito da operacionalizacdao empirica dada a este conceito. Em verdade, muitos
critérios, algumas vezes escolhidos de modo arbitrario, foram empregados pelos

diferentes autores em suas pesquisas.

O trabalho de Oviatt e McDougall (1994) serve para ilustrar algumas das
questOes empiricas que surgem quando se quer estudar a internacionalizacdo de tais
empresas. Eles colocaram o foco de sua classificacao na idade na qual a firma se
tornava internacional, e n@ao em seu tamanho. Tais firmas nao necessariamente
possuiriam ativos internacionais, ou seja, o investimento estrangeiro direto nao seria
um requisito, pois aliancas estratégicas poderiam ser usadas para obter recursos
estrangeiros como capacidade de manufatura ou marketing. Os autores ainda
apontaram a dificuldade de se definir o0 momento exato em que uma nova
organizacao comega a “existir”. Eles sugeriram que fosse considerado o momento
em que comprometimentos de recursos sejam observaveis, ao invés de situacdes
mais subjetivas onde seria necessario definir quando a empresa fora planejada por

seus empreendedores.
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A seguir, estao apresentadas discussdes sobre algumas das principais
caracteristicas definidoras do que seria uma empresa Born Globals conforme
apresentadas pela literatura. Como pode ser observado em cada caracteristica,
existem contradigdes entre as conclusdes (ou escolhas) de diferentes autores sobre o
fenbmeno. De fato, ainda ndo existe na literatura uma definicdo operacional precisa
do que seja uma Born Global. Rassmussen e Madsen (2002) afirmaram existir dois
caminhos para os pesquisadores: entender Born Global como um conceito “guarda-
chuva”, ou mesmo uma metafora, sob o qual tipos diferentes de empresas poderiam
ser estudados; ou, como eles mesmos fizeram em sua pesquisa, escolher uma

definicao empirica precisa (mesmo que um tanto arbitraria) para trabalhar.

2.4.2.1 Data de Estabelecimento da Empresa

Embora a maioria dos estudos sobre empresas que poderiam ser consideradas
Born Globals tenha surgido a partir dos anos 90 (RIALP, RIALP e KNIGHT, 2005;
RIALP, RIALP, URBANO e VAILLANT, 2005), uma questao ainda a ser respondida é a
partir de que ano tais empresas efetivamente surgiram. A maior parte dos autores
nao aborda explicitamente esta questao, mas deixa implicito que uma Born Global é
uma empresa oriunda de um fenémeno recente, cujo aparecimento foi motivado por
diversos fatores ambientais. Em outras palavras, nao teria sentido chamar de Born
Global empresas surgidas em periodos mais antigos da Historia, pois faltariam os
fatores que propiciaram tal fendmeno, como os processo de globalizagdo, a Internet
e outras tendéncias contemporaneas (KNIGHT, MADSEN e SERVAIS, 2004).

Em sua pesquisa, Rasmussen, Madsen e Evangelista (2001) consideraram, para
efeito de populacdo, empresas estabelecidas apos 1976. Ja Autio e Sapienza (2000)
usaram empresas estabelecidas a partir de 1986. O ano de 1990 foi citado por varios
estudos (por ex., Moen, 2002; Moen e Servais, 2002; Rassmussen e Madsen, 2002)
como uma espécie de “divisor de aguas” a partir do qual a literatura deveria
considerar o fendbmeno Born Global. A maioria dos estudos publicados

posteriormente analisa empresas formadas apos essa data.

Moen (2002) classificou as empresas de acordo com a data de estabelecimento

e o percentual das exportagoes sobre as vendas totais:
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Exportacdes menores do que 25% das vendas e estabelecimento até 1989:
“Old and local’;

. Exportacdes menores do que 25% e estabelecimento apds 1989: “New and

local’;

ExportacOes maiores do que 25% e estabelecimento até 1989: “O/d and

global’; e, finalmente:

. Exportagdes maiores do que 25% das vendas totais e estabelecimento da
empresa apds 1989: “New and global (Born Global)'.

Em outra pesquisa, Moen e Servais (2002) dividiram as empresas em trés
grupos de acordo com seu ano de fundacao: estabelecidas até 1976, entre 1976 e
1989 e apds 1989. Segundo os autores, houve uma mudanca na importancia relativa
das pequenas e médias empresas (PMEs) em meados da década de 1970, conforme
documentado em relatdrios da OECD. Ja a divisdao entre até 1989 e a partir de 1990
esta baseada nos estudos que descrevem a emergéncia das Born Globals, que
reportam que “muitos dos fatores principais para seu estabelecimento comecaram de
forma mais evidente no final da década de 80" (p.58). Knight, Madsen e Servais
(2004, p.649) utilizaram como critério para sua pesquisa sobre Born Globals “firmas
estabelecidas ha menos de 20 anos”.

Rasmussen e Madsen (2002) discutiram a dificuldade adicional de decidir na
pratica quando uma empresa foi efetivamente estabelecida. Seu critério foi
considerar 0 ano em que a empresa passou a ter empregados. A maioria dos
autores, entretanto, parece preferir considerar o ano de primeiro faturamento como

uma aproximagao do ano de estabelecimento da empresa.

2.4.2.2 Inicio das Atividades Internacionais

Embora ja tenha se tornado bastante aceito na literatura a definicao de Born
Global como uma empresa que € internacional desde sua formacao ou logo apds,
ainda existe variedade de opinides sobre o que seria este “logo apds”. Em sua
pesquisa, Rennie (1993) havia apontado que as Born Globals haviam comecado a

exportar em média apenas 2 anos apds sua fundacdo. Os anos contados desde a
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fundacao da empresa até o inicio das atividades internacionais para que ela possa

ser considerada uma Born Global ou similar variam de acordo com diferentes

autores. Por exemplo:

Menos de dois anos apds a fundagao (MOEN, 2002; MOEN e SERVAIS, 2002);

Até trés anos apods a fundacao (KNIGHT e CAVUSGIL, 1996; RASMUSSEN,
MADSEN e EVANGELISTA, 2001; RASMUSSEN e MADSEN, 2002; KNIGHT,
MADSEN e SERVAIS, 2004; MORT e WEERAWARDENA, 2006);

Até “trés a cinco” anos apds a fundagao (ZUCCHELLA, 2002);
Até seis anos (ZAHRA, IRELAND e HITT, 2000);

Até sete anos (JOLLY, ALAHUHTA e JEANNET, 1992);

Até oito anos (MCDOUGALL, SHANE e OVIATT, 1994);

No maximo 15 anos (embora a maioria leve de 2 a 3 anos) para alcancar
mais de 50% das vendas fora do seu continente de origem (GABRIELSSON,
SASI e DARLING, 2004).

Autio, Sapienza e Almeida (2000) buscaram esclarecer o efeito do momento em

que uma firma se torna internacional sobre a taxa de crescimento de seu

desenvolvimento internacional subseqgiiente, ao focar nas implicagdes estratégicas da

idade de entrada, intensidade de conhecimento e possibilidade de imitacao sobre o

crescimento das vendas internacionais numa firma empreendedora. A partir de uma

amostra de firmas pequenas, empreendedoras, privadas e com rapido crescimento

na industria de produtos eletrénicos na Finlandia, os autores concluiram que:

A mediana para a idade da firma durante sua primeira entrada internacional
foi de 4 anos, com 20% da amostra tendo iniciado suas vendas iniciais
durante o primeiro ano de operacoes. Na média, estas firmas cresceram com
CAGR de 31% em vendas internacionais (1992-1997);

O inicio da internacionalizacdo mais cedo e a maior intensidade de
conhecimento foram associados com crescimento internacional mais rapido.
Além disso, a busca de oportunidades internacionais mais cedo induziu maior

comportamento empreendedor e conferiu uma vantagem de crescimento;
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. Ao contrario das expectativas, as firmas com tecnologias mais imitaveis
também cresceram mais rapidamente, o que pde em cheque as perspectivas

atuais sobre a possibilidade de imitacao no crescimento internacional.

Ja a pesquisa de Moen e Servais (2002) feita em trés paises indicou que na
Noruega, Franca e Dinamarca, 38,8%; 34,3% e 30,7% das firmas exportadoras
comegaram suas atividades de exportacdo até dois anos apds seu estabelecimento.
Em outras palavras, os autores encontraram um grande numero de empresas
exportadoras recém estabelecidas. Para Moen e Servais, o periodo entre a fundacao
da empresa e seu primeiro ano de exportagao parece ser importante para determinar
o futuro envolvimento da firma com as exportacoes. Eles encontraram correlagao
entre o inicio rapido da atividade internacional com a relevancia futura das
exportacdes nas receitas da empresa. Trés em cada quatro empresas que
comegaram a exportar em até dois anos apresentavam percentual de exportacoes

acima de 25% das receitas totais.

2.4.2.3 Relevéncia das Atividades Internacionais para a Empresa

Outra questao a dividir os autores é quanto envolvimento uma empresa deveria
ter com o mercado internacional para poder ser considerada uma Born Global.
McDougall (1989) usou uma proporcao minima de 5% de vendas oriundas de
mercados internacionais sobre as vendas totais para classificar um novo
empreendimento como “internacional”. A autora nao estava preocupada com a
velocidade da internacionalizagdo no seu estudo, mas sim com as demais
caracteristicas que diferenciavam um INV de um empreendimento domeéstico. Os

estudos subseqlientes sobre empresas Born Global adotaram diferentes proporgoes:

. Mais que 25% das vendas totais deveriam ser oriundas das atividades
internacionais (RASMUSSEN, MADSEN e EVANGELISTA, 2001; MOEN, 2002;
MOEN e SERVAIS, 2002; RASMUSSEN e MADSEN, 2002; KNIGHT e
CAVUSGIL, 2004; KNIGHT, MADSEN e SERVAIS, 2004; MORT e
WEERAWARDENA, 2006);

. Mais que 50% das vendas totais oriundas das atividades internacionais [para

empresas originadas de paises com economias domésticas pequenas e
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abertas, como a Finlandia] (GABRIELSSON, SASI e DARLING, 2004;
GABRIELSSON, 2005);

- Vendas internacionais oriundas do continente de origem (por ex.,

Europa): Born International
- Vendas internacionais oriundas de fora do continente: Born Global

. Mais que 75% das vendas totais deveriam ser oriundas das atividades
internacionais [para empresas oriundas de mercados domésticos pequenos,
como o da Nova Zelandia] (CHETTY e CAMPBELL-HUNT, 2004).

O estudo de empresas que nao possuam receitas internacionais, mas, nao
obstante, tenham parte de sua cadeia de valor internacionalizada € algo raro na
literatura. Importadores ndo tém sido vistos como representantes do fenémeno Born
Global, mas como meros agentes das empresas exportadoras, talvez por ser mais
interessante estudar a geracdo de riqueza para um dado pais via sua exportacao.
Uma excegao é o estudo de Oviatt e McDougall (1994), que apresentou modelo mais

abrangente incluindo os importadores.

2.4.2.4 Modo de Entrada e Escopo das Atividades Internacionais

Boa parte dos autores nao aborda a questao do modo de entrada. Entretanto,
de modo similar ao preconizado pelo Modelo de Uppsala, o modo de entrada em
mercados internacionais por uma Born Global parece ser mesmo via exportacao de

seus produtos (cf., por exemplo, Knight e Cavusgil, 2004).

Em estudo sobre firmas de alta tecnologia no Reino Unido, Burgel e Murray
(2000) exploraram a questao do modo de entrada adotado pelas start-ups,

chegando as seguintes conclusoes:

. A decisao do modelo de entrada é necessariamente um trade-off entre os

recursos disponiveis e as necessidades de suporte do consumidor;

. Questdes da inovacdao da tecnologia e da experiéncia histdrica de canal da
firma em seu mercado doméstico sdao determinantes particularmente fortes
da escolha do modo. Empresas que vendem produtos que incorporam

tecnologias inovadoras, bem como aquelas abordando mercados grandes, e
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start-ups que ja usam intermediarios em seus mercados domésticos tendem a
confiar mais em distribuidores estrangeiros. A exportacao direta, em
contraste, € escolhida quando os gerentes apresentam experiéncia
internacional de trabalho prévia ou quando um produto requer uma

significativa adaptacao especifica aos clientes.

Para Gabrielsson, Kirpalani e Luostarinen (2002), a literatura ainda apresentava
uma lacuna em relacdo ao estudo do uso de canais multiplos em negdcios
internacionais. Em seu estudo, os autores descobriram que, conforme as empresas
tornavam-se mais internacionalizadas, aumentava a tendéncia de buscar cooperagao
com outras partes e de formar aliancas, o que as levava a selecionar canais de
vendas hibridos. Eles acreditavam que estes resultados poderiam ser validos para as
Born Globals, empresas para as quais a entrada rapida em mercados, 0s processos
de penetracao e busca de escala seriam necessarios para o sucesso global. Com isto,

seriam buscadas precocemente aliangas estratégicas e o uso de canais multiplos.

Os modos de entrada podem ser classificados em ativos e passivos, sendo que
os do tipo ativo dominariam no caso das Born Globals, segundo McNaughton (2003).
Uma descoberta interessante de seu estudo foi que uma mesma empresa poderia
utilizar-se dos dois tipos de entrada, simultaneamente. Por exemplo, uma empresa
canadense focando seus esforcos em desenvolver mercado nos Estados Unidos
através de um agente (modo ativo) ao mesmo tempo em que atende diretamente

pedidos nao solicitados de paises europeus (modo passivo).

Em relacdao ao escopo das atividades internacionais efetivamente realizadas
pela firma, Oviatt e McDougall (1994) propuseram uma taxonomia que esta
representada na Figura 7, combinando esta caracteristica com a abrangéncia
geografica da internacionalizacao, apresentada a seguir na segao 2.4.2.5. Oviatt e
McDougall (1994) apontaram uma distincao importante que parece ser aplicavel
entre as empresas genericamente chamadas de Born Global. De acordo com 0 modo
de entrada nas atividades internacionais, algumas empresas sao start-ups globais
apenas para exportacao ou importacdo, enquanto outras empresas desde o inicio
fariam investimentos internacionais diretos, passando a coordenar diversas

atividades internacionais.
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2.4.2.5 Abrangéncia Geogréfica da Internacionalizacdo

Conforme a critica feita por Hordes, Clancy e Baddaley (1995) ao uso do termo

III

“global” ja citada, muitos autores o empregam referindo-se a firmas com alcances
internacionais mais restritos do que a arena global. A questdo da abrangéncia da
internacionalizagdo parece ser uma dimensao potencial para uma taxonomia das
Born Globals, com firmas restritas a um Unico mercado externo, outras focadas em
determinada regidao geografica do mundo e outras ainda com abrangéncia global.
Alguns autores, como Chetty e Campbell-Hunt (2004), consideram como Born
Globals reais apenas empresas envolvidas com mercados por todo o mundo.
Gabrielsson (2005) defendeu que as Born Globals finlandesas fossem divididas em
trés grupos:

. Iniciantes internacionais — total de vendas internacionais ainda abaixo de

50% das vendas totais;

. Ja internacionalizadas — total de vendas internacionais acima de 50% das

vendas totais; e

. Empresas globais — vendas internacionais fora do continente europeu

(globais) acima de 50% das vendas totais.

Oviatt e McDougall (1994) propuseram uma taxonomia que distingue diferentes
tipos de novos empreendimentos internacionais de acordo com o numero de
atividades da cadeia de valor que sao coordenadas em uma dimensao da matriz e de
acordo com o numero de paises na outra dimensao. Dessa matriz resultam trés
arquétipos principais de empresas, conforme ilustrado pela Figura 7: novos criadores

de mercados internacionais e start-ups focadas geograficamente ou globais.

O arcabouco de referéncia ilustrado na Figura 7 é util para o estudo do conceito
Born Global. Vale notar que o mesmo considera o que outros autores chamam de
Born Global como um tipo especial de empresa multinacional, o que tornaria possivel
usar alguns dos componentes das teorias econdmicas tradicionais, como a analise de
custos de transacao, os mercados imperfeitos e a internalizacao das transacdes
internacionais. A teoria dos INVs de Oviatt e McDougall (1994) desafia o conceito
dos modelos comportamentais de estagios, passivos e reativos, ao propor uma

abordagem empreendedora e proativa para o processo de internacionalizagao.
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Figura 7 — Tipos de novos empreendimentos internacionais

Novos criadores de mercados internacionais
Poucas atividades

coordenadas entre .
paises (principalmente Start-up de exportagao / Comerciante multinacional

logistica) importacao

Coordenacgao das

atividades da cadeia de i | iv
valor
Muitas atividades Start-up focada Start-up global
coordenadas entre geograficamente
paises
Poucos Muitos

NuUmero de paises envolvidos

Fonte: Oviatt & McDougall (1994, p.59).

Conforme ja visto, parece haver uma correlagdo, até certo ponto ébvia, entre
comegar mais cedo o envolvimento com as atividades internacionais e ter como
resultado uma participacao mais elevada das exportacdes nas receitas totais da
empresa. McNaughton (2003) pesquisou também a relacdao entre a idade da
empresa € o nUmero de mercados internacionais servidos. Ele identificou em sua
amostra de firmas exportadoras no mercado canadense que as empresas mais
antigas atendiam mais mercados internacionais, correlacao que nao existia quando a
variavel deixava de ser a idade e passava a ser o tamanho das empresas. Ja o tempo
entre fundacao da empresa e sua primeira atuacgao internacional nao parecia afetar o
nimero de mercados atendidos. Por sua vez, tanto empresas em industrias que
possuiam pequeno mercado doméstico quanto aquelas em indlstrias muito
internacionalizadas ou com produtos intensivos em conhecimento ou com patentes

atendiam a maior nUmero de mercados internacionais.

Kuivalainen e Sundqvist (2004) buscaram na literatura evidéncias de uma
possivel distingdo entre as Born Globals. Para os autores, existiiam Born Globals
“verdadeiras” — aquelas que seguiram um caminho de atuacao realmente global — e

Born Globals “aparentes” — que ficaram mais concentradas em uma mesma regiao
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do planeta. Sua hipdtese era que Born Globals de escopo mais amplo teriam
caracteristicas mais distintivas em relacdo as empresas tradicionais do que Born
Globals que atuassem apenas dentro da mesma regiao como, por exemplo, a
Europa Ocidental ou a América do Norte. A hipdtese acabou ndo sendo
adequadamente verificada na pratica’®, pois, embora tenham sido apontadas
diferencas em termos de estatisticas descritivas, o que pareceu é que a correlacao
com o tamanho foi muito mais forte e que o estudo, ao “tirar um instantaneo” da
situacao das empresas finlandesas, mostrou que empresas maiores atuam em mais
paises, sao mais lucrativas, ja nao procuram tanto mercados novos etc. A analise
estatica feita ndo permitiu predizer que tipo de empresa iria seguir um caminho ou
outro e deixou a duvida se ndo seria s6 uma questao de tempo para as Born Globals

“aparentes” tornarem-se Born Globals “verdadeiras”.

Um outro aspecto a ser analisado por pesquisas futuras € o impacto de
variaveis geograficas como incerteza ou hostilidade nos paises origem ou destino das
Born Globals. A incerteza se refere ao grau de instabilidade e turbuléncia ambiental
ao longo do tempo e reflete a dificuldade de se prever as mudancas. Ja a hostilidade
esta relacionada a extensdao da escassez de recursos ambientais e ao grau de
competicao pelos mesmos (DIMITRATOS, LIOUKAS e CARTER, 2004).

Vale citar ainda o estudo de Ibeh et a/ (2004) sobre as chamadas
“micromultinationals’. A diferenca entre estas e as Born Globals reside no fato das
primeiras nao serem definidas pela velocidade de entrada em mercados
internacionais. As micromultionationals nao ficariam restritas apenas as atividades de
exportacdo de uma PME tipica, adotando modos mais avancados de controle e
gerenciamento de atividades de valor nos mercados externos. Para os autores, o
estudo de tais empresas constituiria um esforco separado dentro da area de

negacios internacionais. Como tal, permanecera fora do escopo da presente tese.

13 Esta conclusdo critica é do autor desta tese e ndo de Kuivalainen e Sundqvist.
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2.4.3 DETERMINANTES DO PROCESSO DE INTERNACIONALIZACAO BORN GLOBAL

2.4.3.1 Influéncia das Tendéncias Globais

“Uma pessoa com experiéncia internacional capaz de atrair uma
quantidade moderada de capital pode conduzir negdcios em qualquer
lugar no instante que leva para pressionar os botdes de um telefone
e, quando necessario, ele ou ela pode viajar para virtualmente
qualquer lugar no globo em nao mais que um dia.” (OVIATT e
MCDOUGAL, 1994, p.46)

Durante a década de 1970, o mundo vivia uma situacdo em que as ligagdes
telefOnicas internacionais eram caras e precarias, os meios de transporte de longa
distancia ndo conectavam muitas cidades e os computadores estavam disponiveis
apenas para as grandes corporagdes, além de possuirem poder de calculo inferior ao
dos computadores pessoais do ano 2000. Os fluxos financeiros internacionais de
investimento direto eram muito menores do que viriam a ser décadas depois e o
conceito de comércio eletronico parecia saido de uma obra de ficcdo cientifica. Para
uma pequena nova empresa fundada nessa época, qualquer envolvimento

internacional era pouco usual, caro e muito incerto (OVIATT e MCDOUGALL, 1999).

Knight (1997) apontou o surgimento de fatores facilitadores, que seriam
condigdes emergentes no ambiente de negdcios favoraveis ao surgimento das Born
Globals. Essas empresas seriam entdo o fruto de um cendrio competitivo
caracterizado por um mundo que pareceria menor atualmente do que ja havia sido
para as empresas e seus mercados, no qual as mudangas se sucederiam cada vez
mais rapidamente, como se a passagem do tempo estivesse acelerada. Os Quadros 3
a 9 trazem os principais fatores apontados pela literatura como relacionados ao
surgimento de um ambiente propicio para a internacionalizacdo precoce e acelerada
de pequenas e médias empresas. Pode ser observada a repeticdo de varios fatores
entre os trabalhos analisados e os quadros a seguir foram escolhidos tendo-se como
critério a precedéncia temporal, a abrangéncia, a originalidade e a consisténcia dos
principais autores a escrever sobre o tema. Alguns autores apontaram também um

grau de hierarquia entre os fatores, conforme indicado em cada quadro.
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Quadro 3 — Fatores relacionados ao surgimento de “exportadores inatos”

Fatores Primarios

Fatores Secundarios

Fatores Terciarios

Natureza mais
competitiva e
interdependente dos
mercados globais;

Ritmo rapido e
continuado da

Abertura de novas oportunidades
de exportagao para
empreendedores;

Criacao de novas ameagas que
forcam as firmas estabelecidas a
reavaliar tanto o valor quanto o

« Exportar deixou de ser apenas

uma opcao e passou a ser um
imperativo estratégico tanto
para empresas quanto para
nacgoes.

mudanga tecnoldgica.

processo de sua exportagdo.

Fonte: Adaptado de Ganitsky (1989).

Quadro 4 — Fatores relacionados ao fenémeno Born Global

Fatores Primarios

Fatores Secundarios

Mudancas nas preferéncias dos consumidores
com a demanda de produtos especializados e
feitos sob medida.

Mercados de nicho tornaram-se fonte de
oportunidades para firmas pequenas, mais
eficientes que seus competidores em adaptar suas
ofertas para atender as demandas emergentes.

Mudancas nas tecnologias de manufatura e
informagao — advento da tecnologia de
processamento eletronico diminuiu a vantagem
de economias de escala.

Pequenas e médias empresas passaram a poder
competir com empresas grandes em termos de
custos e qualidade, ganhando em termos de
flexibilidade em algumas industrias.

Desenvolvimento das comunicacoes — as
empresas grandes e integradas possuiam
vantagem quando os fluxos de informagdo eram
caros e lentos.

Uso de telecomunicacdes e TI de ponta permite
que firmas de qualquer tamanho gerenciem
sistemas de negocios que se estendem além
fronteiras.

Diminuigbes nos ciclos de vida dos produtos e
mudangas rapidas nos gostos dos consumidores.

Firmas menores sdo geralmente melhor
adaptaveis e eficientes em custos.

Fonte: Adaptado de Rennie (1993).

Quadro 5 — Fatores relacionados ao surgimento dos INVs

Fatores Primarios

Fatores Secundarios

Fatores Terciarios

« Inovagao tecnoldgica recente —
aumentos dramaticos na
velocidade, qualidade e
eficiéncia da comunicacao e dos
transportes internacionais;

« Crescente homogeneizacao de
muitos mercados distantes;

« Oportunidades de financiamento
internacional estdo cada vez
mais disponiveis;

« O capital humano esta mais
movel internacionalmente.

Reducao dos custos
de transacao das
trocas multinacionais;

Tornou-se a
condugdo de
negocios no exterior
de mais facil
entendimento para
todos;

Presenca de nimero
crescente de pessoas
com experiéncia
internacional de
negocios;

Os mercados ligam os paises de
modo mais eficiente do que no
passado;

As hierarquias das grandes
firmas estabelecidas ndo mais
possuem a vantagem
competitiva possuida na
comunicagdo e N0 COMErcio
internacional;

Uma vantagem sustentavel
internacionalmente parece
depender cada vez mais da
posse de ativos Unicos.

Fonte: Adaptado de Oviatt e McDougall (1994).
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Quadro 6 — Fatores relacionados aos INVs

A descoberta da existéncia de fatores para uma empresa especifica se origina de algumas perguntas

« 0Os melhores recursos humanos estao dispersos entre varios paises?

« O financiamento estrangeiro seria mais facil ou mais adequado?

« Os consumidores alvo requerem que a empresa seja internacional?

« As comunicacoes globais mais eficientes levam a respostas rapidas dos competidores?
« E necessério ter vendas globais para a sobrevivéncia dos negdcios?

« Se a internacionalizacdo for adiada, a inércia doméstica pode se tornar um problema?

Fonte: Adaptado de Oviatt e McDougall (1995).

Quadro 7 — Fatores relacionados ao surgimento dos INVs

Fatores Primarios Fatores Secundarios

« Maior homogeneidade dos
mercados internacionais
(Hedlund e Kverneland, 1985);

« Melhorias na eficiéncia das
comunicagdes e nos
transportes internacionais
(Porter, 1990).

« Condicoes de uma industria especifica poderiam “requerer” a
presenca internacional para tornar a empresa competitiva;

« Um empreendimento poderia buscar presenca global para
capitalizar seu conjunto Unico de recursos, tais como a
experiéncia do time gerencial em mercados globais, novas
tecnologias ou inovagdes, ou o acesso privilegiado a recursos

Fonte: Adaptado de Bloodgood, Sapienza e Almeida (1996).

Quadro 8 — Fatores propicios a internacionalizacdo rapida de empresas

Fatores Primarios Fatores Secundarios

E comum que contatos néo solicitados de
parceiros estrangeiros causem a primeira
atividade comercial.

Ambiente de produto e mercado — forneceria a
oportunidade para a globalizacao.

Atuacdo da direcao da empresa — expectativas e

capacidade de resposta em relacdo a Também pode existir decisdo proativa interna
oportunidade forneceriam os meios para a para comegcar a explorar o mercado internacional.
globalizagao.

Fonte: Adaptado de Roberts e Senturia (1996).

O Quadro 9, baseado no artigo de Madsen e Servais (1997), é mais abrangente
e tornou-se a principal referéncia para os autores de estudos posteriores como, por
exemplo, Nieto e Fernandez (2006). Ele agrupa as motivagdes para o surgimento das
Born Globals em: (1) ligadas a mudangcas nos mercados (por ex., maior
especializacdo das empresas nas redes de negdcios e surgimento de maior nimero
de mercados de nicho); (2) ligadas a evolugdes tecnoldgicas (notadamente nas areas
de produgdo, transportes e comunicagoes); e (3) ligadas a evolucao dos recursos

humanos envolvidos no processo de internacionalizacao (principalmente a existéncia
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de uma geragao de empreendedores com experiéncia internacional prévia e/ou a

capacidade de fazer negdcios além fronteiras).

Quadro 9 — Fatores relacionados ao fendmeno Born Global

Trés grandes “movimentos”

Fatores

Novas condi¢des de mercado.

Incremento da especializagao e surgimento de maior
nimero de mercados de nicho;

Mais firmas vendendo partes e componentes tdo especificos
que devem ser vendidos no mercado internacional, pois o
doméstico seria muito pequeno (ainda mais comum em
industrias de tecnologia de ponta);

Internacionalizagdo do conhecimento e facilidades maiores
para transferéncias de tecnologias;

Vantagens inerentes das firmas pequenas em termos de
tempo de resposta mais rapida, flexibilidade e
adaptabilidade;

Atividades de fornecimento global (global sourcing) e
networks além das fronteiras nacionais (‘siga o cliente’) —
desenvolvimento de relacdes de beneficio mdtuo entre
parceiros internacionais;

Homogeneizacao das necessidades e desejos dos
consumidores;

Internacionalizagdo dos mercados financeiros g,
consequentemente, das fontes de financiamento.

Desenvolvimentos tecnoldgicos nas
areas de producdo, transporte e
comunicagao.

Novas tecnologias de processos de producao tornaram
operacoes de pequena escala vidveis economicamente;

O transporte de pessoas e bens tornou-se muito mais
frequente, confidvel e barato do que antes;

Avancos na area de comunicacdo — mercados globais
tornaram-se mais acessiveis para as empresas menores.

CapacitacOes pessoais mais
elaboradas, incluindo as do
fundador / empreendedor que inicia
a empresa.

Grande nimero de pessoas ganhando experiéncia
internacional nas duas Ultimas décadas do século XX;

Competéncia para se comunicar, entender e operar em
culturas estrangeiras.

Fonte: Adaptado de Madsen e Servais (1997).

Andersson e Wictor (2003) reconheceram a importancia das tendéncias globais

dentro do contexto da globalizagdo dos mercados. Eles concordaram que tais

tendéncias teriam facilitado o surgimento das Born Globals, mas indicaram que,

sozinhas, ndo seriam capazes de explicar o fenomeno Born Global na sua totalidade.

As oportunidades criadas pelas novas tendéncias também ndo seriam suficientes

para garantir o sucesso de um empreendimento internacional. Segundo Sinkovics e
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Bell (2006), embora, sob uma perspectiva técnica, possuir um website permitisse o
acesso instantaneo ao mercado internacional, o desenvolvimento bem sucedido para
a empresa desta presenca virtual demandaria varias capacitagdes funcionais e
organizacionais. Em outras palavras, o ritmo da internacionalizacao estaria acelerado
pelo advento da Internet, mas ainda seria um desafio para as pequenas e médias
empresas conseguir capitalizar seu efeito nos negdcios internacionais. Nao obstante,
o estudo de Loane (2006) mostrou o uso da Internet como ferramenta fundamental
para a internacionalizacdo de pequenas empresas de quatro paises: Canada, Irlanda,
Australia e Nova Zelandia. A Internet era usada como meio de comunicacao, meio de
colaboracdo on-/ine e midia para comunicacao de marketing, entre outras aplicagoes.
Nieto e Fernandez (2006, p.252) afirmaram que “o aparecimento de certas
ferramentas como a Internet levou a uma revolugdo num grande numero de
indUstrias e abriu novas oportunidades para [pequenas] empresas [no mercado
internacional]”. O Quadro 10, proposto por Yu, Koning e Oviatt (2005), resume o

impacto da Internet segundo uma perspectiva econdmica.

Quadro 10 — Perspectiva econdmica sobre o papel da Internet

Nivel Social Nivel da Empresa Nivel Individual

o Reduz assimetrias de | « Permite discriminacdo de preco; « Reduz custos de procura
informacao entre para compradores e
compradores e vendedores;
vendedores;

« Permite o empacotamento de
produtos e servigos complementares;

. Aumenta a variedade e a « Permite produtos globais e

« Reduz perdas;

Consolida oferta e
demanda via
comércio
organizado;

Acelera o
processamento de
transacOes e o
atendimento de
pedidos;

Introduz novos
intermediarios no
mercado.

personalizacdo dos produtos;

Permite tomada de decisdo mais
rapida e informada;

Reduz os custos de compras antes,
durante e apds a transacao;

Ganha eficiéncia pela automatizacao
das transacoes;

Reduz custos de coletar informagao
acerca da preferéncia dos
compradores e gerenciar pregos
diferenciados;

Captura a atencao de compradores
potenciais e desenvolve novas
relagGes de negdcios.

comparagoes de pregos;

Permite que individuos se
beneficiem de ganhos de
escala via agregacao de
demanda e compras em
conjunto;

Permite que consumidores
personalizem produtos,
servicos ou informacao para
suas necessidades
individuais.

Fonte: Yu, Koning e Oviatt (2005, p.91).
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Zucchella (2002) observou que as Born Globals seriam fruto das grandes
mudancas que afetaram o ambiente de negdcios e comprimiram as nocoes de tempo
e de espaco. Entretanto, tais mudancas nao apresentariam um padrao regular ao
redor do globo e em todas as industrias e, como conseqiiéncia, tanto as
oportunidades para as empresas explorarem as novas condicdes de mercado, quanto

seus riscos, seriam bastante diferenciados nos diferentes paises e industrias.

A seguir serao discutidas outras categorias de fatores que influenciam o
fenbmeno Born Global, agrupadas em diferentes niveis de abrangéncia: ligadas ao
pais de origem, relacionadas a industria de atuacdo, referentes a prépria empresa e,

finalmente, ligadas a figura do empreendedor ou grupo dirigente.

2.4.3.2 Influéncia dos Fatores Ambientais do Pais

Embora Knight, Madsen e Servais (2004) tenham afirmado que o fendmeno
Born Global nao se limitava a paises especificos, caracteristicas peculiares de um
dado pais pareciam afetar a incidéncia deste tipo de empresa quando comparada
com outro pais. Por exemplo, Bloodgood, Sapienza e Almedia (1995) argumentaram
que as atividades internacionais entre novas empresas teriam sido bem menos
comuns no caso dos Estados Unidos devido a geografia do pais. Enquanto um novo
empreendimento norte-americano operando num raio de 500 milhas a partir de sua
base ainda poderia estar dentro das fronteiras nacionais, uma empresa européia com
0 mesmo escopo geografico poderia ter de lidar com cinco ou seis paises diferentes.
Também as empresas dos Estados Unidos nao participariam de networks de
suprimento com a mesma intensidade de suas equivalentes européias e japonesas.
Finalmente, diferencas de politicas de incentivo governamental teriam estimulado

mais a internacionalizacao de pequenos negdcios fora dos Estados Unidos.

Na Itdlia, “numero substancial de empresas Born Global sao encontradas em
distritos industriais e clusters locais” (Zucchella, 2002, p.16). Esta configuracao de
certo modo especifica da organizacao econdmica italiana parece ter um efeito de

network para as PMEs que se beneficiam das experiéncias até de seus competidores
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para ingressar no mercado internacional. Em um cluster nao existe network formal,
mas sim uma espécie de “capital de conhecimento internacional coletivo” (p.19).
Este conhecimento é dinamico e favorece as PMEs dentro do cluster a superar suas
limitagOes intrinsecas, construir parcerias e acordos de networks com participantes

estrangeiros.

Ja Gabrielsson (2005), estudando o mercado finlandés, apontou que as
empresas desse pais estavam inseridas no contexto de uma economia pequena e
aberta'*, o que estimularia a vis3o de ter por meta a conquista rapida do mercado
global. Sobre 0 mesmo pais, Arenius (2005, p.117) afirmou: “a Finlandia € um
mercado de economia aberta e intensiva em conhecimento e o ato de se
internacionalizar nao representa uma escolha entre fazé-lo ou nao, mas sim do

quando”.

No estudo de Evangelista (2005), um de seus entrevistados citou o fato de as
empresas australianas nao sofrerem com percepcoes negativas de seus produtos no
mercado mundial, mas sim com a desvantagem da “Australia estar muito longe”
(p.188). Apesar disso, “sua desvantagem de localizagdo é reduzida de modo
significativo pela tecnologia, ou seja, a Internet, e por estratégias apropriadas de
distribuicdo, como o estabelecimento de um escritdério de vendas no exterior.”
(EVANGELISTA, 2005, p.192).

A partir de uma revisao de estudos anteriores, Moen (2002) concluiu que a
situacdo tanto do mercado doméstico quanto dos mercados externos poderia
influenciar o comportamento de exportacdo. O esperado € que uma situacao
desfavoravel no mercado doméstico estimule a empresa a exportar. Baker,
Gedaijlovic e Lubatkin (2005), ao propor um arcabougo para o estudo comparativo do
empreendedorismo internacional, afirmaram que os ambientes de cada pais variam
em termos das quantidades e tipos de recursos e de apoios institucionais disponiveis.
Eles defenderam que as caracteristicas das organizacoes construidas pelos
empreendedores para desenvolver as oportunidades irao ser fortemente
influenciadas por estas diferencas nacionais, implicando em diferentes configuragoes

de escala, escopo, capacitacoes etc.

14 Referenciada pelo autor como SMOPEC (small and open economy).
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Na revisao da literatura feita por Dominguinhos e Simdes (2004), foram
identificados 55 estudos empiricos que lidavam com Born Globals, envolvendo cerca
de 70 diferentes autores e com dados de mais de 20 paises. As Born Globals
surgiram em locais muito diferentes, tanto em paises grandes quanto pequenos e
com diferentes niveis de desenvolvimento econdmico. Apesar da multinacionalidade
de autores e trabalhos, como cada estudo é feito tipicamente em um Unico pais ou
com amostras de paises proximos e/ou similares, ainda ha a necessidade de
identificar que varidveis tipicas de cada pais influenciariam o desenvolvimento
internacional das empresas. A enorme dificuldade operacional de tal tarefa sé
poderia ser superada por um grande esforco coordenado internacional que seguisse

padroes operacionais similares para permitir a comparacao.

2.4.3.3 Influéncia dos Fatores Especificos da Indstria

Rennie (1993, p.50) concluiu que o aparecimento de Born Globals nao estava
ligado a tecnologias em particular ou a setores da economia. Segundo ele, “firmas
Born Global foram encontradas em todas as industrias, mesmo em setores
considerados em declinio”. O autor apontou tais firmas em industrias diversas, desde
comida, bebida e tabaco até equipamentos cientificos, profissionais e fotograficos,
passando pelas industrias de madeira, moveis e papel, produtos farmacéuticos e
veterinarios, equipamentos eletronicos e produtos de couro. Madsen e Servais
(1997) também afirmaram que o fendmeno Born Global ndo se limitava a industrias

de alta tecnologia.

Ja Oviatt e McDougall (1994) afirmaram que as maiores amostras de empresas
com perfis de novos empreendimentos internacionais estariam localizadas em
indUstrias nas quais a competicao internacional por conhecimento Unico fosse uma
caracteristica dominante, por exemplo, nas industrias de software ou de acessorios
para computadores. Estudando o mercado de empresas fornecedoras de software ou
produtos periféricos para computadores de mesa, Roberts e Senturia (1996)
concluiram que aspectos Unicos de uma industria emergente de alta tecnologia

resultavam em um padrdao muito acelerado de globalizacdo. Também Loane (2006)
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apontou que empresas com forte base técnica ou de conhecimento se

internacionalizariam mais precocemente do que as empresas mais tradicionais.

Oviatt e McDougall (1997) concluiram que uma industria que estivesse
passando por mudancas rapidas e integrando-se internacionalmente iria requerer de
uma empresa acao rapida para obter desempenho satisfatdério ou mesmo
sobrevivéncia. Em outras palavras, existiria para esta empresa uma inevitabilidade
de possuir operacgdes internacionais. Os autores apontaram para o fato de a
internacionalizacdo acelerada ser vista como um fendmeno mundial, sugerindo que
muito do processo de internacionalizacdo seria mais sistémico do que singular de
uma firma. Dessa forma, as forcas da industria poderiam ser influéncias
especialmente potentes para a internacionalizacao de uma empresa. No estudo de
Moen (2002), um exame mais minucioso das empresas classificadas como Born
Globals mostrou que muitas delas operavam em setores industriais bastante

internacionalizados.

O tipo de industria favorece o aparecimento de um dos trés papéis que uma
pequena empresa que se internacionaliza pode assumir, conforme Oviatt e
McDougall (1999). As empresas chamadas de “dependentes” surgiriam em industrias
maduras e globais (por ex., automotiva, aeroespacial ou farmacéutica), sempre
associadas a empresas maiores capazes de arcar com a escala necessaria para
competir nestas industrias. Empresas “independentes” surgiriam em industrias novas
ou mercados de nicho (por ex., instrumentos de precisao ou softwares especialistas),
pois a chave para o sucesso nestes ambientes é justamente a especializacao e a
posse de um conhecimento Unico. Finalmente, empresas ‘“interdependentes”
surgiriam em industrias onde existam networks de pequenas empresas (por ex.,

fabricacdo de ceramica na Italia).

Para Andersson e Wictor (2003), apesar de as Born Globals terem se
manifestado em muitas indUstrias diferentes, as caracteristicas industriais
continuavam sendo importantes para o desenvolvimento internacional dessas
empresas. Fatores industriais importantes seriam a taxa de crescimento da industria,

a importancia relativa da prestacao de servigos no setor industrial, as caracteristicas
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da industria dos clientes da empresa e o nivel de internacionalizacao dos principais

competidores e consumidores da empresa.

2.4.3.4 Influéncia dos Fatores Especificos da Empresa

Hymer (1960/1976) foi talvez o primeiro a mostrar que uma empresa precisaria
possuir algum tipo de vantagem propria para poder compensar as desvantagens
operacionais intrinsecas encontradas em um mercado externo. Varios dos autores
das teorias econémicas focaram suas pesquisas em identificar e descrever tais fontes
de vantagens (por ex.: Buckley e Casson, 1976; Dunning, 1977). Suas pesquisas
sugeriram que tecnologia e capacitacdes de marketing desenvolvidas nos mercados
domésticos como, por exemplo, forca da marca ou reputacao, seriam elementos
chave para o sucesso internacional (KOTHA, RINDOVA e ROTHAERMEL, 2001). As
Born Globals nao seriam excecao e, para sobreviverem e tornarem-se competitivas
vis-a-vis as empresas tradicionais ja estabelecidas, precisariam possuir algumas
caracteristicas competitivas distintivas. Entretanto, se ja apresentava dificuldades
para definir empiricamente que caracteristicas uma Born Global deveria apresentar, a
literatura disponivel é ainda menos convergente em relacao a que fatores especificos
da empresa seriam mais importantes para estimular esse caminho e o0 sucesso da

empresa nesta empreitada.

Rennie (1993) considerou que, para uma Born Global obter sucesso, ela deveria
ser flexivel e rapida e competir em mercados de nicho com base na qualidade e no
valor criado através de tecnologia inovadora e projeto de produtos. Também deveria
ser competitiva em custos, embora isto nao fosse um diferencial propriamente dito,

mas uma mera condicao para participar da competicao.

Ja Jolly et a/(1992) chegaram a conclusdes diferentes. Para eles, tais empresas
deveriam escolher uma area de negdcios com consumidores homogéneos e
necessidades de adaptagdao no composto de marketing minimas, por nao contarem
com escala para utilizar uma abordagem multi-doméstica como as empresas
grandes. Esses autores consideraram que Born Globals sempre seriam vulneraveis

por serem dependentes de um unico produto, o qual deveriam comercializar nos
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mercados principais primeiro, independente de onde tais mercados estivessem

situados, como maneira de atenuar os custos fixos.

Bloodgood, Sapienza e Almeida (1995) conduziram um estudo com 61 firmas
norte-americanas de capital de risco e consideradas de alto potencial, escolhidas
dentre diversas industrias, que tinham menos de cinco anos de existéncia quando do
IPO em 1991 e cujos resultados de desempenho foram medidos em 1993. Seus
resultados sugeriram que a maior internacionalizacao deste tipo de empresa estava
associada a maior experiéncia internacional de trabalho da alta geréncia, a busca de

diferenciacao de produto e ao maior tamanho da empresa em relacao as demais.

Zahra, Ireland e Hitt (2000) estudaram 321 INVs com atuacao em 12 setores
de alta tecnologia dos EUA. Os autores concluiram que a diversidade internacional e
modos de entrada com maior controle (por ex., subsididrias em contraponto a
licenciamentos) realmente aumentavam o aprendizado tecnoldgico. Por sua vez, este
novo conhecimento tecnoldgico criado internamente tinha um efeito positivo no
desempenho da firma (ROE e crescimento de vendas). Também foi possivel concluir
que a diversidade internacional e o0 modo de entrada escolhido tinham um efeito
direto e positivo sobre o desempenho de novos empreendimentos, além do seu

efeito mais indireto no crescimento do aprendizado tecnoldgico.

Para Bell (2001), a principal fonte de vantagem competitiva de uma Born Global
estaria ligada a uma base de conhecimentos mais sofisticada, utilizada para explorar
a dinamica de mercado cada vez mais global. Isto explicaria a maior incidéncia deste
tipo de empresa em industrias de alta tecnologia, ligadas a emergéncia de novas
tecnologias e conhecimentos (RIALP-CRIADO et a/, 2002).

Rialp-Criado et a/ (2002) afirmaram que a combinagao “certa” de recursos
organizacionais baseados em conhecimento e de um perfil distintivo do
empreendedor, com clara visdo internacional desde a fundacao do negdcio e com
experiéncia internacional prévia, aliados a otimizacdao dos relacionamentos pessoais e
organizacionais (networking), seriam pré-condicoes chave para assegurar o
desenvolvimento internacional futuro e o sucesso das Born Globals. Knight e Cavusgil
(2004) observaram que uma dimensao chave para as Born Globals era o fato de que

nessas empresas faltava a heranca administrativa profundamente enraizada dos
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negocios estabelecidos ha muito tempo. Empresas “antigas” precisariam antes
desaprender suas rotinas domésticas para conseguirem operar com SUCESSO NOS

mercados internacionais.

Muitas vezes é justamente a falta de recursos de uma Born Global que acaba
por definir suas caracteristicas tipicas. Por exemplo, impossibilitadas de arcar com os
gastos para construcao de uma marca global ou de fazer marketing intensivo, Born
Globals procuram se diferenciar via inovacao de produtos (KNIGHT, 1997;
GABRIELSSON, 2005).

Um dos principais focos das pesquisas sobre Born Globals tem sido identificar
caracteristicas diferenciadoras destas empresas em relacdo as suas congéneres
“tradicionais”. Tais caracteristicas podem ser capacitacdes da empresa, escolhas até
certo ponto estratégicas, ou simplesmente “atitudes”. Existe certa confusdo nas
relacdes de causalidade: possuir certas caracteristicas criaria Born Globals ou seria a
atuacao na arena global que acabaria por estimular o desenvolvimento de certas
caracteristicas? A resposta a esta pergunta ainda se constitui em um desafio para as

pesquisas futuras.

Além dos autores ja citados, outros vieram se somar ao estudo do assunto. A
seguir, é feito um esforco de sintese apontando as caracteristicas mais marcantes

atribuidas a uma Born Globalt

. Posse de ativos singulares (OVIATT e MCDOUGALL, 1995; ZUCCHELLA, 2002;
CALLAWAY, 2004; GABRIELSSON, SASI e DARLING, 2004; DIMITRATOS e
JONES, 2005; EVANGELISTA, 2005). Mais especificamente, foram apontados

pela literatura como os principais ativos singulares relevantes:

- Reconhecimento da marca da empresa (KOTHA, RINDOVA e
ROTHAERMEL, 2001);

- Conhecimento profundo do mercado e do produto (BELL, 2001; RIALP
et al, 2002);

- Conhecimento técnico ou cientifico da empresa (BELL, 2001; RIALP et

al, 2002);

. Maior capacidade de inovacdo (KNIGHT, 1997; AUTIO, SAPIENZA e ALMEIDA,
2000; DIMITRATOS e PLAKOYIANNAKI, 2003; KNIGHT e CAVUSGIL, 2004;
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GABRIELSSON, 2005; ZHENG e KHAVUL, 2005; MORT e WEERAWARDENA,
2006; NIETO e FERNANDEZ, 2006);

Especializacao ou foco, estratégias de nicho no mercado global (MOEN, 2002;
ZUCCHELLA, 2002; CHETTY e CAMPBELL-HUNT, 2004; GABRIELSSON, SASI e
DARLING, 2004; GABRIELSSON, 2005);

Forte orientagao ao consumidor (RENNIE, 1993; ZUCCHELLA, 2002; KNIGHT,
MADSEN e SERVAIS, 2004);

Uso de diferenciacao do produto como uma fonte de vantagem competitiva
(BLOODGOOD, SAPIENZA e ALMEIDA, 1996; EVANGELISTA, 2005);

Vantagem tecnoldgica (MOEN, 2002; KNIGHT e CAVUSGIL, 2004) e
vantagem tecnoldgica que propicia a lideranca mundial em seus produtos
(CHETTY e CAMPBELL-HUNT, 2004);

Uso mais ativo de tecnologia da informacao:

- Kotha, Rindova e Rothaermel (2001) e Moen (2002) encontraram
diferenca positiva e significativa entre Born Globals e firmas
consideradas tradicionais em relacao ao uso de TI. Evangelista (2005),
Yu, Koning e Oviatt (2005), Sinkovics e Bell (2006), Loane (2006) e
Nieto e Fernandez (2006) apontaram a importante relacao entre a

Internet e o empreendedorismo internacional;

- Chetty e Campbell-Hunt (2004) nao consideraram o uso de TI como

uma fonte importante de discriminagao entre as empresas;

Forte uso de parcerias (MCDOUGALL, SHANE e OVIATT, 1994; COVIELLO e
MUNRO, 1995; GABRIELSSON, KIRPALANI e LUOSTARINEN, 2002; SHARMA
e BLOMSTERMO, 2003; GABRIELSSON, 2005);

Importancia de networks (OVIATT e MCDOUGALL, 1994 e 1995; COVIELLO e
MUNRO, 1995; KNIGHT e CAVUSGIL, 1996; ZUCCHELLA, 2002; RIALP et al,
2002; DIMITRATOS e PLAKOYIANNAKI, 2003; SHARMA e BLOMSTERMO,
2003; CALLAWAY, 2004; GABRIELSSON e KIRPALANI, 2004; ARENIUS, 2005;
AUTIO, SAPIENZA e ARENIUS, 2005; DIMITRATOS e JONES, 2005;
EVANGELISTA, 2005; GABRIELSSON, 2005; FREEMAN, EDWARDS e
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SCHRADER, 2006; LOANE, 2006; MORT e WEERAWARDENA, 2006; MTIGWE,
2006; NIETO e FERNANDEZ, 2006).

Este Ultimo aspecto, a relacdao entre participar de uma network e ser uma Born
Global, motivou Zucchella (2002) a propor mais uma classificacdo possivel entre

empresas internacionalizadas, apresentada a seguir na Figura 8.

Figura 8 — Caminhos da internacionalizacdo de PMEs italianas: tentativa de taxonomia

Simultaneo Empresas Born Global stand Empresas Born Global cluster /
alone networked
Crescimento
Internacional
Segiiéndial Empresa |nter|_1§t|onal solitaria Empresas satélites
tradicional
Solitaria Baseada num sistema

Atitude em relacdo as Networks

Fonte: Zucchella (2002).

Zucchella considerou também o modo de crescimento internacional, se
simultadneo ou seqiiencial, uma maneira de contrapor as Born Globals ao preconizado
pelo Modelo de Uppsala, que ja havia incorporado a nocao das networks na
internacionalizacao (JOHANSON e VAHLNE, 1990). A autora incluiu participar de um
cluster de empresas, conforme verificado nos distritos industriais italianos, como algo
equivalente a participar de uma network para efeito de sua classificacao. Para ela,
também, ser uma Born Global seria mais uma necessidade do que uma opgao, pois
tais empresas lidariam com mercados domésticos muito limitados e precisariam
buscar consumidores globais. O grande numero de autores a apontar a relacao entre
networks e Born Globals pode significar que este seja um dos fatores mais

importantes para processos de internacionalizacao acelerados. Autio, Sapienza e
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Arenius (2005, p.37) afirmaram que: “a network nao se apresenta apenas como um
impulso para a internacionalizagdo, mas também como uma fonte de conhecimento

e aprendizado”.

2.4.3.5 Influéncia dos Fatores Individuais do Empreendedor

Oviatt e McDougall (1995) apontaram sete caracteristicas de uma start-up
global de sucesso: (1) existéncia de uma visdao global desde sua criacao; (2)
gerentes possuem experiéncia internacional; (3) empreendedores globais possuem
fortes networks de negdcios internacionais; (4) tecnologia ou mercados novos sao
explorados; (5) ativos intangiveis Unicos estdo presentes; (6) extensdes de servicos
ou produtos sao bastante relacionadas; e (7) a organizacao é coordenada de perto
mundialmente. Das sete caracteristicas, as trés primeiras seriam fundamentais

durante a criacao da empresa e se referem aos seus empreendedores.

Assim, como ndo poderia deixar de ser, outra area de atencdao dos
pesquisadores do processo de internacionalizacao das Born Globals tem sido a de
tentar caracterizar o empreendedor que funda tais empresas. Knight, Madsen e
Servais (2004) concluiram, a partir de estudos de caso, que as Born Globals
geralmente sao criadas por empreendedores com forte visao internacional, que
focam em seus clientes e enfatizam as competéncias de marketing, bem como
produtos diferenciados e de alta qualidade. Embora na secao anterior a relevancia do
papel do empreendedor ja houvesse sido ressaltada, aqui serdao analisadas com mais
profundidade suas caracteristicas, capazes de afetar a decisdo de
internacionalizacdo. Entretanto, também ocorrem divergéncias entre os autores
sobre a caracterizacao de um empreendedor Born Global “tipico”. As caracteristicas

apontadas pela literatura sao:

. Apresenta forte orientacdo (estratégica) internacional ou visao global desde o
inicio (OVIATT e MCDOUGALL, 1995; HARVESTON, KEDIA e DAVIS, 2000;
MOEN, 2002; DIMITRATOS e PLAKOYIANNAKI, 2003; GABRIELSSON, SASI e
DARLING, 2004; GABRIELSSON, 2005; KUNDU e RENKO, 2005; MORT e
WEERAWARDENA, 2006);
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. Apresenta experiéncia internacional anterior a fundacdo da empresa
(EVANGELISTA, 2005):

Para Harveston, Kedia e Davis (2000), este fator apresenta diferenca

positiva e significativa entre Born Globals e firmas tradicionais;

Para Chetty e Campbell-Hunt (2004), existe pouca diferenca entre Born
Globals e empresas tradicionais quanto a experiéncia internacional

prévia de seus dirigentes;

Para Bloodgood, Sapienza e Almeida (1996), a internacionalizagao
inicial de novos empreendimentos esta diretamente relacionada a

experiéncia internacional de trabalho do board de diretores;

INVs liderados por gerentes com experiéncias de trabalho internacional
foram mais capazes de se internacionalizar rapidamente e com sucesso
(OVIATT e MCDOUGALL, 1995; MCDOUGALL e OVIATT, 1996;
GABRIELSSON, 2005; KUNDU e RENKO, 2005);

Para Loane (2006), o conhecimento possuido pelo empreendedor
adquirido em suas experiéncias prévias desempenha importante papel
no desenvolvimento e alocacao de recursos da empresa para a
internacionalizacao como, por exemplo, na obtencao de financiamento

ou de parceiros em redes de negdcios;

. Obteve algum grau de educacao no exterior (BLOODGOOD, SAPIENZA e
ALMEIDA, 1996; EVANGELISTA, 2005);

. Apresenta maior tolerancia a risco (MADSEN e SERVAIS, 1997; KNIGHT e
CAVUSGIL, 1995; HARVESTON, KEDIA e DAVIS, 2000; DIMITRATOS e
PLAKOYIANNAKI, 2003; MORT e WEERAWARDENA, 2006);

Em uma pesquisa baseada em cinco estudos de casos de empresas da

Dinamarca e da Australia, Rasmussen, Madsen e Evangelista (2001) estudaram o

processo de fundacao de uma Born Global e a atuacao do seu empreendedor.

Concluiram que talvez a internacionalizagdo nao fosse o principal objetivo no

processo de fundacao das empresas estudadas, embora tenha vindo em segundo

lugar em todos os casos. Outras motivacbes como se auto-empregar ou buscar

mercado para uma boa idéia vieram antes, mas o alto grau de internacionalizacao
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tornou-se condigao necessaria para o sucesso da empreitada. Em outras palavras, a
internacionalizacdo nao era um objetivo estratégico para os fundadores, mas algo
que era necessario se eles queriam fundar este ou aquele tipo de empresa. Por
exemplo, se desejassem produzir moéveis sofisticados num pais com mercado interno
pequeno ou desenvolver software para web design. Entretanto, os autores olharam
suas proprias conclusGes com cautela, por serem baseadas em apenas cinco casos, e
imaginaram se ser uma Born Global nao poderia ser uma escolha estratégica
dependendo do grau de internacionalizacdo da industria especifica. Os autores
também concluiram ser possivel fundar uma Born Global apenas com uma boa idéia
e certa experiéncia, sem haver necessidade de estar inserido numa network, embora
em um dos casos houvesse sido a network a principal motivacao para a

internacionalizacao.

Harveston, Kedia e Davis (2000) chamaram a intencao para o fato de haver
pouca pesquisa sobre os processos mentais dos empreendedores de empresas Born
Global. Eles criticaram o fato de muitos autores se referirem as caracteristicas
pessoais dos empreendedores como se fossem caracteristicas das organizacoes,
tornando algumas vezes ténue a diferenciacao entre caracteristicas das empresas e
de seu fundador. Entretanto, reconheceram ser isto compreensivel, por se tratar em
sua maioria de empresas de pequeno porte, criadas ao redor das capacitacoes e

conhecimentos de seu empreendedor ou grupo empreendedor.

Andersson e Wictor (2003) concluiram em seu estudo no mercado sueco que a
globalizacdo tornou mais facil a condugdo de estratégias Born Global. Entretanto,
empreendedores ativos, capazes de reconhecer as oportunidades globais, foram
cruciais para a implementacao dessas estratégias, nas quais networks pessoais
foram utilizadas como ferramentas. Os autores, entretanto, ressaltaram a dificuldade
de caracterizar os empreendedores como um grupo similar, pelo fato de os mesmos

serem individuos, as vezes com caracteristicas bem diferentes entre si.

O uso de networks pessoais foi apontado em pesquisas posteriores como as de
Arenius (2005), Evangelista (2005) ou Loane (2006), por exemplo, como
fundamental para o sucesso de determinadas Born Globals. Harris e Wheeler (2005)

argumentaram que algumas das relagdes internacionais que os empreendedores
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formam nao apenas teriam por objetivo suprir uma necessidade de marketing,
fornecer informagdes ou conceder acesso a uma network. Para os empreendedores,
tais relacionamentos fariam muito mais, direcionando a estratégia e podendo
transformar a empresa, podendo até ser encarados como os principais ativos de suas
empresas. Outra descoberta dos autores foi que esses relacionamentos raramente se
originam das relacbes com empresas clientes, fornecedoras ou distribuidoras, mas
que podem vir de qualquer lugar, seja no ambiente de negdcios ou nas diversas
esferas sociais. A conclusao do estudo foi que os empreendedores deveriam
desenvolver sua estratégia de internacionalizacdo com base em parcerias com
pessoas com as quais tivesse relacionamentos pessoais fortes, baseados em
conhecimento e confianca. Tais relagdes pessoais poderiam “ajudar a desenvolver
conhecimento, entendimento e visdes e planos para a internacionalizacao das
empresas. Ainda, via arranjos cooperativos, relacionamentos podem fornecer os
meios € mecanismos pelos quais tais planos pudessem se realizar” (HARRIS e
WHEELER, 2005, p.205).

2.4.4 INCONGRUENCIAS COM A ABORDAGEM TRADICIONAL E LACUNAS TEORICAS

“A internacionalizagdo em estdagios e evolucionaria das organizacoes é
boa histéria, mas os livros de historia organizacional do futuro
descreverao o comego do novo milénio como a primeira vez em que
muitas novas corporagoes foram forcadas a serem globais desde sua
fundagdo.” (OVIATT e MCDOUGALL, 1995, p.40)

Johanson e Vahlne (1977) propuseram um modelo de desenvolvimento
incremental do processo de internacionalizagao. Este modelo tinha como premissa
que o conhecimento experiencial funciona como um redutor de riscos, que as formas
de operacao no exterior evoluem gradualmente, e que a progressao geografica nos
mercados estrangeiros se daria de acordo com um padrdo de reducao da distancia
psiquica. Seu modelo parecia ser adequado para a anadlise geral de empresas
fazendo investimentos de procura de novos mercados, e para a analise mais
especifica de pequenas e médias empresas que atuem em ambientes pouco

internacionalizados e durante as fases iniciais de internacionalizacao.
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Oviatt e McDougall (1994) apontaram que nenhuma das excecoes levantadas
por Johanson e Vahlne (1990) para a aplicacdo do M-U aos estagios iniciais da

internacionalizacao poderia ser aplicada aos novos empreendimentos internacionais:

. Johanson e Vahlne (1990) admitiam que firmas com muitos recursos
pudessem dar passos maiores durante seu processo de internacionalizagao.
Comentario: nas Born Globals os recursos sao limitados pelo pouco tempo de

operagbes e usualmente pelo seu pequeno porte;

. Johanson e Vahine (1990) consideravam que seria mais facil aprender sobre
as condicdes de mercados estrangeiros mais estaveis e homogéneas.
Comentario: os mercados de atuacdo das Born Globals estdo entre os mais
volateis;

. E, finalmente, Johanson e Vahlne (1990) apontavam que empresas poderiam
generalizar experiéncias consideraveis em mercados similares a novos
mercados alvos estrangeiros. Comentario: por sua propria definicao, as Born

Globals possuem pouca ou nenhuma experiéncia em algum mercado.

Assim, com base em seus comentarios, Oviatt e McDougall (1994) concluiram
que, “de acordo com os proprios padroes de Johanson e Vahine (1990), a teoria dos
estagios precisa de mais que um ajuste pequeno” (p.51). Entretanto, Oviatt e
McDougall (1994) afirmaram que as evidéncias apontadas pela literatura académica
e pelas revistas de negdcios sobre os novos empreendimentos internacionais nao
implicariam que as teorias tradicionais estivessem totalmente erradas, pois elas
ainda se aplicariam em alguns casos de empresas ou industrias. Para os autores, o
significado das evidéncias empiricas seria que as teorias tradicionais teriam se
tornado menos aplicaveis em numero crescente de situacbes, em que ocorreram
mudancas na tecnologia, nos ambientes industriais especificos ou nas capacitacoes

das empresas.

Bell (1995) estudou a internacionalizagao de pequenas empresas de software
(menos de 200 empregados), na Finlandia, Irlanda do Norte e Noruega. Ele partiu de
uma amostra obtida via mail survey com 98 firmas, posteriormente seguida por
entrevistas pessoais em profundidade com 24 firmas. Suas conclusdes foram que a

cadeia de estabelecimento proposta pelo M-U nao refletia adequadamente os fatores
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que influenciavam os padrdes de internacionalizacao dessas firmas. Ele encontrou
fortes evidéncias de que o processo seria influenciado por: a empresa seguir os
clientes, tanto domésticos quanto internacionais; ter como alvo mercados de nicho;
e consideracoes especificas dessa industria, ao invés de se pautar pela proximidade
psicoldgica ou geografica dos mercados de exportacdo. Também foi encontrada
apenas pouca evidéncia de que essas firmas passariam progressivamente da

exportacao para outros modos de entrada.

Por outro lado, a pesquisa de Bell (1995) mostrou que as empresas assumiam
compromissos crescentes com a exportacao, mas isto se manifestava pela expansao
para novos mercados de exportacdo, ao invés de comprometerem maiores niveis de
recursos em mercados estrangeiros ja explorados. As descobertas de Bell (1995)
também apontaram para um processo muito menos deterministico do que o
proposto pelo M-U. O autor concluiu que a principal limitacao de qualquer teoria de
estagios consiste no uso de modelos lineares para tentar explicar comportamentos
que sao freqiientemente complexos, dinamicos e interativos. Ele enxergou algum
mérito na abordagem de networks, uma vez que parte das empresas
internacionalizava-se para seguir seus clientes ou gracas a contatos com
fornecedores estrangeiros, entretanto fez a ressalva de que esta abordagem “nao
explica os padroes e processos de internacionalizacao de outras firmas que,

aparentemente, nao possuem nenhuma dessas conexdes” (p.72).

Bloodgood, Sapienza e Almeida (1995) concluiram em seu estudo que os
empreendedores norte-americanos nao precisaram necessariamente seguir um
padrao lento e seqliencial para entrar de modo efetivo em mercados internacionais.
Ao contrario, eles sugeriram que a rapida globalizacao de mercados requereria que
algumas empresas deveriam competir internacionalmente desde sua criacao, o que

contrariava o proposto pelo M-U.

Oviatt e McDougall (1997) argumentaram que se as teorias tradicionais se
aplicassem melhor aos estagios iniciais de internacionalizagdo (Johanson e Vahine,
1990, Andersen, 1993), entao empresas como as Born Globals seriam aquelas que
deveriam seguir um caminho de internacionalizagao mais lento, incremental e avesso

ao risco. Entretanto, conforme se acumulam as evidéncias empiricas de que nao é
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isto o que acontece, tanto em freqiiéncia quanto em quantidade, ficaria claro nao
serem tais empresas meras anomalias. Para os autores, a explicagao de Johanson e
Vahlne (1990) de que essas empresas poderiam ser frutos de efeitos de networks

internacionais é uma analise superficial e informal.

Larimo (2001) estudou dois casos de Born Globals finlandeses que se
comportaram parcialmente de acordo com o modelo tradicional, por exemplo, em
relacdo as escolhas de mercado. Entretanto, o inicio das exportacdes em relacao a
fundacdo da empresa e a posterior expansao foram processos extremamente
rapidos. O autor observou que a tomada de decisao rapida ajudou estas duas firmas
a terem reagdo rapida e a estarem mais dispostas a assumir riscos maiores. Outros
pontos comuns entre as empresas: serem focadas em mercados de nicho e nas suas
areas de competéncias essenciais, possuirem forte comprometimento de mercado e
terem geréncia com visao internacional desde sua fundagao. A conclusao foi de que
empresas de porte médio ou pequeno poderiam internacionalizar suas operagoes
muito rapidamente e, simultaneamente, serem lucrativas quando competindo com
MNEs. A criacao de valor e a flexibilidade na forma de alta qualidade, inovagao
tecnoldgica, networking e relacionamentos proximos com os consumidores seriam

criticas para o sucesso da empresa.

Moen e Servais (2002) reconheceram o impacto consideravel dos chamados
modelos de “estagios” na area de Negdcios Internacionais ao longo de quase trés
décadas. Para os autores, isto teria ocorrido pelo fato de muitos de seus estudos
terem sido bem escritos e de facil compreensdo, o que teria facilitado também sua
propagacao em salas de aula. Moen e Servais consideraram que ainda poderiam
existir empresas que seguissem o0 modelo lento e gradual de entrada no exterior,
mas que tais empresas seriam a excecao. Para os autores, o novo ambiente
globalizado faria com que as firmas ou ja se estabelecessem com produtos,
competéncias, orientagdo e recursos para competir com sucesso nos mercados
internacionais; ou com o foco no mercado doméstico. Segundo eles, para empresas
que ndo se estabelecessem com foco internacional dominante poderia ser dificil
tornar-se posteriormente um exportador com alto envolvimento internacional. Tais
empresas talvez seguissem o0 modelo de estagios em seu processo de

internacionalizacdao. Neste sentido, pesquisas futuras deveriam investigar o
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desenvolvimento das atividades internacionais tanto de empresas novas quanto das

mais antigas.

O estudo de Hashai e Almor (2004) chegou a conclusao de que as Born Globals
intensivas em conhecimento seguem um processo de estdgios, embora nao
necessariamente seguindo os preceitos da abordagem tradicional. Os autores
argumentaram que, se o processo de internacionalizacdo for estudado também apds
a entrada no primeiro mercado estrangeiro, podera ser notado compromisso
crescente gradual com os demais mercados estrangeiros. Eles defenderam entao
uma maior énfase em estudos longitudinais dos processos de internacionalizacao de
Born Globals intensivas em conhecimento que tenham seu processo amadurecido,
para poder capturar as caracteristicas dinamicas desses processos. Entretanto,
Hashai e Almor (2005) preocuparam-se em seu estudo em comparar este tipo de
Born Globals com grandes empresas multinacionais, e nao com PMEs que tivessem

seguido a abordagem tradicional em estagios.

Bell, McNaughton e Young (2001) apontaram a existéncia de outro tipo de
empresas, que chamaram de “born-again globals’, firmas que, embora ja operassem
por muitos anos em seus mercados domésticos, com a ocorréncia de um
acontecimento marcante como um processo de fusdao e aquisicao, por exemplo,
tornavam-se globais rapidamente, assumindo comportamentos tipicos de uma Born
Global. Talvez o aspecto mais interessante de seu estudo seja a percepcao de que a
logica por tras do fenbmeno Born Global poderia ser aplicada a outras empresas
mais antigas. Faz sentido pensar que as tendéncias sintetizadas do ambiente global
ou os fatores especificos de industrias ou paises que motivaram o surgimento de

Born Globals possam também afetar outras empresas.

Praticamente todos os autores citados chegaram a conclusao, de um modo ou
de outro, que empresas Born Globals nao seguiam o preconizado pelos modelos de
estagios. Os Quadros 11 e 12 trazem resumos das principais diferencas entre as

empresas que seguem uma abordagem tradicional e as empresas Born Global.
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Quadro 11 — Diferencas de comportamento no processo de internacionalizacao

Caracteristicas

Empresas “tradicionais”

Empresas “ Born global’

Motivagao para a
internacionalizagao

Reativas;

Condigbes adversas no
mercado doméstico;

Pedidos / consultas nao
solicitados;

Gerenciamento “relutante”;
Custo de novos processos
produtivos “for¢a” inicio da
exportacao.

Proativas;

Mercados de “nicho” globais;
Gerenciamento “compromissado”;
Internacional desde a fundagao;
Busca ativa.

Obijetivos
internacionais

Sobrevivéncia / crescimento;
Aumentar volume de vendas;
Ganhar participagao de
mercado;

Estender o ciclo de vida do
produto.

Vantagem competitiva;
Vantagem do *“ first-mover"”;
“Locking-in" os clientes;

Penetracao rapida de “nichos” ou
segmentos globais;

Proteger e explorar conhecimento
proprietario.

Incremental;

Expansdo doméstica vem
primeiro;
Foco em mercados

Concomitante;

Expansdo doméstica e exportagoes
guase simultaneas (exportacdo pode
preceder atividade no mercado

Padroei de “psiquicos”; domestico);
expansao N ) N
internacional Mercados alvo sdo de baixa Foco em mercados “de ponta®;
tecnologia e menor Evidéncias de “seguimento” de
sofisticacao; clientes;
Evidéncias limitadas de Evidéncias fortes de networks.
networks.
Gradual; Rapida;
Internacionalizagao lenta Internacionalizagdo acelerada (grande
o (pequeno numero de numero de mercados de exportacdo);
elocidade 5. )
mercados de exportagao); Muitos mercados ao mesmo tempo;
Um Gnico mercado por vez; Desenvolvimento “global” de novos
Adaptacao da oferta existente. produtos.
Convencional; Flexivel;
Método de Uso de agentes / distribuidores Uso de agentes ou distribuidores mas
R ou atacadistas; também evidéncia de integragdo com
distribuicao /

Modos de entrada

Direto para os consumidores.

0s canais dos clientes, uso de
licenciamento, joint ventures,
produgdo no estrangeiro etc.

Estratégias
Internacionais

Ad-hoc e oportunistas;

Evidéncia de comportamento
reativo continuado as
oportunidades de exportagao;

Expansao para novos
consumidores / mercados nao
relacionados entre si.

Estruturadas;

Evidéncia de uma abordagem
planejada para a expansao
internacional;

Expansao de networks internacionais.

Fonte: Adaptado de Bell e McNaughton (2000).
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Quadro 12 — Principais diferencas entre abordagem tradicional e Born Global

Caracteristicas

Abordagem Tradicional

Born Globals

Importancia do
Mercado
Doméstico

Necessidade de mercado
doméstico forte para apoiar as
empresas nos esforgos de
internacionalizagao.

Podem ter mercado doméstico pequeno
ou ndo ter esse mercado.

Capacitacao para
Atuacao
Internacional

« Experiéncia prévia e
conhecimento sao importantes
para entrar em mercados
internacionais;

« Processo gradual, em estagios,
conhecimento adquirido por
experiéncia e ndo ex ante,

» A expertise acaba por envolver
muitas pessoas na organizacao
e nao esta toda concentrada
nos fundadores da empresa;

« Nao se espera que fundadores
tenham experiéncia prévia
com mercados internacionais.

« Experiéncia prévia e conhecimento sao
importantes (igual);

« Experiéncia pode ser adquirida cedo
na vida da empresa. Empreendedores
ja possuem maior experiéncia
internacional e as empresas sao mais
capazes de acumular conhecimentos
sobre internacionalizagao;

« Aceleragdo da internacionalizagdo é
garantida pelas tecnologias de
comunicacao, que facilitam: adquirir
conhecimentos, desenvolver
estratégias e manter relacionamentos;

« Maior capacidade de tomada de
decisao dos empreendedores para
aproveitar oportunidades de mercado.

Distancia Psiquica

A entrada das empresas em
novos mercados € funcao da
distancia psiquica desses
mercados em relacdo a
experiéncia anterior da empresa.

As transformacgdes nas comunicagdes, nos
sistemas politicos e comerciais entre as
nacoes tornaram a distancia psiquica
praticamente irrelevante para o processo.

Influéncia da
Estratégia da
Empresa

A abordagem tradicional é cética
em relacdo a importancia da
estratégia, considera que os
processos de internacionalizagao
sao mistura de pensamento e
acao estratégicos,
desenvolvimentos emergentes,
mudancga e necessidade.

Nas Born Globals é enfatizado o papel da
estratégia, pois tanto o foco quanto o
ritmo da internacionalizacdo sao ditados
por imperativos competitivos de criacao
de uma posicao de lideranca competitiva
em nichos ou em mercados emergentes.

Importancia das
Networks

Enfase no papel das redes de
relacionamentos de negdcios
criadas pela firma que se
internacionaliza: ela usa
intermediarios nos estagios
iniciais para reduzir o
comprometimento de recursos e
suprir a falta de conhecimento
local.

Papel das redes também é importante, a
diferenca é que as redes devem ser
suficientemente extensas para permitir o
alcance global desejado pela empresa e
serem criadas com a rapidez adequada a
suportar a entrada em multiplos
mercados. Um recurso chave para as
Born Globals é o acesso a redes
internacionais.

Tempo para a
Internacio-
nalizagao

Processo gradual. Mercados
internacionais sao desenvolvidos
em série.

Internacionalizagdo acelerada. Muitos
mercados internacionais desenvolvidos
simultaneamente.

Fonte: Adaptada das discussdoes em Chetty e Campbell-Hunt (2004).
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2.4.5 IMPLICACOES PARA POLITICAS GOVERNAMENTAIS

Rennie (1993) apontou que os problemas para desenvolvimento das pequenas
e médias empresas sdao muito diferentes daqueles das grandes empresas. Os
exportadores pesquisados por ele, sendo eles Born Globals ou nao, relataram os
fatores que mais freqlentemente restringiam seu crescimento internacional:
credibilidade, acesso a financiamento, informacao de mercado, tecnologia e, mais

importante, a falta de uma visao inovadora e internacional.

Rennie (1993) afirmou que, ao elaborar suas politicas para os anos futuros, os
governos iriam preocupar-se menos com a protecao e o aprimoramento do
desempenho de firmas individuais nos mercados globais, € mais com a criacao de
uma ambiente capaz de estimular uma reserva de individuos capacitados a construir

empresas internacionais pequenas, adaptaveis e dinamicas.

Bloodgood, Sapienza e Almeida (1995) sugeriram que o governo federal (no
caso de seu estudo, o governo dos Estados Unidos) poderia prover os meios e
incentivos para aumentar a experiéncia de trabalho internacional dos atuais e futuros
lideres de negdcios. Também ajustes nas leis fiscais e outros incentivos poderiam ser
proporcionados a empresas que necessitassem ter empregados em temporadas no
estrangeiro. De modo similar, um fundo para apoiar atividades de pesquisa e
desenvolvimento possibilitaria melhores condicbes para as empresas aumentarem a

quantidade e a variedade de produtos com apelo internacional.

Ja McDougall e Oviatt (1996) criticaram o fato de muitos académicos e
especialistas em negdcios recomendarem sem restricbes que mais empresas
deveriam competir em mercados internacionais, o que também seria encorajado com
entusiasmo por algumas agéncias governamentais. Para os autores, este conselho
nao parece ter sido baseado em evidéncias empiricas, uma vez que poucos
pesquisadores conseguiram investigar a relacao entre o desempenho de novos
empreendimentos e a sua internacionalizagao. Em sua pesquisa com novas empresas
de manufatura nas industrias de equipamentos de computacdo e comunicacdes nos
EUA no final da década de 80, descobriram que, embora a internacionalizacao
precoce de novos empreendimentos estivesse associada a participagdo de mercado

mais alta em anos subseqiientes, nao existia associacao direta significativa com o
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retorno sobre o investimento dessas empresas em relagao as empresas domésticas.
Embora nao tivessem conseguido descobrir um padrdao consistente de mudancgas
estratégicas na sua pesquisa, afirmaram que aparentemente o0 sucesso da
internacionalizacdo estaria acompanhado por mudancas na estratégia do novo
empreendimento. Além das recomendacOes de praxe por novas e aprofundadas
pesquisas, ficou claro no estudo de McDougall e Oviatt (1996) o cuidado que as
agéncias governamentais deveriam tomar para incentivar a internacionalizacao das
empresas de um pais, com investimentos dirigidos a setores e direcOes estratégicas

com maior possibilidade de sucesso.

Partindo da conclusao de seu estudo de que havia grandes diferengas no
comportamento do processo de internacionalizacao entre empresas tradicionais e
Born Globals, Bell e McNaughton (2001) externaram algumas preocupacoes em
relacdo as politicas publicas dirigidas as pequenas empresas. Para os autores, sendo
as Born Globals intensivas em conhecimento ou servicos, elas apresentavam
profundas diferencas com relacdo as empresas que seguiam um processo de
internacionalizacao tradicional, em termos de motivagdes para a internacionalizacao,
objetivos da internacionalizacao, padroes de expansao internacional, velocidade,
método de distribuicdo / modo de entrada, e estratégias internacionais. Entretanto,
as atividades correntes da maioria das organizacoes de promocao de exportacao
orientavam-se mais para as necessidades das firmas tradicionais, pois estariam
configuradas para apoiar um processo de internacionalizacao incremental. Assim, a
velocidade maior da internacionalizagdao entre as Born Globals representaria um
desafio fundamental para estas organizagdes, nao apenas em termos de prover
assisténcia de modo mais oportuno, mas também em relacdo a natureza do apoio
fornecido. Conseqiientemente, as politicas publicas para a internacionalizacao de
firmas pequenas requereriam reconsideragdoes fundamentais para melhor atenderem

as necessidades especificas de apoio das empresas Born Global.

Para Moen (2002), os programas publicos de assisténcia a exportacao deveriam
ser revistos para incluir as necessidades das firmas pequenas e de carater inovador
que ndo possuissem uma posicao forte no mercado doméstico, mas que estivessem
bastante envolvidas com os mercados internacionais logo apds sua fundagao, ou

seja, as Born Globals.
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Para Moen e Servais (2002), na maior parte dos paises europeus 0s governos
consideram importante estimular e fazer crescer as exportagdes para melhorar seus
balancos de pagamento, aumentar a oferta de empregos e o crescimento econdémico
de seus paises. Como muitas empresas nesses paises sao pequenas, foram criados
programas de promocao e desenvolvimento das exportacoes de PMEs. Entretanto,
para os autores, tais programas visam principalmente PMEs estabelecidas ha mais
tempo, deixando de fora as novas PMEs (Born Globals), ou seja, excluindo
justamente as empresas com maior potencial de exportacao. Eles consideraram
importante coordenar o desenvolvimento das exportacdes com uma politica publica
com programas de apoio a novos negdcios, visando o estabelecimento de novas

empresas com potencial de mercado.

Rassmussen e Madsen (2002) citaram o caso da Dinamarca, onde nenhuma
das Born Globals pesquisadas havia recebido ajuda governamental, fosse recursos
ou apoio de agéncias de fomento. Para os autores, ficou claro que a razao foi o fato
de as Born Globals nao se enquadrarem no quadro perceptual das pessoas
encarregadas de prestar apoio, cuja referéncia era o tradicional modelo de estagios e

o conselho era “desenvolver primeiro um mercado doméstico e entdo...” (p.17).

Autores como Kundu e Renko (2005) apontaram que talvez fosse mais
produtivo para as politicas publicas identificar e fomentar empreendedores, ao invés
de focar nas caracteristicas das empresas. Seu estudo mostrou que experiéncia
internacional prévia, nivel de educacao e orientacdo internacional do empreendedor
afetam o desempenho das exportacoes de sua empresa. Mitchell (2005) afirmou
acreditar que, com as praticas corretas, a maioria dos individuos dentro da economia
global poderia se tornar empreendedora no sentido proposto por Schumpeter
(1934): capazes de criar novas combinacoes, novas transacoes ou novas unidades

de valor.

Em suma, as Born Globals trazem também grandes desafios para as politicas
nacionais ou setoriais de fomento as atividades internacionais, principalmente no que

tange as pequenas empresas e seus empreendedores.
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2.4.6 AGENDAS DE PESQUISA E MODELOS INTEGRATIVOS

Conforme visto nesta revisao, existem algumas tentativas de abordagens
conceituais e arcaboucos tedricos na literatura mais recente sobre
internacionalizacao de empresas, seja tratando dos novos empreendimentos
internacionais (INVs) ou das Born Globals. Entretanto, Rialp-Criado et a/ (2002)
lembraram que tanto a base conceitual de cada estudo quanto seu escopo proposto
nao sao uniformes, talvez devido aos diferentes objetivos de pesquisa sendo
perseguidos. A maioria dos estudos que apresentam preocupagoes tedricas
concentrou-se mais em sugerir agendas de pesquisa futura (¢ Oviatt e McDougall,
1994, 1997 e 1999; Knight e Cavusgil, 1996; Madsen e Servais, 1997 e Zahra e
George, 2002).

2.4.6.1 Propostas de Agendas de Pesquisas sobre Born Globals

Oviatt e McDougall (1997) propuseram sete questdes para pesquisas sobre
Born Globals. Em primeiro lugar, haveria necessidade de pesquisas empiricas para
provar nao serem as Born Globals uma anomalia conforme prega a teoria tradicional,
mas, ao contrario, ocorrerem em numero significativo e crescente. Eles imaginaram

que as pesquisas esbarrariam em dois obstaculos:

1. A provavel nao existéncia de registros junto aos governos nacionais que
permitisse rastrear tanto a idade das empresas baseadas nos mercados
domésticos quanto o numero de empresas por idade que estivessem
conduzindo negdcios fora das fronteiras nacionais. Sugeriram os autores que
a pesquisa para contar as Born Globals deveria ser por meio de grandes
amostras, talvez comegando pelas listas comerciais ou governamentais mais

abrangentes.

2. A definicao operacional, tema de um debate sobre o termo “internacional”,
gue é um conceito multidimensional que potencialmente inclui: as vendas
derivadas de paises estrangeiros, quais e quantos paises estdao envolvidos, o
modo de investimento utilizado, as estruturas organizacionais empregadas,

atitudes dos gerentes, matérias primas estrangeiras e outras questoes.



119

Poucos pesquisadores teriam recursos para medir simultaneamente todos
eles e as dimensOes de interesse dependeriam do foco tedrico da pesquisa.
No caso das Born Globals, Oviatt e McDougall acreditavam que a existéncia
de um percentual significativo de vendas proveniente de outros paises
deveria ser a principal dimensao definidora. Para um novo empreendimento,
obter vendas internacionais seria mais dificil e distintivo do que obter
recursos, e muitas das demais dimensoes internacionais estariam associadas,
de algum modo, com o inicio das receitas internacionais. Outro problema
conceitual seria o fato de uma Born Global ser dita internacional desde sua
formagao. Existiria ambigliidade sobre o ponto em que uma empresa pudesse
ser considerada formada. Talvez fosse quando o primeiro plano sério para o
negdcio tivesse sido feito, ou entdo quando fosse declarada aberta para
negdcios, ou ainda quando a primeira receita fosse obtida. Oviatt e
McDougall novamente defenderam a escolha da receita, pois isto teria
implicado em comprometimento de recursos significativos para se chegar até
aquele ponto. Como os académicos raramente estariam presentes para
observar a formagao de uma Born Global, uma solucao seria estabelecer um
horizonte de tempo curto para a observacao dos compromissos internacionais
feitos pela empresa. Oviatt e McDougall (1997) recomendaram que se

adotasse a convencao de seis anos.

A segunda questao requereria pesquisas para se estudar o real papel das Born
Globals. ~ Seria importante identifica-las como novos empreendimentos
verdadeiramente independentes, como empresas dependentes de grandes

multinacionais, ou ainda como membros interdependentes de uma network.

Uma terceira linha seria de pesquisas sobre a experiéncia de negdcios
internacionais dos fundadores ou principais executivos e gerentes das Born Globals,

calculando-se a soma ou a média de anos entre eles.

Uma quarta linha de pesquisas se concentraria sobre a influéncia da industria
na internacionalizacao, pois o fato da internacionalizacao acelerada ter passado a ser

visto como um fendmeno mundial sugeriria que muito deste processo seria sistémico



120

e nao restrito a empresas isoladas. Isto poderia ser explicado pelas forcas industriais,

0 que nao estaria contemplado nos modelos tradicionais de estagios.

Oviatt e McDougall (1997) sugeriram ainda pesquisas sobre o gerenciamento
dos riscos internacionais, ja que este parecia ser o principal fator inibidor a afetar o

processo de internacionalizacao das organizacgoes.

Outra sugestao foram pesquisas sobre o fato de a internacionalizagao estar se
acelerando, ndo apenas sobre a existéncia de Born Globals. Se os empreendedores
houvessem passado a ter mais experiéncia em mercados estrangeiros do que em
periodos anteriores da histdria e se esta experiéncia houvesse aumentado, esta seria
a principal explicacdo para os movimentos acelerados rumo aos mercados
estrangeiros e reforcaria o Modelo de Uppsala. Entretanto, se a base para a
explicacao residisse em outros aspectos, a necessidade de novas formulacOes para a

teoria do processo de internacionalizacao ficaria reforcada.

Finalmente, Oviatt e McDougall (1997) sugeriram pesquisas sobre a
internacionalizacao para dentro e para fora das atividades da cadeia de valor. Seria
tirado o foco apenas das vendas finais e buscar-se-iam as relagdes entre as diversas
atividades da cadeia de valor, conforme a formulacao de Porter (1985), e seus

processos de internacionalizagao.

Por sua vez, Madsen e Servais (1997) enunciaram sete proposicoes para
pesquisas futuras sobre as Born Globals. Os autores admitiram que nao seriam as
Unicas proposicoes possiveis, mas as consideraram como um bom ponto de partida

para o aprimoramento das pesquisas sobre o tema:

. O antecedente da Born Global seria um (ou varios) empreendedor(es)
forte(s) com grande experiéncia internacional, e talvez também um produto

forte;
. A extensao do fenbmeno Born Global seria positivamente associada com o

grau de internacionalizacao do mercado;

. Em comparacao com outras empresas exportadoras, Born Globals seriam
mais especializadas e orientadas para nichos com produtos que seriam ou

mais personalizados ou, ao contrario, mais padronizados;
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. A localizacdo geografica das atividades nas Born Globals seria determinada
pela experiéncia passada dos fundadores e sbcios e também por fatores
econdmicos e de capacitacdao ou ligados aos consumidores — diretamente ou
em interacao;

. Em comparagao com outras empresas exportadoras, Born Globals confiariam
com maior freqiiéncia em competéncias suplementares fornecidas por outras
empresas, nos seus canais de distribuicdo elas confiariam mais
freqlientemente em estruturas hibridas (relacionamentos préximos, parceiros

de networks, joint ventures etc.);

. O crescimento da Born Global estaria positivamente associado com grandes
habilidades inovadoras, incluindo uma capacidade de acessar pesquisa e
desenvolvimento efetivos e também canais de distribuicdo, geralmente em
parcerias com colaboracdo préxima em relacionamentos internacionais que

envolvem esforcos freqlientes, intensos e integrados entre nagoes;

. Empresas em nacoes com mercados domésticos pequenos possuiriam maior
propensao a se tornarem Born Globals do que empresas em nagdes com
grandes mercados domésticos. Além disso, Born Globals de nacdes pequenas
poderiam se basear em muitos produtos diferentes, enquanto Born Globals
de nacdes grandes poderiam estar limitadas a industrias de alta tecnologia.
Também, nagdes com grande numero de imigrantes poderiam ter maior

proporcao de Born Globals.

Oviatt e McDougall (1999) defenderam que uma proposicao e mais quatro
blocos distintos seriam capazes de construir uma explicacao sobre a velocidade,
extensao e modos de internacionalizacao e sobre o papel das Born Globals no
processo de internacionalizacdo. A proposicao esta a seguir e os demais quatro

blocos e as proposicdes de pesquisa associadas estao no Quadro 13.

P1: A inovacao tecnoldgica estd se tornando relativamente mais
importante do que o conhecimento gerencial tacito sobre os
mercados estrangeiros [Modelo de Uppsala] como um determinante
da velocidade, extensao e modo de internacionalizacdo, e o papel das
firmas emergentes (p.12).
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Quadro 13 — Blocos sobre o papel das Born Globals no processo de internacionalizacdo

Bloco

Proposigoes

Politico-
Econdmico

P2: A inovacgdo tecnoldgica esta se tornando relativamente mais importante do que a
regulamentacdo internacional como um determinante da velocidade, extensao e modo
de internacionalizacdo, e o papel das firmas emergentes (p.14);

P3: Oportunidades para o crescimento estrangeiro estdo se tornando relativamente
mais importantes do que o conhecimento gerencial tacito sobre os mercados
estrangeiros como um determinante da velocidade, extensdo e modo de
internacionalizacdo, e o papel das firmas emergentes (p.15);

P4: Ao longo do tempo, a prevaléncia de negdcios emergentes experimentando
internacionalizagao acelerada ira variar significativamente mais do que a prevaléncia
de empresas multinacionais estabelecidas (p.15).

P5: O tamanho da economia de um pais possui uma associacao negativa com a
velocidade da internacionalizagao entre as empresas do pais (p.16);

P6: Um elevado grau de protecdo regulatdria fornecida por um governo para suas
firmas nativas retarda sua internacionalizacdo e sobrepuja o efeito do tamanho da
economia (p.16).

Condigdes da
Industria

P7: As condigOes da industria estdo se tornando relativamente mais importantes do
que o conhecimento gerencial tacito sobre os mercados estrangeiros como um
determinante da velocidade, extensao e modo de internacionalizacao, e o papel das
firmas emergentes (p.19);

Efeitos da
Empresa

P8: A tecnologia, o apoio de aliangas entre empresas, a necessidade de flexibilidade e
a complexidade das transacOes internacionais de uma empresa interagem para
determinar o tamanho da empresa necessario para operacoes internacionais (p.20);

P9: Os efeitos da empresa (i.e., tecnologia, aliancas, flexibilidade, complexidade
transacional) estdo se tornando relativamente mais importantes do que o
conhecimento gerencial tacito sobre os mercados estrangeiros como um determinante
da velocidade, extensdo e modo de internacionalizagdo, e o papel das firmas
emergentes (p.20).

O Time
Gerencial

P10: O Modelo de Uppsala é mais relevante para a proporgao decrescente de
empresas que competem em industrias isoladas das forcas da globalizagdo. (p.22).

Fonte: Adaptado de Oviatt e McDougall (1999).

Zahra e George (2002) afirmaram existir tremendas oportunidades para

pesquisas na area do empreendedorismo internacional. Eles apontaram mais

especificamente trés areas promissoras:

. O processo de empreendedorismo internacional — seria importante conseguir

responder “como, por que e quando as empresas empreendedoras

descobrem e exploram oportunidades fora de seu pais de origem” (p.25).

Ainda: qual a relagao com as condicdes do mercado de origem? O quanto

depende da criatividade do time gerencial? Que condicdes da empresa (por

exemplo, a posicdao financeira) afetam o processo? E as caracteristicas da
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empresa tais como tamanho e idade, afetariam de que modo a
internacionalizacao? Ainda deveriam ser pesquisadas as dimensoes do

empreendedorismo internacional, tais como extensao, velocidade e escopo.

. O contexto do empreendedorismo internacional — a questao fundamental
seria “que fatores do contexto influenciam a internacionalizacao de empresas
empreendedoras?” (p.27). Por contexto entenda-se aquilo que torna a
internacionalizacao mais atrativa ou lucrativa do que as operacdes
domésticas. Aqui entram tanto os principais fatores ambientais quanto a
atuacao de organismos de fomento as atividades internacionais. Também

deveriam ser consideradas variaveis estratégicas que influenciem o processo.

. A agenda pds-internacionalizagdo — a questdo fundamental seria “o que
ocorre apos a internacionalizacdo?” (p.28). Aqui se buscaria a relacao com o
desempenho das empresas que se internacionalizaram. A abordagem
empreendedora permanece? Que vantagens competitivas seriam obtidas

pelas empresas que se internacionalizaram?

Trabalhos posteriores continuaram a apontar o carater ainda pouco conclusivo
do estado da arte nas pesquisas sobre empreendedorismo internacional e sobre o
processo de internacionalizagdo de empresas Born Global (por ex., Mort e
Weerawardena, 2006; Rialp, Rialp, Urbano e Vaillant, 2005; Jones e Coviello, 2005;
Evangelista, 2005; Dimitratos e Jones, 2005; Baker, Gedajlovic e Lubatkin, 2005,
Knight, Madsen e Servais, 2004; Etemad, 2004, Callaway, 2004). Nesta tese,
procurou-se atender a parte desta agenda de pesquisas, conforme sera visto no
capitulo 3, em que é apresentado o modelo conceitual. Na conclusdo da tese é feita
a reconciliacao entre o que foi pesquisado e o que falta pesquisar, base para as

recomendacoes para pesquisas futuras.

2.4.6.2 Modelos Integrativos Emergentes

Em seu estudo, Autio e Sapienza (2000) concluiram que uma teoria integrada
para a internacionalizacao de firmas empreendedoras deveria ser possivel. Os
autores encontraram evidéncias de que as novas empresas ainda seguiam o

preconizado pela abordagem tradicional: a experiéncia adquirida ainda possuia
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grande influéncia tanto na percepcao dos custos das fases subseqlientes da
internacionalizagdo quanto no crescimento nesse periodo. Entretanto, as fases
iniciais da internacionalizacao nao seguiam mais o modelo lento e gradual,
assemelhando-se mais a descricao do processo Born Global. Os autores identificaram
a necessidade urgente de maior desenvolvimento tedrico, complementado por
pesquisas empiricas mais aprofundadas, visando principalmente definir as fronteiras
entre as duas abordagens. Johanson e Vahine (2003, p.84) também concluiram algo
semelhante:
Nds temos uma situacao em que os velhos modelos de processos de
internacionalizacao ainda sdo aplicados de modo bastante proveitoso
ao mesmo tempo em que um numero de estudos tem sugerido que
existe a necessidade para novos modelos de internacionalizacao,

baseados em networks. Nbés pensamos que poderia ser valido
reconciliar e mesmo integrar as duas abordagens.

Andersson e Wictor (2003) apresentaram um arcabouco conceitual simples,
conforme apresentado na Figura 9. Para os autores, as pesquisas sobre Born Globals
deveriam considerar todos os fatores influenciadores, que poderiam ser agrupados
em tendéncias oriundas do fendmeno da globalizacdao, caracteristicas dos
empreendedores, formacao de networks internacionais e, finalmente, caracteristicas

das industrias em que as firmas atuam.

Zahra e George (2002) ofereceram um arcabouco integrativo mais sofisticado,
conforme ilustrado na Figura 10. Seu modelo inclui trés conjuntos de fatores
julgados influentes para o empreendedorismo internacional. Segundo os autores,
devido ao estagio ainda formativo do fluxo de pesquisas na area, sua lista de fatores
organizacionais € mais representativa do que exaustiva. Para eles, o
empreendedorismo internacional € multidimensional e suas diferentes facetas sao
representadas pelas dimensdes de extensao, velocidade e escopo. Tais dimensoes
também nado seriam exaustivas, mas serviriam como ponto de partida para trabalhos

futuros de pesquisa.



Figura 9 — Arcabouco conceitual do fenédmeno Born Global
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Fonte: Andersson e Wictor (2003)

Figura 10 — Um modelo integrado de empreendedorismo internacional
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Para Zahra e George (2002), os fatores ambientais e estratégicos seriam
moderadores potenciais da relagao entre os fatores organizacionais e as dimensoes
do empreendedorismo. Seu modelo aponta resultados financeiros e nao financeiros,
buscando que se estude a ligacao entre o empreendedorismo internacional e o
desempenho, algo que foi sempre abordado de modo nao conclusivo pela literatura.
Para Rialp-Criado et a/ (2002), o modelo de Zahra e George basicamente conecta os
antecedentes do empreendedorismo internacional com seus tipos de atividades e

resultados, junto com outras questdes ligadas a estratégia e ambiente.

Autio, Lummaa e Arenius (2002) propuseram um modelo batizado de 3D PLC,
sendo “3D” a sigla para: “depth, distance and diversity’ (profundidade, distancia e
diversidade); e "“PLC" significando “positioning, leveraging and consolidation’
(posicionamento, alavancagem e consolidacao). O objetivo do modelo é medir e
descrever o desenvolvimento da internacionalizacao e do networking das Born
Global. O modelo foi desenvolvido sobre dois conceitos basicos: as dimensdes da

internacionalizacao e a perspectiva de network (Figura 11).

Figura 11 — O modelo 3D PLC
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Fonte: Autio, Lummaa e Arenius (2002).
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As dimensOes visam prover métricas para estimar e categorizar o
comportamento internacional de uma Born Global, ou seja, fornecem um
“instantaneo” do grau de internacionalizacdo de uma empresa num dado momento
do tempo. A perspectiva de network prové os meios para o desenvolvimento e a
estimativa da internacionalizagdo e das aliancas estratégicas de uma Born Global. O
modelo se baseia na nocao de que a empresa, seus consumidores e parceiros numa
rede de negdcios baseada em valor influencia o desenvolvimento das dimensdes da
internacionalizagao (JOHANSON e MATTSON, 1988).

Autio, Lummaa e Arenius (2002) propuseram que seu modelo fosse usado para
categorizar as diferentes estratégias possiveis para uma Born Global. Segundo eles,
trés categorias principais seriam possiveis, conforme indicado no Quadro 14 a seguir.
O “conquistador global” (global congueror) se internacionalizaria rapido para muitos
paises, mas sO realizaria algumas atividades da cadeia de valor no estrangeiro,
utilizando-se de producao localizada e de uma forga de vendas global. Os
“conquistadores de mercado” (market conquerors) se concentrariam em conquistar
um mercado especifico e comecariam com um escritério independente naquele
mercado. Ainda assim seu processo de internacionalizacao seria relativamente
rapido. Por Ultimo, os que estdo “buscando crescimento global” (global growth
seeker) buscariam ter presenca em mercados diferentes para aumentar seu controle
nesses mercados, aumentando as vendas e melhorando a localizacao de seus
produtos. Seu processo de internacionalizacao lembraria o preconizado pelos
modelos de estagios, pois comecaria com exportacbes e evoluiria para o
estabelecimento de subsidiarias. A velocidade do processo poderia ser mais lenta no

inicio, mas se aceleraria ap0s a fase inicial.

Quadro 14 — Categorias teéricas das estratégias Born Global segundo o 3D PLC

Velocidade Profundidade Diversidade
Global conqueror Alta Baixa Alta
Market conqueror Alta Alta Baixa
Global growth seeker Alta Baixa Baixa

Fonte: Autio, Lummaa e Arenius (2002).
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Mesmo vendo nele muitas qualidades, Raisanen (2003) apontou o fato de o
modelo 3D PLC ainda nao ter tido sua validade comprovada, por ter sido aplicado

apenas em um grupo muito limitado de empresas.

Etemad (2004) também prop6s um arcabouco integrativo que refletisse a
internacionalizacdo de pequenas e médias empresas, com base na revisao da

literatura. Ele dividiu seu esquema em trés construtos tedricos, como se segue:

1. Push Factors. geralmente internos a empresa, sao empreendedores em sua

natureza:

- Caracteristicas do fundador: visao global, experiéncia, educacdo e
exposicao internacionais;
- Economia da operacao: busca de economias de escala e escopo e

custos baixos, evitar mercados domésticos pequenos;

- Caracteristicas da competicdo e estratégia: resposta rapida as
iniciativas dos competidores ao redor do mundo, idem para as
necessidades dos consumidores, estabelecimento de padroes e
antecipacdo a competicdo mundial, evitar competicdo doméstica
intensa em certas industrias, ter menor competicdo em nichos de

mercado, evitar inércia dos mercados domésticos;

- Economias de P&D, inovagdo e mudancga tecnoldgica: custos mais altos
de P&D e inovacdo continua requerem mercados internacionais
maiores, obsolescéncia tecnoldgica mais rapida compele a presenca em

mercados internacionais;

- Logica estratégica das operacdes internacionais: recursos domeésticos
limitados forcam as PMEs a acessar recursos internacionais, parceiros
internacionais fornecem recursos adicionais, operagoes
interdependentes potencializam as forcas de uma network contra as de

networks concorrentes.
2. Pull Factors. usualmente no ambiente externo da empresa:

- Liberalizacao dos mercados internacionais: facilidade de exportacao e
presenca em mercados internacionais, permite especializacao e divisao

do trabalho, torna mais facil obter economias de escala, evita
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competicao direta e intensa, prové muitas oportunidades de expansao,
economias sem fronteiras e interligadas requerem operagdes em

mercados internacionais;

- Avancos nas tecnologias de informacao, comunicacao e transportes:
facilidade de operagcdes em mercados internacionais, mitiga os efeitos
da limitacdo de recursos, supera o impacto de tempo e distancia para

PMEs, facilita a operacao de networks, reduz custos;

- Atracao e recursos de parceiros: mitiga as limitacoes de tamanho,
diminui o processo de internacionalizacao, aumenta a velocidade da
internacionalizagdo, permite a sobrevivéncia em  mercados
competitivos;

- Atracao de servir as necessidades internacionais dos atuais clientes e
fornecedores: atende necessidades de clientes domésticos existentes,
resguarda relacionamentos estabelecidos com compradores e
fornecedores que se internacionalizam, evita que os competidores

tenham acesso a clientes e fornecedores domésticos.

3. Mediating Forces. fatores que resultam da interacao entre os dois grupos

acima:

- Direcionadores e caracteristicas da industria: competicdo em industrias
internacionalizadas requerendo presenca internacional,
internacionalizacao de cadeias de valor ou suprimento, presenca de
reacao oligopolistica na industria, idiossincrasias na industria;

- Necessidade de recursos financeiros por parte das SMEs: mercado
doméstico limitado, disponibilidade maior de financiamento no exterior,

integracao dos mercados financeiros internacionais;

- Dinamica das organizacdes de aprendizado: permitem o aprendizado
por parte dos parceiros e competidores em mercados internacionais,
permite a transferéncia e aumento do aprendizado doméstico e em
outros mercados internacionais, permite experimentos isolados para

aprendizado global mais amplo;
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- Potencializando capacitagdes, produtos e recursos: entrada em
mercados internacionais para evitar pequenos mercados domésticos,
capitalizacdo dos recursos Unicos da empresa, acesso a recursos locais

em outros paises;

- Necessidades internacionais de clientes e fornecedores: resposta a
internacionalizacao dos clientes, obter vantagem das redes de
suprimento internacionais, obter vantagem das networks colaborativas

entre parceiros.

Oviatt e McDougall (2005) conceberam um modelo para as influéncias sobre a
velocidade de internacionalizacao, conforme ilustrado na Figura 12. Eles
consideraram trés aspectos vitais para definir a velocidade de internacionalizacao:
(1) o tempo entre a descoberta da oportunidade e a primeira entrada num mercado
estrangeiro; (2) a velocidade na qual o escopo de paises é aumentado; e (3) a
velocidade do compromisso internacional, isto €&, quao rapidamente cresce o

percentual de receitas oriundas dos mercados externos.

Figura 12 — Um modelo de forgas influenciando a velocidade da internacionalizacdo
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Fonte: Oviatt e McDougall (2005)
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O modelo comega, conforme ilustrado na Figura 12, com uma oportunidade
empreendedora em potencial. A tecnologia, por exemplo, de transportes ou
comunicagoes, atuaria como facilitadora ou viabilizadora da exploracao da
oportunidade. A competicdo ja seria tratada como uma forca motivadora, para que a
oportunidade fosse explorada pelo empreendedor antes de outros. O empreendedor
é considerado um mediador, pois suas caracteristicas pessoais e comportamento

psicoldgico influenciariam o curso de agao a ser tomado.

Para Oviatt e McDougall (2005), existem dois tipos de forcas moderadoras a
serem consideradas. A primeira forca estaria associada a intensidade de
conhecimento necessario para explorar a oportunidade, mas também ao
conhecimento sobre o mercado estrangeiro especifico. A segunda forca tem a ver
com as influéncias das networks pessoais ou de negdcios as quais o empreendedor
ou sua empresa tivessem acesso. Conforme ja citado na secdo 2.3.2 desta tese,
Oviatt e McDougall (2005) consideram ser as networks uma poderosa ferramenta
para os empreendedores, o que de certo modo concilia os dois principais

desenvolvimentos tedricos posteriores ao Modelo de Uppsala.

Um dos problemas em se tentar analisar de modo conceitual um fenémeno
complexo como a internacionalizacao de PMEs é buscar o equilibrio entre modelos
causais muito precisos, que tendem a ter um foco bastante estreito, e modelos
universais amplos que oferecem descricobes mais gerais mas sao de dificil
operacionalizacao (JONES e COVIELLO, 2005). De modo geral, pode-se considerar
gue as tentativas de integragao das teorias da internacionalizacao sao muito recentes
e ainda nao foram alvo de substancial analise critica por parte da literatura. Com o
desenvolvimento de trabalhos empiricos, espera-se uma melhor avaliagdo da
validade dos modelos integrativos propostos ou o surgimento de modelos novos.
Mesmo autores de trabalhos mais recentes como, por exemplo, Evangelista (2005),
consideram que o fendmeno Born Global seria ainda relativamente novo e que talvez
fosse mais frutifero “ganhar /nsights que ajudassem a construir um arcabouco
tedrico do que testar um” (p.180). Para Mort e Weerawardena (2006), a literatura
sobre pequenos negdcios e Born Globals permanece fragmentada e ainda sente a
auséncia tanto de uma explicacdo tedrica abrangente quanto de modelos causais

que expliqguem o fenémeno. Isto talvez signifique que a pesquisa empirica sobre o
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fenbmeno esteja a frente dos desenvolvimentos tedricos nessa area, fazendo com
gue tanto os esforcos de construcao de teorias quanto a busca de novos apoios
empiricos para o ainda emergente fendmeno das Born Globals tenham que ser
realizados (RIALP, RIALP, URBANO e VAILLLANT, 2005).

2.4.7 EsTuDOS DE CASOS BRASILEIROS

O autor desta tese participou de trés estudos de casos de PMEs brasileiras
internacionalizadas, desenvolvedoras de software e sediadas na regidao Nordeste do
Brasil: Fujitec, Xseed e Ivia. Foram notadas semelhangas entre o que foi apontado
pela literatura Born Global com estudos de casos internacionais e o que se observou
nos casos brasileiros. Ainda, os casos brasileiros ressaltaram alguns aspectos
singulares sobre a internacionalizacao de pequenas e médias empresas no contexto
nacional, dai a importancia de sua inclusdao nesta revisao da literatura. A descricao
dos trés casos encontra-se no Apéndice A. Uma versao mais extensa e detalhada
encontra-se em Rocha et a/ (2004), para os casos Fujitec e Xseed e Rocha et a/
(2007), para o caso Ivia. Seguem-se analise e conclusGes relativas aos casos

estudados, relevantes para o desenvolvimento do presente estudo.

Uma anadlise comparativa, contrastando os casos brasileiros estudados com os
casos internacionais disponiveis na literatura existente sobre Born Globals, mostra a
existéncia de grandes semelhangas. As empresas brasileiras estudadas foram criadas
na década de noventa, acompanhando as tendéncias globais que facilitaram os
processos de internacionalizagao, especialmente no que tange ao surgimento da
Internet como ferramenta de comunicacdao e realizagdo de negdcios e a maior
facilidade de viagens internacionais. Elas atuam num setor de alta tecnologia e se
internacionalizaram antes de atingir um porte significativo. A Fujitec levou apenas
trés anos para se internacionalizar, enquanto a Xseed levou cinco e a Ivia levou seis
anos (embora a internacionalizacao tenha sido rapida apds a mudanca estratégica do

foco de produto da empresa, de provedor de acesso para produtor de software).

Para as trés empresas estudadas, as atividades internacionais passaram a ser
extremamente relevantes em sua estratégia, até mesmo como forma de competir

melhor no mercado doméstico. No caso da Fujitec, a atividade internacional, de certa
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forma, “aconteceu” no inicio do seu processo de desenvolvimento, enquanto que
para a Xseed ela parece ja haver sido concebida desde o inicio, provavelmente em
funcao de os empreendedores serem oriundos de empresa multinacional. No caso da
Ivia, ir para a Portugal pareceu mais facil do que para o eixo Rio-Sao Paulo, principal
polo econdmico do Brasil. Em todos os trés casos, os mercados domésticos de
atuacao foram considerados bastante limitados para o desenvolvimento almejado

das empresas.

A expansao internacional das empresas estudadas nao ficou limitada a apenas
um mercado internacional, tendo progredido para outras experiéncias. Os modos de
entrada também foram relativamente flexiveis, dependendo dos acordos feitos com
parceiros locais. Ocorreram tanto propostas nao solicitadas de parcerias em

oportunidades como alguma prospeccao ativa dos mercados.

E interessante o fato de as empresas terem surgido no Ceard, um estado sem
tradicdo de tecnologia, especialmente no inicio da década de 90. No entanto,
observe-se que ali se formou um cluster de empresas de software e que 0 governo

local apoiou e estimulou fortemente o desenvolvimento dessas empresas.

Quanto ao perfil dos empreendedores, ele era diferenciado: enquanto a Fujitec
foi criada por jovens engenheiros com pouca experiéncia profissional e internacional,
tanto a Xseed quanto a Ivia foram formadas por sdcios que traziam experiéncia
como executivos de empresas multinacionais. A visao dos dirigentes, em todos os
casos, era de que as empresas atuavam em um mercado restrito, mas de natureza
global. Assim, os clientes poderiam estar em qualquer canto do mundo. As trés
empresas atuavam em nichos estreitos de mercado, sendo altamente especializadas.
Sua linha de produtos era muito limitada em escopo. Os dirigentes, além disso,
apresentavam caracteristicas de aceitacdao de risco, o que caracterizava a forma pela

qual algumas decisdes eram tomadas.

As empresas tinham apresentavam vantagens competitivas que lhes permitiam
uma insercao no mercado internacional. Estas vantagens podiam ser custos mais
baixos em relacao aos concorrentes, novas aplicacdes para tecnologias ja existentes,

ou mesmo novas solugdes. A capacidade de inovacao pode ser avaliada pela



134

aceitacao de seus produtos no mercado internacional, apesar de provirem de um

estado e de um pais sem grande tradicao em tecnologia.

A tecnologia da informacao foi utilizada pelas empresas de forma intensa.
Devido as caracteristicas dos produtos ofertados pelas empresas, a Internet permitiu
0 acesso aos clientes, além de facilitar o atendimento e a prestacao de servicos pds-
venda, sem a necessidade de presenca fisica nos mercados externos para o
desenvolvimento dessas atividades. A Internet permitiu ainda o acesso ao que se

fazia em qualquer parte do mundo, facilitando a atualizacdo tecnoldgica.

A continuidade do processo de internacionalizacao das empresas estudadas
também segue algumas das indicacbes existentes na literatura. Apesar de as
empresas haverem iniciado seu processo de internacionalizacao desde praticamente
sua criagao, 0 que as caracteriza como Born Globals, este processo parece
apresentar caracteristicas graduais, com maior envolvimento com mercados e
parceiros internacionais a medida que essas empresas adquiriam mais conhecimento

e experiéncia com relacao a esses mercados e parceiros.

A escolha de mercados de atuacao das empresas acabava refletindo sua visao
do mundo como um Unico mercado. As empresas ndao seguiam um padrao regular de
escolha de mercados de atuacao, tanto no que se refere aqueles onde efetivamente
atuavam ou em que haviam tentado sem sucesso atuar, quanto aos que ainda

tencionavam abordar no futuro.

O envolvimento com atividades internacionais, medido pela percentagem do
faturamento proveniente dessas atividades, variou substancialmente, dependendo do
periodo examinado. Por se tratar de empresas pequenas, com pouca capacidade de
atender a demanda, a atuacao internacional era maior ou menor dependendo do

projeto especifico de que a empresa se ocupasse no momento.

A internacionalizacdo assumiu importancia estratégica para ambas as empresas,
por permitir manterem-se a frente no processo de atualizacdo tecnoldgica e
desenvolver diferenciais competitivos, inclusive no mercado doméstico. Conquistar
clientes internacionais era importante como referéncia no mercado doméstico, como

sugerido por Sharma e Blomstermo (2003).
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As feiras internacionais parecem ter tido papel importante no processo de
internacionalizacdo das empresas estudadas, o que pode ser especifico do setor de
software. As feiras geraram algum negocio, mas funcionavam principalmente como
um dos mecanismos de acesso ao mercado internacional, sendo Uteis para encontrar
parceiros locais com os quais fosse possivel trabalhar em conjunto. Apesar disso, os
empreendedores consideravam o custo de participagao muito elevado, vendo como

importante o apoio governamental.

Praticamente toda a literatura existente sobre o tema realca o importante papel
exercido por parcerias e networks na internacionalizacao dessas empresas. As
parcerias tiveram papel relevante no inicio do processo de internacionalizacdo de
uma das empresas. Ja no que se refere a continuidade do processo de
internacionalizacao, as parcerias tiveram papel fundamental para todas as empresas.
O processo de internacionalizacao de uma das empresas, do ponto de vista das
parcerias, assumiu tanto caracteristicas “para fora” (exportacdo, licenciamento)
quanto caracteristicas “para dentro” (representacao e venda de produtos do parceiro
no mercado doméstico), j@ que as parcerias internacionais também facilitavam o
acesso do parceiro internacional ao mercado brasileiro. Tratava-se, entao, de uma
via de duas maos, em que ambos 0s parceiros se beneficiavam de acesso a

mercados especificos.

A confianga surgiu claramente como elemento diferencial nas parcerias. Nas
empresas estudadas, confianca e identificacao com o parceiro apareceram como
critérios fundamentais na escolha e aceitacao do parceiro. A forma pela qual esta
confianca se construia era através de vinculos pessoais com pessoas da outra

empresa.

As parcerias no exterior também eram vistas como forma de prestar
atendimento local a clientes sem ter que estar fisicamente presentes no exterior. Isto
era fundamental pela natureza dos produtos e servicos oferecidos e pelo pequeno
tamanho das empresas, que dificilmente teriam recursos para abrir escritdrios no
exterior. De certo modo, este uso das parcerias era necessario para que as empresas

pudessem exportar seus produtos e servicos.
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As parcerias geravam conhecimento, nas empresas estudadas, sobre a forma
de operar em outros mercados e os processos de negdcio. O contato com os
parceiros servia como veiculo para a aprendizagem de mercado e do negdcio, em
aspectos tais como procedimentos mais cuidadosos de documentacao, melhoria na

qualidade do produto e aprendizado relativo a marketing e vendas.

Uma caracteristica do método de estudo de casos é a impossibilidade de
generalizar os resultados do estudo para a populacdo pesquisada. Apesar disso, €
possivel contrastar os resultados obtidos com alguns estudos de casos internacionais
que vem sendo realizados e com as indicacoes existentes na literatura. Inicialmente,
pode-se afirmar que, embora as empresas estudadas possam ser caracterizadas
como Born Globals, pelas caracteristicas de envolvimento inicial com a
internacionalizagdo, seu desenvolvimento nao contraria totalmente a teoria
comportamental de internacionalizacao de Uppsala (JOHANSON E VAHLNE, 1977,
1990).

Nos casos estudados, as oportunidades internacionais como que se
apresentaram as empresas, mais do que foram por elas procuradas. O
comportamento das empresas foi mais passivo, nesta primeira fase, mas a
disponibilidade de um produto com vantagem competitiva atraiu parceiros
internacionais, de forma semelhante aos pedidos casuais que dao origem a muita da

atividade exportadora de empresas tradicionais.

Os casos brasileiros podem contribuir nos seguintes aspectos para o
entendimento do comportamento de Bomn Globals em relacao a literatura

pesquisada:

. Parece ser valido estudar a questdo dos clusters geograficos (por exemplo, os
polos digitais de algumas capitais como Recife ou Fortaleza). Zucchella
(2002) ja havia indicado a importancia dos chamados “distritos industriais”

italianos para a internacionalizacao de Born Globals, mas o mercado brasileiro

de software é apropriado para o estudo da importancia da insercao em
determinados clusters geograficos para a motivacdo do processo de
internacionalizacao. Pode existir o chamado “efeito manada”, onde segue-se

0 que as demais empresas do mercado estariam fazendo.
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. Devido as dimensdes geograficas do Brasil e as suas diferencas regionais,
uma variavel importante seria a localizacdo geografica dentro do Brasil,
principalmente no que tange a estar ou nao no eixo mais desenvolvido (Rio
de Janeiro e S3ao Paulo). Nos casos estudados, ir para o exterior surgiu até

como alternativa a atender os competitivos mercados de Rio e Sao Paulo.

. Pelo mesmo motivo, as dimensOes geograficas do Brasil e suas diferengas
regionais, parece que um passo logico anterior a um processo de
internacionalizacdo seria expandir-se para outras regides brasileiras além da
regiao de origem.

. Em relacao aos antecedentes dos empreendedores, dois dos casos estudados
apontaram a importancia da experiéncia prévia em empresas multinacionais,
algo que talvez seja substitutivo no caso brasileiro a experiéncia de trabalho

real em mercados estrangeiros (mais comum no caso europeu).
. Finalmente, os casos brasileiros enriqueceram a discussao sobre as

motivacOes para a internacionalizacdo, ja presente na literatura.

Em suma, o estudo desses casos apontou que o fenémeno das Born Globals

esta presente no Brasil, podendo ser objeto de estudos exploratdrios e descritivos.
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3 MODELO CONCEITUAL

Segundo Bethlem (2005), sequer existiria uma teoria de administracao. Ao
contrario da biologia, que conseguiu chegar a alguns principios universais, as
ciéncias sociais ainda ndo teriam achado seu comum. Isto se deve, no caso das
empresas, a grande variedade de comportamentos e a escassez de observacoes. As
empresas podem assumir formas e tamanhos variados e se espalhar
geograficamente além de quaisquer limites naturais impostos as espécies animais, o
que impede a aplicacao de regras naturais. Para o autor: “o que temos, hoje, sao
apenas arcaboucos decorrentes de observacoes limitadas e imprecisas, a caminho

talvez de se tornar base para uma teoria. Teoria mesmo, por enquanto, nao” (p.3).

E possivel imaginar, entdo, qudo infrutifero seria querer dispor de uma teoria
para explicar um fendbmeno ainda tdo recente e com manifestacdes tao variadas
quanto as Born Globals. A literatura sobre as Born Globals é baseada em
perspectivas limitadas do conceito, o que torna praticamente impossivel chegar a
conclusdes realmente abrangentes sobre sua ocorréncia. Em outras palavras, parece
existir grande necessidade até mesmo de arcabougos tedricos e terminologias
consistentes. N3o existe um arcabouco tedrico geral que expligue todas as
manifestacdes das Born Globals e seus processos de internacionalizacao. Os poucos
modelos que estao sendo desenvolvidos dentro de uma perspectiva integrativa entre
diferentes abordagens da internacionalizacao ainda nao foram validados. Esta
opinidao é encontrada também em autores como, por exemplo, Gabrielsson (2005,
p.218), para quem: “a pesquisa ainda esta longe de qualquer conclusao final sobre
varios aspectos de seu comportamento [de uma Born Global]”. Para ele, o arcabouco
de pesquisa mais amplo, clamado por muitos pesquisadores, ainda estaria em seu
estagio inicial.

Neste capitulo, tenta-se responder a esse desafio com a proposta de um
modelo conceitual para a pesquisa do fenébmeno Born Global. Buscou-se propor um
novo modelo integrativo, que sera validado empiricamente. Este modelo agrupa e

organiza o que ja foi proposto pelos diversos estudos sobre o tema num arcabouco
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que se pretende coerente, capaz de permitir uma série de pesquisas comparaveis e
que ajudem a construir um melhor entendimento sobre o fenémeno. Além disso,
com base no conhecimento obtido via estudos de casos brasileiros de Born Globals,
foram adicionadas algumas variaveis inéditas porém consideradas relevantes para o

contexto brasileiro.

3.1 ESCOLHA DOS BLOCOS DE FATORES

Rialp-Criado et a/ (2002), em sua revisao da literatura, observaram que varios
dos estudos desenvolveram suas abordagens teoricas pela identificacao de
tendéncias e fatores internos e externos associados a emergéncia das Born Globals.
Segundo os autores, os fatores mais comuns seriam: (1) novas condi¢Oes de
mercado em varios setores da economia; (2) desenvolvimentos tecnoldgicos; (3)
importancia crescente das aliancas e redes de negdcios globais; e (4) capacitagdes
mais elaboradas das pessoas, incluindo os empreendedores que fundaram as Born
Globals. Entretanto, para Rialp-Criado et a/ (2002), tais fatores foram apenas
superficialmente explorados e ndo integrados na maior parte dos arcaboucos teoricos
de referéncia planejados para a condugao das pesquisas. Para eles, o uso de apenas
um arcabougo tedrico para explicar as Born Globals é reducionista e poderia até
inibir desenvolvimentos tedricos futuros. Os autores consideraram muito mais
promissor o uso multiplo ou combinado das teorias e arcabougos existentes para

explicar o fendbmeno de modo mais holistico.

3.1.1 HIERARQUIA CONCEITUAL DOS FATORES E ESCOPO DA PESQUISA

A partir do conjunto de teorias levantado pela revisao da literatura, é proposto
0 esquema de classificacao dos fatores ligados as Born Globals, conforme pode ser
observado na Figura 13. Da esquerda para a direita, foi estabelecida uma hierarquia
de fatores em relagdo a: tendéncias globais, fatores ambientais especificos de cada

pais, fatores especificos da industria de atuacdo da empresa, fatores especificos da
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propria empresa e, finalmente, fatores individuais do empreendedor fundador ou
responsavel pelas decisdes de internacionalizacdao da empresa. Vale notar que esta
hierarquia segue a mesma ordem apresentada na secao 2.4.3 (Determinantes do
processo de internacionalizacao Born Global), onde foram discutidos seus principais

aspectos.

Figura 13 — Hierarquia conceitual dos fatores que afetam o processo de
internacionalizacédo

A Fatores Fatores Fatores Fatores
Tendéncias - . o e L .
- Ambientais Especificos Especificos Individuais
Globais p ha
Pais Industria Empresa Empreendedor

e Homogeneizagao e Politicas ¢ Existéncia de e Posse de ativos ¢ Experiéncia de
dos mercados governamentais cadeias de Unicos trabalho no
globais de incentivo a suprimento ¢ Pertence a uma exterior

e Avancos nas internacionali- globais network ¢ Educacdo no
comunicagoes zacao e Mercados de internacional exterior

¢ Avangos nos ¢ Mercado nicho globais ¢ Produtos ¢ Conhecimento
transportes domeéstico o Etc inovadores técnico

o Etc saturado e Etc e Etc

o Etc

\ ILUSTRATIVO: Fatores correlacionados com a existéncia de Born Globals (literatura) J

Empresa “doméstica” X Empresa “tradicional” X Born Global

¢ Sem envolvimento ¢ Processo de e Processo de
com atividades internacionalizagdo lento internacionalizagdo
internacionais e gradual acelerado

Dada a dificuldade de se medir com precisdao variaveis intangiveis tais como,
por exemplo, intensidade de conhecimento, é essencial controlar as variacoes
causadas pelas diferencas entre paises e industrias. Limitar o estudo para uma Unica
inddstria num Unico pais também ajuda a garantir que as variagdes no momento de
entrada em mercados internacionais estarao mais provavelmente ligadas a escolhas
estratégicas do que a variagbes temporarias na atratividade de mercados ou na
etapa de inovagdao em que se encontram diferentes industrias. Também é importante
tentar assegurar, ao menos parcialmente, a caracteristica empreendedora da

amostra. Isto poderia ser feito via selegao de um conjunto de empresas privadas em
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um mercado de crescimento rapido e alta tecnologia (AUTIO, SAPIENZA e ALMEIDA,
2000).

Assim, nesta tese, devido a escolha por pesquisar empresas de um Unico pais
(Brasil) em uma mesma industria (software), optou-se por trabalhar apenas com os

dois grupos mais a direita do arcabouco proposto, conforme ilustrado na Figura 14.

Figura 14 — Escopo da pesquisa desta tese

Tendéndas Fatores Fatores Fatores Fatores
Globais Ambientais Especificos Especificos Individuais
Pais IndUstria Empresa Empreendedor
—

7\ S

FORA DO ESCOPO: « Vide lista dos fatores neste capitulo
¢ A pesquisa de tese sera com empresas de uma
mesma indUstria (software) em um Unico pais

(Brasil)
\ _/
E Empresa
«d mp,res_;a . X Internacionalizada X Born Global
omestica “tradicional”

\_ J

¢ Diferentes tipos de empresas sob cada alcunha

(] DENTRO DO ESCOPO DA PESQUISA DA TESE

3.1.2 MOoDELO CONCEITUAL PROPOSTO E BLOCOS DE FATORES

Rialp, Rialp, Urbano e Vaillant (2005) apontaram o fato de que quase todos os
autores a conduzirem pesquisas empiricas sobre as Born Globals elaboraram sua
prépria lista de fatores chave de sucesso. O objetivo desta tese € organizar o que foi
visto no capitulo anterior de revisdo da literatura numa lista abrangente de fatores,
significativos e com uma terminologia mais consistente, acrescentando algumas
variaveis pertinentes oriundas dos estudos de casos brasileiros. Para isto, é proposto

o modelo conceitual para organizar os blocos de fatores intervenientes no caminho
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seguido no processo de internacionalizacao, seja ele Born Global ou nao, conforme

apontado pela Figura 15.

Dentro do escopo da pesquisa da tese, serao considerados fatores agrupados
em trés blocos principais: (1) ligados a fatores especificos da empresa observada
como, por exemplo, a posse de ativos Unicos; (2) ligados a relagdes existentes com
networks, e (3) ligados a fatores especificos do empreendedor responsavel pelas
decisbes de internacionalizagdo como, por exemplo, a experiéncia internacional
prévia. O bloco ligado a fatores de networks foi criado para agrupar alguns fatores
ora ligados a empresa, ora ligados a figura do empreendedor e que, portanto,

poderiam ter uma classificacao dubia.

Figura 15 — Modelo conceitual dos fatores intervenientes no processo de
internacionalizacéo

Fatores ligados a

Fatores especificos da redes de negécios ou Fatores especificos do
empresa redes de contatos empreendedor

pessoais (Networks)

Tipo de Processo de
Internacionalizacéo

E interessante ressaltar que, em sua revisdo da literatura, Dominguinhos e
Simdes (2004) apontaram trés eixos como os mais significativos para as abordagens

tedricas nos estudos feitos até entdao sobre Born Globals. Sao eles:

1. Abordagens ligadas a aprendizado, gerenciamento do conhecimento ou ainda

a recursos da empresa. Neste eixo, os estudos buscam entender as Born
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Globals como entidades com recursos valiosos, raros e nao imitaveis, que
podem se transformar em capacitacdes dinamicas. Ou seja, buscam-se

estudar os fatores especificos das empresas, conforme o modelo conceitual.

2. Abordagens com forte énfase nos relacionamentos, sejam de lacos pessoais,
relacdes de negdcios ou relacionamentos dentro de clusters geograficos.
Neste eixo, busca-se apontar o papel das networks e aliancas como
facilitadores para o surgimento e desenvolvimento das Born Globals. No
modelo conceitual, estes estudos estao referenciados pelo segundo bloco de

fatores.

3. Finalmente, o terceiro eixo de estudos concentra-se nos processos
empreendedores e a principal preocupacao € a identificacdo de
oportunidades. Sao ressaltadas as competéncias pessoais e empresariais dos
empreendedores, bem como sua atitude quanto a incerteza, ambiglidade e
tomada de riscos. Também a fase de desenvolvimento da atividade no
exterior, muitas vezes como contraponto ao modelo gradual preconizado pela

Escola de Uppsala, é estudada. Este é o terceiro bloco de fatores do modelo.

O detalhamento dos fatores dentro de cada um dos trés blocos sera visto apds

a proxima secao, onde é proposta a definicdo conceitual de uma Born Global.

3.2 CONCEITUAGAO E OPERACIONALIZAGAO DA BORN GLOBAL

As primeiras definicdes operacionais importantes na pesquisa de Born Globals
dizem respeito ao universo que se pretende pesquisar. Em linha com o que vem
sendo pregado pela literatura acerca do fendbmeno, decidiu-se delimitar este universo
a empresas de porte médio ou pequeno, estabelecidas a partir do ano de 1990 e
comuns em setores de alta tecnologia, embora sua incidéncia tenha sido verificada
em outros setores. Estas caracteristicas estao resumidas no Quadro 15, bem como a
indicacao dos principais autores a aponta-las. Vale ressaltar que os casos brasileiros

estudados enquadram-se nesta delimitacao.
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Quadro 15 — Universo das empresas Born Global

Caracteristica das Born Globals Principais autores

Rennie, 1993; McDougall, Shane e Oviatt,
1994; Knight, 1997; Bell, McNaughton e

Porte Médio ou pequeno (PMEs). Young, 2001; Etemad, 2004; Gabrielsson, Sasi
e Darling, 2004; Knight, Madsen e Servais,
2004; Gabrielsson, 2005.

A partir de 1990, com o

Estabelecimento | advento da globalizacao, dos Knight, 1997; Moen, 2002; Moen e Servais,

2002; Rassmussen e Madsen, 2002; Knight,

da empresa avangos tecnoldgicos etc. (vide Madsen e Servais, 2004,
secao 2.4.3.1).
Mais comuns em setores de Rennie, 1993, Oviatt e McDougall, 1997,
Concentracao alta tecnologia, embora nao Madsen e Servais, 1997; Autio, Sapienza e
exclusivamente. Almeida, 2000; Loane, 2006.

Fazendo-se um esforgo para caracterizar, a partir de seu surgimento, o
processo de internacionalizagdo tipico de uma Born Global conforme apontado por
grande parte da literatura, foram selecionadas as caracteristicas resumidas no
Quadro 16, acrescentando-se a variavel de localizacdo geografica no mercado
brasileiro. Ao lado de cada caracteristica foram citados os autores mais significativos
a aponta-la, ressaltando-se sempre a auséncia de um padrao totalmente aceito para
a precisa caracterizagdo do fendmeno. A Unica caracteristica compartilhada por
praticamente todos os autores citados foi o fato de as Born Globals estudadas nao
terem seguido um padrao lento e gradual para sua internacionalizagao, conforme

pregado pelas teorias de estagios tradicionais, como o Modelo de Uppsala.

Gabrielsson e Kirpalani (2004) apontaram que a variedade de critérios usados
em estudos sobre Born Globals para definir este tipo de empresa tornou-se um
problema em relagdo a possibilidade de comparacdao dos resultados obtidos.
Dominguinhos e Simdes (2004), em sua revisao da literatura, identificaram dezesseis
diferentes maneiras de se caracterizar o processo de internacionalizacao de uma
Born Global. Para eles, tornou-se essencial que se faca um consenso sobre o
assunto, para que os diferentes estudos possam ser mais bem comparados e se
acumule conhecimento compativel no campo. A definicdo operacional proposta por
eles faz algumas escolhas dentre as caracteristicas apontadas na revisao da literatura

(secao 2.4.2). A intengao foi atingir uma definicdo que combinasse um escopo
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relativamente estreito com alguma flexibilidade para acomodar especificidades das

diferentes industrias, incorporando trés dimens®es principais dentre as citadas no

Quadro 16: tempo, geografia e relevancia das operagdes internacionais. A definicao

proposta foi: “uma empresa que, num horizonte de tempo de até trés anos desde

sua fundacao, realiza negdcios em pelo menos dois continentes e gera um minimo

de 25% de seu faturamento no exterior” (p.26).

Quadro 16 — Principais caracteristicas do processo de internacionalizacdo das Born

Globals

Caracteristica das Born Globals

Principais autores

Inicio das atividades
internacionais

“Logo apos a fundagdo”, sendo a
“moda” da literatura trés anos,
embora existam indicacOes de até
oito anos ou mais.

Knight e Cavusgil, 1996; Rasmussen,
Madsen e Evangelista, 2001;
Rasmussen e Madsen, 2002;
Zucchella, 2002, Gabrielsson, Sasi e
Darling, 2004; Knight, Madsen e
Servais, 2004; Gabrielsson, 2005.

Relevancia das
atividades
internacionais

Uma fracdo das vendas totais
deveria ser oriunda das atividades
internacionais, sendo a “moda” da
literatura pelo menos 25%, com
variagbes para menos ou mais.

Knight, 1997; Rasmussen, Madsen e
Evangelista, 2001; Moen, 2002; Moen
e Servais, 2002; Rasmussen e
Madsen, 2002; Knight e Cavusgil,
2004; Knight, Madsen e Servais,
2004; Mort e Weerawardena, 2006.

Modo de entrada

Flexivel, tipicamente mais ativo
como, por exemplo, o uso de
agente (embora também possa
existir o atendimento de pedidos
nao solicitados).

Bell e McNaughton, 2000; Burgel e
Murray, 2000; Gabrielsson, Kirpalani
e Luostarinen, 2002; McNaughton,
2003; Knight e Cavusgil, 2004; Zheng
e Khavul, 2005.

Escopo das atividades
internacionais

Quanto maior o numero de
atividades da cadeia de valor
coordenada entre diferentes paises,
mais Born Global a empresa seria.

Oviatt e McDougall, 1994; Autio,
Lummaa e Arenius, 2002.

Abrangéncia
geografica

Quanto maior a abrangéncia
geografica em relacao ao nimero
de paises (ou ainda a diferentes
continentes), mais Born Global a
empresa seria.

Oviatt e McDougall, 1994; Kuivalainen
e Sundqvist, 2004; Gabrielsson, Sasi
e Darlong, 2004; Gabrielsson, 2005;
Zheng e Khavul, 2005.

MotivacOes para
internacionalizacao

Born globak teriam motivacoes
mais ligadas a uma estratégia clara
e proativa, buscando ser
internacional desde a fundagao e
assumir posicdo de destaque em
mercados de nicho globais.

Bell e McNaughton, 2000; Chetty e
Campbell-Hunt, 2004, Rocha et a/
2004.

Dispersao geografica
dos clientes no
mercado doméstico

Especificamente no caso brasileiro,
empresas com atuagao nacional
teriam maior propensao a se
internacionalizar do que empresas
que ainda nao atuassem em outras
regioes do pais.

Estudo de casos brasileiros em Rocha
et a/(2004) e Rocha et a/(2007).
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Mort e Weerawardena (2006) utilizaram a mesma definicao de tempo e o
mesmo percentual de faturamento, mas excluiram a exigéncia de negdcios em mais
de um continente, provavelmente porque, no caso Australiano ao contrario do
Europeu, fazer negdcios internacionais ja praticamente implique que os mesmos
sejam fora da Oceania. Lembrando que Bloodgood, Sapienza e Almedia (1995)
argumentaram que as atividades internacionais entre novas empresas teriam sido
bem menos comuns no caso dos Estados Unidos devido a geografia do pais, pode-se
fazer um paralelo com o caso brasileiro. Enquanto um novo empreendimento norte-
americano operando num raio de 500 milhas a partir de sua base ainda poderia estar
dentro das fronteiras do pais, uma empresa européia com O MesSmo €escopo
geografico poderia ter de lidar com cinco ou seis paises diferentes. Assim, nesta
pesquisa, dadas as caracteristicas do mercado brasileiro, ndo sera colocada énfase
na questdo geografica, pois se entende que o grau de dificuldade de uma empresa

brasileira internacionalizar-se € muito maior do que o de uma empresa européia.

Pelo mesmo motivo, pode ser questionada a definicdao operacional do
percentual de receitas oriundas das atividades internacionais. Iglesias e Motta Veiga
(2005) mostraram os resultados de uma pesquisa entre exportadores brasileiros em
que eram levantadas varias dificuldades para se investir em comercializacao no
exterior, inerentes ao ambiente de negdcios brasileiro. Os estudos dos casos da
Fujitec, Xseed e Ivia resumidos no capitulo anterior também mostraram que a
percentagem do faturamento proveniente das atividades internacionais variou
substancialmente, dependendo do periodo examinado. Por se tratar de empresas
pequenas, com pouca capacidade de atender a demanda, a atuacgdo internacional
era maior ou menor dependendo do projeto especifico de que a empresa se
ocupasse no momento. Também o tempo decorrido entre a fundagdo da empresa
até a primeira venda internacional, em decorréncia das caracteristicas do mercado

brasileiro, foi maior do que a média européia.

Tudo isto considerado, adota-se para este trabalho a seguinte definicao
operacional para empresas Born Global operando a partir do Brasil: empresa que,
num horizonte de tempo de até cinco anos desde sua fundacao, ja realizou negdcios

em pelo menos um mercado internacional.
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Vale a pena comentar que a primeira definicao operacional planejada para a
pesquisa desta tese incluia, além da velocidade de internacionalizagdo em anos,
também um percentual internacional do faturamento total para uma empresa ser
considerada como Born Global. Entretanto, foram detectadas na amostra obtida
empresas que haviam se internacionalizado em algum momento de sua histéria mas
que nao tiveram faturamento internacional nos anos de 2006 e 2007. Como o
questionario nao fora desenhado para coletar informacOes de faturamento de anos
anteriores e muitas dessas empresas apresentavam outras caracteristicas similares
aquelas das empresas internacionalizadas tradicionais ou das Born Globals, optou-se
por dividi-las entre esses dois grupos de acordo apenas com a velocidade da
internacionalizacao, o fator de consenso entre os diversos autores. Outra vantagem
dessa decisdo, além da maior simplicidade da definicdo operacional, foi gerar
amostras maiores de empresas internacionalizadas tradicionais e Born Globals, o que

aumentou a confiabilidade das diversas andlises estatisticas realizadas com os dados.

Definir as caracteristicas do processo de internacionalizacao que permitem que
uma empresa seja classificada como Born Global é importante para a pesquisa no
campo dos negdcios internacionais, assim como € importante buscar outras
caracteristicas em comum dessas empresas. A maior parte dos estudos apontou que
as Born Globals possuem competéncias ligadas a conhecimento intensivo. Com isto,
elas conseguiriam ofertar produtos ou servicos inovadores, utilizar seu conhecimento
singular sobre tecnologia ou processos ou ainda possuir conhecimento profundo
sobre seus consumidores O Quadro 17 resume as principais caracteristicas, com base

no que foi discutido nas secoes 2.4.4.3 e 2.4.7.

Vale ressaltar que diversos autores apontaram que muitas das Born Globals
dependeriam bastante das suas redes de negdcios (networks). Foi detectado nas
pesquisas de campo grande numero de acordos de cooperacdo para garantir acesso
a financiamento, recursos e mercados, e também para conferir maior reputacao e
credibilidade. Em suma, as networks fornecem oportunidades de aprendizado e
permitem a superacao de fraquezas inerentes ao noviciado das empresas e ao seu

pequeno porte, diminuindo o risco percebido no processo de internacionalizagao.



148

Quadro 17 — Principais caracteristicas entre Born Globals tipicas

Caracteristicas das Born Globals Principais autores

Posse de ativos singulares:
reputacdo da empresa,
conhecimento profundo do
mercado e do produto, e
conhecimento técnico ou cientifico.

Oviatt e McDougall, 1995; Bell, 2001; Kotha, Rindova e
Rothaermel, 2001; Rialp et a/, 2002; Zucchella, 2002; Callaway,
2004; Etemad, 2004; Rocha et a/, 2004; Gabrielsson, Sasi e
Darling, 2004; Dimitrato e Jones, 2005; Evangelista, 2005.

Knight, 1997; Autio, Sapienza e Almeida, 2000; Dimitratos e
Plakoyiannaki, 2003; Etemad, 2004; Knight e Cavusgil, 2004;
Gabrielsson, 2005; Zheng e Khavul, 2005; Mort e
Weerawardena, 2006; Nieto e Fernandez, 2006.

Maior capacidade de inovacao.

Moen, 2002; Zuchella, 2002; Chetty e Campbell-Hunt, 2004;
Etemad, 2004; Gabrielsson, Sasi e Darling, 2004; Rocha et a/,
2004; Gabrielsson, 2005; Rocha et a/, 2007.

Especializagdo ou foco, estratégias
de nicho no mercado global.

Rennie, 1993; Zuchella, 2002; Etemad, 2004; Knight, Madsen e

Forte orientagdo ao consumidor. Servais, 2004,

Uso de diferenciacdo do produto

Bloodgood, Sapienza e Almeida, 1996; Knight, Madsen e
como uma fonte de vantagem

Servais, 2004; Evangelista, 2005.

competitiva.
Posse de vantagem tecnoldgica Moen, 2002; Knight e Cavusgil, 2004; Chetty e Campbell-Hunt,
relevante na arena global. 2004.

Kotha, Rindova e Rothaermel, 2001; Moen, 2002; Rocha ef aj,
2004; Evangelista, 2005; Yu, Koning e Oviatt, 2005; Loane,
2006; Nieto e Fernandez, 2006; Sinkovics e Bell, 2006.

Uso mais ativo da tecnologia da
informagao (incluindo a Internet).

McDougall, Shane e Oviatt, 1994; Coviello e Munro, 1995;
Gabrielsson, Kirpalani e Luostarinen, 2002; Sharma e
Blomstermo, 2003; Etemad, 2004; Rocha et a/, 2004;
Gabirielsson, 2005; Rocha et a/, 2007.

Forte uso de parcerias.

Oviatt e McDougall, 1994 e 1995; Coviello e Munro, 1995;
Knight e Cavusgil, 1996; Zuchella, 2002; Rialp et a/, 2002;
Dimitratos e Plakoyiannaki, 2003; Sharma e Blomstermo, 2003;
Callaway, 2004; Etemad, 2004; Gabrielsson e Kirpalani, 2004;
Rocha et a/, 2004; Arenius, 2005; Evangelista, 2005;
Gabrielsson, 2005; Freeman, Edwards e Schrader, 2006; Loane,
2006; Mort e Weerawardena, 2006; Mtigwe, 2006; Nieto e
Fernandez, 2006; Rocha et a/, 2007.

Importancia das networks.

Importancia de estar inserido num

o Zuchella, 2002; Rocha et a/, 2004; Rocha et a/, 2007.
cluster geografico

Também é apontado pela literatura o importante papel desempenhado pelos
empreendedores no surgimento e desenvolvimento da maior parte das Born Globals.
Conforme visto no capitulo anterior, esta relevancia é tao grande que, para muitos
autores, a prépria area de estudos do Empreendedorismo Internacional deve seu
desenvolvimento ao surgimento das Born Globals. As caracteristicas mais comuns
dos empreendedores associadas as empresas com internacionalizacdo acelerada

estao resumidas no Quadro 18.
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Quadro 18 — Principais caracteristicas do empreendedor Born Global tipico

Caracteristica do empreendedor

Principais autores

Forte orientacado internacional e/ou
visao global.

Oviatt e McDougall, 1995; Moen, 2002; Harveston, Kedia e
Davis, 2000; Dimitratos e Plakoyiannaki, 2003; Etemad, 2004;
Gabrielsson, Sasi e Darlong, 2004; Knight, Madsen e Servais,
2004; Gabrielsson, 2005; Kundu e Renko, 2005; Mort e
Weerawardena, 2006.

Experiéncia internacional de
trabalho anterior a fundagao da
empresa.

Oviatt e McDougall, 1995; McDougall e Oviatt, 1996; Bloodgood,
Sapienza e Almeida, 1996; Harveston, Kedia e Davis, 2000;
Etemad, 2004; Rocha et a/, 2004; Evangelista, 2005;
Gabrielsson, 2005; Kundu e Renko, 2005; Loane, 2006; Rocha
et al, 2007.

Educacdo no exterior.

Bloodgood, Sapienza e Almeida, 1996; Etemad, 2004;
Evangelista, 2005.

Maior tolerancia a risco.

Madsen e Servais, 1997; Knight e Cavusgil, 1995; Harveston,
Kedia e Davis, 2000; Dimitratos e Plakoyiannaki, 2003; Mort e
Weerawardena, 2006.

Conhecimento técnico ou
cientifico, o qual permite o
desenvolvimento de conceitos
inovadores e singulares.

Rasmussen, Madsen e Evangelista, 2001; Dimitratos e Jones,
2005; Evangelista, 2005; Kundu e Renko, 2005.

Relacionamentos pessoais e
profissionais abrangentes e
profundos (network pessoal,
social)

Andersson e Wictor, 2003; Rocha et a/, 2004; Arenius, 2005;
Dimitratos e Jones, 2005; Harris e Wheeler, 2005; Evangelista,
2005; Loane, 2006; Rocha et a/, 2007.

3.3 HIPOTESES DA PESQUISA

Em concordancia com o que diz a literatura, é levantada uma hipétese geral de

que o conjunto de fatores relacionados com empresas, networks e empreendedores

afetam o processo. Esta primeira hipétese de pesquisa é formulada a seguir, em sua

forma alternativa:

HG1: O conjunto dos fatores ligados a: (1) empresas, (2) networks e (3)

empreendedores estd associado ao tipo de processo de internacionalizagdo

seguido, se tradicional ou Born Global.

A partir da definicdo operacional proposta para as Born Globals nesta tese,

pode-se dividir as empresas pesquisadas entre aquelas que seguiram um processo

de internacionalizacao Born Global, ou seja, levaram até no maximo cinco anos para
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iniciar a atividade internacional e as que seguiram um processo mais lento ou

“tradicional”. E possivel propor uma segunda hipétese geral formulada a seguir:

HG2: Empresas que seguiram processos de internacionalizacao tradicionais e as
que seguiram processo de internacionalizagao Born Global apresentam

caracteristicas distintas no processo.

As demais hipoteses da pesquisa serdao formuladas dentro de cada um dos

blocos ilustrados no modelo conceitual.

3.3.1 HIPOTESES LIGADAS A FATORES DA EMPRESA

O Quadro 19 a seguir apresenta as hipdteses associadas aos fatores ligados a
empresa propriamente dita que, segundo a revisao da literatura, teriam influéncia na
escolha de um processo de internacionalizacao Born Global. Ao lado dos fatores sao
formuladas as hipdteses de pesquisa pertinentes, numeradas de Hla até Hlg por

serem relativas ao primeiro bloco de fatores do modelo conceitual do estudo.

Quadro 19 — Hipodteses derivadas dos fatores ligados as Empresas

Fatores Hipoteses
Hla: Empresas Born Globalvalem-se mais da posse de ativos singulares (como:
Ativos reconhecimento da reputagao da empresa, conhecimento profundo do
singulares mercado e do produto, e conhecimento técnico ou cientifico da empresa) do

que empresas tradicionais.

Capacidade de | H1b: Empresas Born Global possuem maior capacidade de inovacgao do que
inovacao empresas tradicionais.

Especializacdo | Hlc: Empresas Born Global escolnem mais estratégias de especializacdo, tendo
em nichos como alvo nichos nos mercados globais, do que empresas tradicionais.

Orientacdo ao | H1d: Empresas Born Global possuem maior orientacdo ao consumidor do que
consumidor empresas tradicionais.

Diferenciagao | Hle: Empresas Born Global utilizam mais a diferenciacao de seus produtos como

do produto fonte de vantagem competitiva do que empresas tradicionais.
Vantagem H1f: Empresas Born Global valem-se mais da posse de alguma vantagem
tecnoldgica tecnoldgica relevante na arena global do que empresas tradicionais.

Tecnologia da | H1g: Empresas Born Global utilizam mais TI (incluindo a Internet) do que
informacao (TI) empresas tradicionais.
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3.3.2 HIPOTESES LIGADAS A FATORES DAS NETWORKS

O Quadro 20 a seguir apresenta as hipdteses associadas aos fatores ligados as
networks a que a empresa ou o empreendedor tenham acesso que, segundo a
revisao da literatura, teriam influéncia na escolha de um processo de
internacionalizacdo Born Global. Ao lado de cada fator, sdo propostas hipoteses de
pesquisa pertinentes, numeradas de H2a até H2d por serem relativas ao segundo

bloco de fatores apresentado no modelo conceitual.

Quadro 20 — Hipo6teses derivadas dos fatores ligados as Networks

Fatores Hipoteses
Uso de H2a: Empresas Born Global utilizam mais parcerias do que empresas tradicionais.
parcerias

Networks de | H2b: Empresas Born Global estao mais integradas em networks internacionais do
negocios que empresas tradicionais.

H2c: Empresas Born Global utilizam mais os relacionamentos pessoais e

Networks A -
pessoais profissionais de seus empreendedores como facilitadores do processo de
internacionalizacdo do que empresas tradicionais.
Clusters H2d: Empresas Born Global estdo mais inseridas em clusters geograficos que
geograficos estimulam a internacionalizacao do que empresas tradicionais.

3.3.3 HIPOTESES LIGADAS A FATORES DO EMPREENDEDOR

O Quadro 21 a seguir apresenta as hipoteses associadas aos fatores ligados ao
empreendedor que, segundo a revisao da literatura feita no capitulo anterior, teriam

influéncia na escolha de um processo de internacionalizacdo Born Global.

Quadro 21 — Hipo6teses derivadas dos fatores ligados aos Empreendedores

Fatores Hipoteses
Orientacao H3a: Empresas Born Global possuem empreendedores com maior orientacdao
internacional internacional do que empresas tradicionais.
Experiéncia H3b: Empresas Born Global possuem empreendedores com maior experiéncia
) . internacional de trabalho anterior a fundacdo da empresa em relagao as
internacional

empresas tradicionais.

Educacdo no H3c: Empresas Born Global possuem empreendedores com mais educacao no
exterior exterior do que empresas tradicionais.

Tolerancia a H3d: Empresas Born Global possuem empreendedores com maior tolerdncia ao
risco risco do que empresas tradicionais.

Conhecimento | H3e: Empresas Born Global possuem empreendedores com maior conhecimento
técnico ou técnico ou cientifico (que permite o desenvolvimento de conceitos
cientifico inovadores e singulares) do que empresas tradicionais.
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Ao lado de cada fator, sdo propostas hipoteses de pesquisa pertinentes,
numeradas de H3a até H3e por serem relativas ao terceiro bloco de fatores do

modelo conceitual.

3.3.4 HIPOTESES LIGADAS A CARACTERISTICAS DO PROCESSO DE INTERNACIONALIZAGAO

O Quadro 22 a seguir apresenta as hipdteses derivadas das caracteristicas
ligadas ao processo de internacionalizacao que, segundo a revisao da literatura feita
no capitulo anterior, seriam resultantes do fendbmeno Born Global. Este quadro saiu
diretamente das discussOes da segao 2.4.2 e referencia o Quadro 15, apresentado
anteriormente. Ao lado de cada caracteristica, sdo propostas hipdteses de pesquisa
pertinentes, numeradas de H4a até H4f por serem relativas ao quarto e ultimo bloco

ilustrado na Figura 15 apresentada anteriormente.

Quadro 22 — Hipoteses derivadas das caracteristicas do Processo de Internacionalizacao

Caracteristicas Hipoteses
Relevancia das H4a: Empresas Born Global possuem percentual maior de suas receitas
atividades oriundo do exterior do que empresas tradicionais.

internacionais

H4b: Empresas Born Globa/ usam maior variedade de modos de entrada

Modo de entrada do que empresas tradicionais.

Escopo das atividades | H4c: Empresas Born Global apresentam maior grau de internacionalizagao
internacionais de suas atividades de valor do que empresas tradicionais.

H4d: Empresas Born Global apresentam maior abrangéncia geografica de
Abrangéncia geografica atuacao (em relacdo ao nimero de paises ou ainda a diferentes
continentes) do que empresas tradicionais.

H4e: Empresas Born Global apresentam motivagGes estratégicas mais
proativas para o processo de internacionalizacdo do que empresas
tradicionais.

Motivagdo para
globalizacao

Dispersao geografica
dos clientes no mercado
doméstico

H4f: Empresas de atuagao nacional apresentam maior chance de se
tornarem Born globak do que as de atuacao local.

O modelo conceitual proposto se desdobra entdao em 24 hipdteses de pesquisa,
sendo duas hipdteses gerais, sete hipoteses ligadas a fatores da empresa, quatro a
fatores das networks, cinco a fatores do empreendedor e, finalmente, seis hipdteses

ligadas a caracteristicas do processo de internacionalizacao.
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4 DISCUSSAO DO METODO

Este capitulo apresenta o método de pesquisa utilizado, a operacionalizagao das
variaveis contidas nas hipdteses e as escolhas de pesquisa relativas a populacao e a
amostra, ao instrumento de coleta de dados, bem como aos métodos de coleta e

analise de dados. O capitulo finda com a discussao das limitacdes da pesquisa.

4.1 METODO DE PESQUISA

Uma ampla variedade de métodos de pesquisa foi utilizada pelos estudos
publicados na literatura sobre Born Globals. Para Rialp-Criado et a/(2002), isto seria
reflexo em parte da natureza extremamente complexa deste tipo de tema de
pesquisa, mas também de diferentes objetivos de pesquisa buscados por seus
autores. De modo geral, pode ser feita uma distincdo dos estudos empiricos
publicados, em dois grandes grupos, de acordo com suas abordagens

metodoldgicas: surveys e estudos de caso.

Surveys foram empregadas por estudos que tiveram como propdsito apontar
padroes gerais de caracterizacao das empresas, buscando identificar o
comportamento e o desempenho subsequiente das Born Globals, usualmente em
comparacao com outros tipos de empresas. Também foram empregadas em estudos
com teste de hipoteses, apoiando-se em amostras de tamanho de médio a grande e
utilizando pesquisas por correio e bancos de dados. Nesta categoria estdao varios
estudos citados neste trabalho, como, por exemplo, Bloodgood, Sapienza e Almeida
(1996); McDougall e Oviatt (1996); Knight (2000); Autio e Sapienza (2000); Autio,
Sapienza e Almeida (2000); Moen (2002) ou Knight, Madsen e Servais (2004).
Outros estudos foram menos formais na abordagem, mas também partiram de

surveys e empregaram técnicas quantitativas em andlises cross-sectional (em
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diferentes industrias), como, por exemplo, os de Rennie (1993); Bell (1995); Zahra,
Ireland e Hitt (2000), Wickramasekera e Bond (2004), Loane (2006) ou Nieto e
Fernandez (2006). Até o momento da pesquisa desta tese, nao havia sido
encontrada publicacao dos resultados de alguma survey sobre Born Globals no

mercado brasileiro.

Ja os estudos de caso e outros métodos de anadlise qualitativos foram
empregados pelos autores que tentaram entender questdes mais complexas ou mais
especificas de alguns contextos em que ocorreram Born Globals. Dentre os estudos
revisados, utilizaram-se deste tipo de abordagem, por exemplo, McDougall, Shane e
Oviatt (1994); Oviatt e McDougall (1995); Roberts e Senturia (1996); Rasmussen,
Madsen e Evangelista (2001), Larimo (2001), Arenius (2005), Rialp, Rialp, Urbano e
Vaillant (2005) ou Mort e Weerawardena (2006). No mercado brasileiro temos a
publicacdao de alguns ainda poucos estudos de casos (por ex., Rocha et a/, 2004;
Seifert Junior e Fernandes, 2005 e Rocha et a/, 2007).

A presente tese pode ser considerada um trabalho de natureza
predominantemente descritiva. Foi realizada uma survey, técnica considerada
adequada para se estudar o comportamento de determinada populacao a partir de
amostras selecionadas para descobrir a incidéncia relativa, distribuicao e relacao

entre as variaveis.

4.2 OPERACIONALIZACAO DAS VARIAVEIS DE PESQUISA

Nos quadros 23 a 27 encontram-se as descricdes operacionais de cada uma das
variaveis contidas nas hipoteses. Cada uma dessas variaveis esta associada a uma
ou mais perguntas no questionario estruturado da survey, disponivel no Apéndice E.
Nao foi detectada na literatura pesquisada descricao abrangente ou discussao
aprofundada sobre operacionalizagdo de varidveis que atendessem aos objetivos
explicitos desta tese. Portanto, procurou-se utilizar como referéncia estudos que

abordassem o tema, mesmo que com interesses de pesquisa diversos dentro do
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campo do estudo do fendmeno de internacionalizacao acelerada de pequenas e
médias empresas. Uma breve discussdao dos estudos utilizados como ponto de
partida para a operacionalizacgdo das varidveis encontra-se a seguir. A
operacionalizacao efetiva das varidveis no formato de um questionario foi resultado
da experiéncia de campo de pesquisadores brasileiros consultados e também dos

resultados de pré-testes com especialistas na industria de software.

Buscou-se, onde fosse possivel, priorizar a operacionalizacao direta de cada
fator do modelo conceitual, que servisse como aproximagdao para O mesmo,
combinada ou nao com operacionalizagdbes baseadas em percepcdes dos
respondentes. Por exemplo, é possivel perguntar sobre a percepcao em relacdo a
capacidade de inovagdao de uma empresa. Também se pode fazer uma mensuracao
operacional direta aproximada seguindo o recomendado por Bloodgood, Sapienza e
Almeida (1996), que utilizaram a relagdao entre gastos com pesquisa e
desenvolvimento (P&D) sobre os gastos totais'®>. Aonde ndo foi considerado viavel
uma operacionalizacdo direta, recorreu-se entao somente a avaliacao perceptual dos

respondentes.

Algumas das variaveis operacionais do Quadro 23, relacionadas aos fatores
ligados a empresa, foram inspiradas na pesquisa de McDougall (1989). Naquela
pesquisa, a autora utilizou varidveis capazes de distinguir entre novos
empreendimentos internacionais e novos empreendimentos domésticos. Entre elas,
considerou o reconhecimento da marca, o nimero de segmentos de mercado de
atuacdo, a posse de patentes, o escopo de produtos, as estratégias de custos, o

nivel de servico ao consumidor e a inovacao de processos.

A literatura forneceu ainda outras fontes para o Quadro 23. A pesquisa de Bell
(1995) levantou as questdes de orientacao ao consumidor. Oviatt e McDougall
(1995) trataram a questdo dos ativos singulares intangiveis. Posteriormente,
McDougall e Oviatt (1996) fizeram uma pesquisa de follow-up do estudo de
McDougall (1989) e apresentaram em apéndice o questionario utilizado para

capturar a percepcao dos respondentes. A pesquisa de Moen (2002) indicou algumas

15 Ao invés de uma medida mais classica, como gastos com P&D sobre vendas, pois previa-se que algumas das
empresas da amostra, fundadas recentemente, possuiriam vendas ainda incipientes.
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varidveis operacionais para vantagem tecnoldgica, diferenciacdo do produto e

especializacao em nichos.

Quadro 23 — Operacionalizacdo das variaveis de pesquisa para os fatores da Empresa

Fator Hipotese (EMPRESA) Variaveis Operacionais Q.
Hla: Empresas Born Globalvalem-se Percepgao do requndente em rela_u;ao
. : aos concorrentes diretos (diferencial
mais da posse de ativos AopiN.
: . semantico):
singulares (como: . ~
- o « Reconhecimento da reputacao da
. reconhecimento da reputagao da .
Ativos . empresa pelo mercado; 3.1
. empresa, conhecimento . .
singulares « Conhecimento do mercado ou
profundo do mercado e do e
. o segmento especifico ao qual se 3.2
produto, e conhecimento técnico . P i .
o destina o principal produto;
ou cientifico da empresa) do que . P ,
T « Conhecimento tecnico possuido 3.3
empresas tradicionais. .
pela empresa.
Variavel direta:
o Gastos com P&D como percentual
das despesas anuais. 2.9
Capacidade | H1b: Empresas Born Global possuem Percepgeo qlo .respondente (grau de
. ) . ~ concordancia):
de maior capacidade de inovagao : . -
, = C T « Capacidade de inovagao da
inovagao do que empresas tradicionais. )
empresa; 1.4
« FEficiéncia na transformacao de
resultados de pesquisa em novos | 1.5
produtos ou melhorias.
Percepcao do respondente (grau de
Hlc: Empresas Born Globalescolhem | concordancia):
Especializa- mais estratégias de + Atendimento de nichos 1.2
¢ao em especializacao, tendo como alvo especializados do mercado;
nichos nichos nos mercados globais, do | « Existéncia de poucos clientes 1.3
que empresas tradicionais. espalhados pelo mundo para o
produto.
Orientacdo | H1d: Empresas Born Global possuem Variavel direta:
. . ~ : « Percentual do faturamento 2.3
ao maior orientagao ao consumidor . .
. S oriundo de produtos
consumidor do que empresas tradicionais. .
customizados.
Percepcao do respondente para o
Hle: Empresas Born Global utilizam principal produto em relagdo aos 3.4
Diferencia- mais a diferenciacao de seus concorrentes diretos (diferencial
gdo do produtos como fonte de semantico): 3.5
produto vantagem competitiva do que « Estratégia de prego-prémio;
empresas tradicionais. « Qualidade; 3.6
o Qutros diferenciais.
H1f: Empresas Born Globalvalem-se ~
" Percepgao do respondente (grau de
mais da posse de alguma A\
Vantagem L concordancia): 1.6
z vantagem tecnologica relevante - .
tecnoldgica « Grau de vantagem tecnologica
na arena global do que X
o sobre os concorrentes diretos.
empresas tradicionais.
Tecnologia H1lg: Empresas Born Global utilizam Percepgeio c_Io respondente (grau de
da : S concordancia): 1.1
. = mais TI (incluindo a Internet) do P .
informacao S « Importancia do uso da Internet
que empresas tradicionais. -
(TI) nos processos de negocios.
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No Quadro 24 estao indicadas as variaveis operacionais dos fatores da pesquisa
ligados a questao das networks. A maior parte da operacionalizagdo aqui se deu via
perguntas que capturaram o envolvimento da empresa com parcerias de diferentes
€SCcopos, com empresas brasileiras ou estrangeiras, a saber:

. Parcerias para projetos especificos;

. Parcerias de longo prazo, com duragao indeterminada;

. Parcerias permanentes que complementam a oferta de produtos e servicos.

O objetivo foi capturar a gradacao de envolvimento em networks nacionais ou
internacionais, como algo mais significativo e perene do que simples parcerias.

Também buscou-se a percepcao do respondente sobre a importancia de fazer parte

de uma rede de relacionamentos pessoais utilizada para fins comerciais.

Quadro 24 — Operacionalizacdo das variaveis de pesquisa para os fatores das Networks

Fator Hipotese (VETWORKS) Variaveis Operacionais Q.
N Variavel direta: 210
Uso de H2a: Empresas B_orn Global utilizam . Existéncia de parcerias; .
. mais parcerias do que empresas ) )
parcerias L « Quantidade de parcerias com 2.12
tradicionais. 0
outras empresas brasileiras
Variavel direta:
H2b: Empresas Born Global estdo  Existéncia de parcerias mais 211
de mais integradas em networks significativas e perenes
. internacionais do que empresas (networks); 2.12.1
negocios o . _ A2,
tradicionais. « Quantidade de parcerias com
empresas internacionais.
H2c: Empresas IBOI?I? Global utilizam Percepcio do respondente (grau de
mais s re aaofpar_nent.osd concordancia):
Networks pessoa|sceiz zro issionais de seus | | 1mportancia das relacdes da 410
pessoais ]tcem_lp_reen edores como network pessoal e profissional
faci |tad9res QO processo de para o processo de
internacionalizacao do que internacionalizacdo.
empresas tradicionais.
H2d: Empresas Born Global estao y _
Clusters mais inseridas em clusters Variavel direta:
geografico geograficos que estimulam a « Localizacdo em pdlo digital, APL 2.13
S internacionalizacdo do que ou cluster geografico
empresas tradicionais.
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No Quadro 25 estao indicadas as variaveis operacionais dos fatores da pesquisa

ligados a questdao dos empreendedores. Perguntas de orientagdo internacional e

tolerancia a risco vieram de Ganitsky (1989). McDougall, Shane e Oviatt (1994)

trataram da decisao de internacionalizacao como a maneira de perceber o

estabelecimento de espirito internacional desde o inicio, em contraponto a primeiro

se estabelecer no mercado doméstico e depois se internacionalizar, eventualmente

como resposta a alguma dificuldade doméstica.

Quadro 25 — Operacionalizacdo das variaveis de pesquisa para os fatores do

Empreendedor
Fator Hipotese (EMPREENDEDOR) Variaveis Operacionais Q.
Variavel direta:
« Intencdo de se internacionalizar | 4.8b
desde o inicio.
H3a: Empresas Born Global possuem ~
. ~ . Percepcao do respondente (grau de
Orientacao empreendedores com maior concordancia):
internacional orientacdo internacional do que ) = 1.8
L « Interesse na expansao :
empresas tradicionais. X )
internacional; 19
« PercepcOes de oportunidades )
internacionais.
H3b: Empresas Born Global possuem Variaveis diretas: 25
empreendedores com maior « Ndmero de socios com
Experiéncia experiéncia internacional de experiéncia internacional previa; | 5 ¢
internacional trabalho anterior a fundagdo da « NUmero de sécios com
empresa em relagao a empresas experiéncia prévia em empresas | 2.7
tradicionais. multinacionais.
H3c: Empresas Born Global possuem Variavel direta: 2.5
Educacao no empreendedores com mais , .
. ~ . « Numero de dirigentes com
exterior educacao no exterior do que ~ . ) 2.8
o educacgao internacional. .
empresas tradicionais.
Percepcao do respondente (grau de
concordancia):
o H3d: Empresas Born Global possuem « Relagdo custo / beneficio dos 1.10
Tolerancia a empreendedores com maior mercados internacionais;
risco tolerancia ao risco do que . .
Iscodoq . Atratividade e risco do mercado | 1.11
empresas tradicionais. i ) -
internacional em comparagao
com o mercado doméstico.
H3e: Empresas Born Global possuem
_ empreendedores com maior | percepcio do respondente (grau de
Conhecimen- conhecimento técnico ou cientifico concordancia):
to técnico ou (que permite o desenvolvimento | |\t el de conhecimento técnico 1.7
cientifico de conceitos inovadores e

singulares) do que empresas
tradicionais.

ou cientifico do fundador.
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O Quadro 26 traz a operagao da mensuragao das caracteristicas do processo de

internacionalizacdo. A medida de relevancia das atividades internacionais surgiu ja

no trabalho de Rennie (1993) como uma estatistica descritiva a diferenciar as Born

Globals e depois teve uso corriqueiro em McDougall e Oviatt (1996) e em varios

outros autores. Os modos de entrada utilizados foram combinados das pesquisas de
Bell (1995) e Moen e Servais (2002) e expandidos.

Quadro 26 — Operacionalizacdo das variaveis de pesquisa para as caracteristicas do

Processo de Internacionalizacédo

Caracteristica Hipotese (PROCESSO) Variaveis Operacionais Q.
Variaveis diretas:
H4a: Empresas Born Global possuem + % das vendas
Relevancia das percentual maior de suas receitas |nterr~1aC|‘ona|s em 4.2
atividades oriundo do exterior do que empresas relagao as totais;
internacionais que seguem um processo de e % de empregados 4.3
internacionalizacdo tradicional. nas operagoes
internacionais.
Variavel direta:
H4b: Empresas Born Global usam maior * %2?233:22 ?teua %0
Modo de entrada variedade de modos de entrada do que S 4.7
R empregados em
empresas tradicionais.
mercados
estrangeiros.
) Varidvel direta:
H4c: Empresas Born Global apresentam maior C A
Escopo das . SR » Existéncia de
o grau de internacionalizagao de suas - 4.9
atividades o atividades .
. o atividades de valor do que empresas . Y
internacionais o internacionais além
tradicionais. R
da comercializagao.
Variaveis diretas:
« Numero de paises
H4d: Empresas Born Global apresentam maior onde a empresa
A abrangéncia geogréfica de atuacdo (em estabeleceu 4.4
Abrangéncia . ; , - resenca:
cografica re_Iagao ao numero de paises ou ainda a p Ga;
9 diferentes continentes) do que empresas | « NUmero de 4.6
tradicionais. continentes onde a
empresa estabeleceu
presenca.
R H4e: Empresas Born Global apresentam Variavel direta:
Motivagao para g - ; ; «  Principais 4.8
lobalizacio motivagoes estrateg_lcas mais prc_>at|v~as CIpais .
9 para o processo de internacionalizacdo. motivagoes.
i 5 Variavel direta:
D|sp,e_rsao H4f: Empresas de atuacdo nacional i o
geografica dos - » Regides de atuagao
; apresentam maior chance de se g 214
clientes no p no Brasil. .
mercado tornarem Born globak do que as de

doméstico

atuacao local.
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A operacionalizacao do escopo das atividades internacionais nao pode utilizar a
operacionalizagao proposta por Bloodgood, Sapienza e Almeida (1996). No seu
questionario, os respondentes indicaram para cada categoria de atividades primarias
da cadeia de valor de Porter (1985) se possuiam ou ndo envolvimento internacional.
Apds a pesquisa, foi atribuida nota 0 (sem envolvimento) ou 1 (com envolvimento)
para cada uma, somadas as notas e o total dividido por 5. Deste modo, a extensao
da internacionalizacao variou entre 0 e 1 no final. Na pesquisa desta tese, esta
engenhosa operacionalizacao foi derrubada na fase do pré-teste, por nao se aplicar
adequadamente a realidade da industria de software. Assim, optou-se por uma
pergunta direta sobre o fato das atividades internacionais irem além da

comercializacao de produtos e servicos.

As medidas de abrangéncia geografica e relevancia das atividades
internacionais também constam do modelo 3D PLC de Autio, Lummaa e Arenius
(2002).

Bell, McNaughton e Young (2001) utilizaram as seguintes varidveis operacionais
para identificar as caracteristicas mais salientes de sua amostra: idade da empresa
(anos); tamanho da empresa (em nimero de funcionarios e em receita), experiéncia
internacional (anos), velocidade da internacionalizacdo (anos apds a fundacao) e

proporcao de exportacao (um percentual da receita total).

Finalmente, o Quadro 27 mostra a operacionalizacdao das variaveis de controle
da pesquisa. Coviello e Munro (1995) utilizaram tanto o numero de funcionarios
quanto as vendas anuais em sua pesquisa. Eles consideraram preferivel o uso do
nimero de funcionarios como medida do porte da empresa do que utilizar as
vendas, pelo fato de as amostras muitas vezes contarem com empresas novas e
algumas ainda nao terem vendas, ou terem vendas incipientes, conforme também

apontado por Bloodgood, Sapienza e Almeida (1996).

Conforme veremos a seguir, na presente tese a medida de faixa de vendas
anuais acabou se revelando melhor como variavel de controle para os objetivos da
pesquisa, pois é uma caracteristica da industria de software no Brasil trabalhar com
muitos funcionarios terceirizados, cujo nimero também sofre ajustes (inicios e

términos de contratos de trabalho) com maior rapidez do que os trabalhadores
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“regulares”, sem contar os casos de informalidade impossiveis de serem capturados

por uma pesquisa com as configuragcoes deste trabalho.

Por outro lado, a “juventude” de algumas empresas, principalmente no que
tange as atividades internacionais, fez com que nao fosse considerado o percentual
de faturamento internacional na definicao operacional aqui adotada para uma Born
Global, ficando esta restrita a definicdo de velocidade da internacionalizagdo. Esta

medida de velocidade consta do modelo 3D PLC de Autio, Lummaa e Arenius (2002).

Também era objetivo retirar da amostra empresas com capital societario
estrangeiro e empresas que apenas comercializassem software mas nao
desenvolvessem, por estarem fora do escopo da pesquisa de tese. Também
deveriam ser retiradas da amostra empresas que possuissem apenas um

sécio/empregado e funcionassem como pessoa juridica para este profissional de TI.

Quadro 27 — Operacionalizacdo das variaveis de controle da pesquisa

Variaveis Variaveis Operacionais Q.
Variaveis diretas: 2.4.1
Porte . Nu-mero de funcionarios da empresa (regulares e terceirizados); 24.2
« Faixa de faturamento anual em R$. 55
Variaveis diretas:
« Ano de fundagao da empresa; 2.1
Velocidad |« Ano da primeira venda internacional (a velocidade seria igual ao nimero 41
e de anos contados desde a fundagao da empresa até a primeira receita )
oriunda de atividades internacionais); 4.2
« Faturamento internacional / Faturamento total.
Origem do Variavel direta:
capital « Percentual de capital societario brasileiro da empresa. 2.15
societario
Atuacio Variaveis diretas: .16
da « Se a empresa apenas comercializa software mas nao desenvolve;
empresa | . Seaempresa possui ou ja possuiu faturamento internacional. 2.17

Em suma, os Quadro 23 a 27 combinam a experiéncia que pode ser apreendida
das pesquisas internacionais anteriores, ajustando-a aos objetivos da pesquisa
proposta para a tese, inserida dentro da realidade da industria brasileira de software.
O resultado pratico destes quadros esta refletido no questionario utilizado para a

pesquisa de campo, reproduzido em sua versao completa no Apéndice E.
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4.3 POPULACAO E AMOSTRA

4.3.1 POPULAGCAO ALVO

A populacao alvo do estudo foi constituida por empresas da industria brasileira
de software, conforme a classificacao apresentada na segao 1.2. Caso se optasse por
pesquisar empresas de diferentes indlstrias, a pesquisa ficaria sujeita as diferentes
condicbes especificas de cada industria. Isto poderia ofuscar os aspectos que
efetivamente interessam, ou seja, as caracteristicas que permitem uma diferenciacao
entre Born Globals e empresas que sigam um padrao mais tradicional de
internacionalizacdo até o momento da pesquisa. Em outras palavras, mesmo com a
consciéncia de que o fenébmeno Born Global ndo esta restrito a apenas um tipo de
industria, nesta pesquisa o foco em apenas uma industria permitiu um controle
maior das varidveis e atendeu melhor aos objetivos, conforme a logica ja

apresentada no capitulo 3.

Optou-se nesta pesquisa por considerar como populagao alvo apenas as
empresas desenvolvedoras de software, consideradas mais proficuas para a
verificacdo de diversos fatores associados com o fenémeno Born Global como, por
exemplo, a posse de vantagem tecnoldgica ou a capacidade de inovacdao. Também
foram consideradas apenas empresas com capital societario majoritariamente

brasileiro, para buscar uma maior homogeneidade da amostra.

Cortezia e Souza (2007), apos revisao de diversos estudos brasileiros sobre o
setor de software, estimaram a populagao desta industria no Brasil em cerca de 10 a
11 mil empresas. Este nimero seria reduzido para cerca de 3 a 5 mil se fossem
consideradas apenas empresas desenvolvedoras, incluidas as de capital estrangeiro.
Os autores apontaram que cerca de 96% do mercado seria constituido por empresas
de porte pequeno ou micro de capital nacional. Tais empresas seriam formadas por
técnicos em informatica recém-graduados ou egressos de empresas maiores com
baixa capacidade gerencial e modelos de negdcios imprecisos. Nao seria arriscado

supor que existiria um elevado indice de mortalidade entre essas empresas.
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4.3.2 QUADRO AMOSTRAL

Oviatt e McDougall (1997) comentaram sobre um obstaculo para a pesquisa
sobre empresas com internacionalizacao acelerada. Os governos nacionais nao
guardam registros que permitam aos pesquisadores rastrear tanto as idades das
empresas domeésticas quanto o numero de empresas por idade que estejam
conduzindo negdcios internacionais. Deste modo, a pesquisa sobre INVs ou Born
Globals deveria ser feita via surveys com grandes amostras, tendo por base a mais

abrangente lista governamental ou comercial das empresas e suas localizagoes.

Nesta tese, como as listas possiveis de serem obtidas dos membros da
populacao nao cobrem toda esta populacao, buscou-se minimizar esta discrepancia
pela combinacao de diferentes listas com contatos com as empresas de software,
alvo da pesquisa. Deste modo, o quadro amostral utilizado foi, por definicao, um
sub-conjunto dentro da populacao alvo, embora bastante abrangente, via consulta a
cerca de cinqlienta entidades que forneceram listas de contatos. Esta consulta foi

realizada ou diretamente ou via acesso as webpages das entidades.

Na elaboracdo da lista consolidada para ser realizada a pesquisa, ja se buscou
excluir as empresas que possuiam capital societario majoritario estrangeiro e as
empresas que apenas comercializavam software, mas que nao o desenvolviam. Esta
primeira depuracao da lista foi feita via consulta as webpages das empresas listadas,
quando esta informacado estava disponivel ou era passivel de pesquisa. Para garantir
a homogeneidade da amostra, foram incluidas duas varidveis de controle no
questionario para permitir a retirada posterior de empresas deste tipo da amostra,

conforme ja apontado no Quadro 27.

Mais a frente neste capitulo serd explicado o procedimento operacional da
pesquisa. Mas é importante apontar que, apds o inicio da pesquisa, devido ao
convite para participacao ser feito por e-mail, passaram a ser controlados os
retornos de e-mails devido a usuarios inexistentes ou outros erros. Isto apontava
desde simples erros de informacdo ou digitacdo até situacOes de extingdo de
atividades de algumas empresas. Quando possivel, estas empresas foram

contactadas por telefone, desde que existisse esta informagdao em nosso cadastro
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(originado da consolidacao das listas e da pesquisa nas webpages) e tiveram seus e-

malls atualizados.

O Quadro 28 traz as entidades consultadas para elaboracao do quadro amostral

desta tese.

Quadro 28 — Lista de entidades consultadas para elaboracdo do quadro amostral

Entidades
e  ACATE SOFTPOLIS e  GENE Blumenau
e ADETEC e Geness
e AEPOLO o INSOFT (Instituto de Tecnologia da Informagao)
¢  AGROSOFT o Instituto de Tecnologia de Software
e ALTEX (Associagao de Empresas de Alta o Instituto Nacional de Tecnologia

Tecnologia para a Exportagdo de Software) . Instituto Titan

»  APETI (Associagdo dos Profissionais e Empresas de | , 175 (Instituto de Tecnologia de Software de S&o
Tecnologia da Informag&o) Paulo)

o ASSESPRO (Associacdo das Empresas Brasileiras « Ncleo SOFTEX Campinas
de Tecnologia da Informagao, Software e Internet) < Nicleo SOFTEX Recife

— Nacional j
«  Assespros Regionais: Ceard, Bahia, Minas Gerais e | ©  '\ucleo SOFTEX Salvador
Rio de Janeiro e PADETEC (Parque de Desenvolvimento

e APETI (Associacdo dos Profissionais e Empresas de Tecnologico)

Tecnologia da Informag&o) »  PARASOFT
o BRASSCOM (Associacdo Brasileira das Empresas  Pargtec Séo Carlos

de Software e Servigos para Exportagdo) «  Pdlo Sul - Pélo de Exportaciode Software do
e BrazilTradeNet Planalto Médio
o  CESAR (Centro de Estudos e Sistemas Avancados | ¢  Porto Digital

do Recife) «  Recife BEAT

o CEPEDI (Centro de Pesquisas e Desenvolvimento e RIOSOFT
Tecnolégico em Informatica e Eletroeletronicade |, EBRAE (Nacional)

IIhéus
CGSOIZT e Sebraes regionais
CEI e SEPROGS (Sindicato das Empresas de

Informatica do Rio Grande do Sul)
e Serrasoft
e Sociedade Softex

e CIDE (Centro de Incubagdo e Desenvolvimento
Empresarial)

« CITS
A e SOFTSUL (Associagao Sul-riograndense de Apoio
e« CRIA/ UFI:/IG (Departamento de Ciéncias da ao Desenvolvimento de Software)
Computagdo) SOFTVILLE
e  FUMSOFT TECSOFT
e FUNPAT (Fundagao Parque de Alta Tecnologia de .
Petrépolis) e Tecvitoria

Assim, ao final da pesquisa, pode-se afirmar que seu quadro amostral foi
constituido por cerca de 1248 empresas. Este nimero é a soma dos respondentes
(amostra) mais aquelas empresas que aparentemente estavam em atividade e
dentro do escopo proposto para a pesquisa, receberam o convite por e-mail e

reforcos por e-mail ou telefone para participar da mesma e nao o fizeram.
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Entretanto, ndo é possivel ter certeza absoluta do numero, pois nem todas as
empresas puderam ser contactadas por telefone!® e ter sua situacdo cadastral
confirmada. Em outras palavras, talvez o quadro amostral real tenha sido ainda

menor.

Quando comparado este numero com as 3 mil empresas apontadas por
Cortezia e Souza (2007), sdao possiveis duas conclusdes: ou a soma das listas de
empresas cobriu apenas pouco mais de um terco da populacao real ou a estimativa
de 3 mil empresas é que estava errada (embora ai estivessem incluidas também
empresas estrangeiras com atuacao no mercado brasileiro). Devido a grande
abrangéncia das entidades consultadas (vide Quadro 28) e a propria repeticao de
empresas que eram encontradas em varias listagens, ficou-se com a sensac¢ao, apods
o término desta pesquisa, que a populacdo de empresas brasileiras reais
desenvolvedoras de software é mais acanhada do que a estimativa fornecida por

aqueles autores, mesmo que seja superior ao Quadro Amostral utilizado.

4.3.3 AMOSTRA

Uma amostra é um subconjunto de uma populacdo maior. Amostras podem ser
divididas em probabilisticas e nao-probabilisticas. As do primeiro tipo sao formadas
por subconjuntos de uma populacao que asseguram determinada representatividade,
ao dar a todo elemento da populacao uma chance de ser selecionado maior do que
zero. Ja as do segundo tipo ndao asseguram esta representatividade a todos os
membros da populagao alvo (McDANIEL e GATES, 2003).

Devido ao exposto na secao anterior, num senso estrito, a amostra utilizada
nesta tese deve ser considerada nao-probabilistica, pois o quadro amostral oriundo
da disponibilidade de listas de contatos € um subconjunto da populacao alvo.
Entretanto, pode-se supor que a juncao das diferentes listas de contato apontadas

no Quadro 28 atingiu boa parte da populacao relevante para a pesquisa proposta.

Evitou-se recorrer nesta pesquisa ao expediente de amostragem nao-

probabilistica “bola-de-neve”, solicitando indicacbes de novos respondentes aos

16 Foram contactadas cerca de 400 empresas por telefone.
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respondentes que tenham participado com sucesso da pesquisa. Tal expediente
serviria de plano de contingéncia para gerar novos respondentes, mas também
enfraqueceria a representatividade da amostra e limitaria a validade dos resultados
obtidos, supondo-se que as caracteristicas dos nado-respondentes possam ser
significativamente diferentes das caracteristicas dos respondentes (MALHOTRA,
2006).

Assim, o convite para participar da pesquisa foi enviado para todos os e-mails
disponibilizados pela juncao das listagens obtidas das entidades listadas no Quadro
28, excluidas as empresas cuja pesquisa prévia nas suas webpages indicassem que
as mesmas estavam fora das caracteristicas desejadas para a pesquisa, ou seja, que
fossem empresas desenvolvedoras de software com capital societario
predominantemente brasileiro. Entretanto, para a maioria dos e-mails, nao foi
possivel saber a priori se o destinatario se enquadrava nas caracteristicas desejadas
ou saber outros dados como porte ou se a empresa era internacionalizada ou nao.
Em outras palavras, é possivel apds a pesquisa caracterizar as empresas que
responderam (amostra), mas nao o quadro amostral do qual elas se originaram. Nao
¢ possivel analisar, por exemplo, se a amostra representa bem o quadro amostral em
termos de distribuicdo geografica por regido do Brasil ou em perfil de faturamento.
Ou seja, nao foi possivel fazer a andlise direta do viés dos nao-respondentes, pois
nao se dispunha de informacdes sobre os mesmos que fossem comparaveis a

informacao recebida dos respondentes.

Foram obtidos inicialmente 251 respondentes, mas dois desses foram
eliminados por serem redundantes (dois casos de dois respondentes para uma
mesma empresa). Isto ocorreu por um problema de cadastro: existiam dois casos de
dois e-mails diferentes para uma mesma empresa e ambas empresas estavam
listadas com razdo social diferente, o que garantiu sua permanéncia no cadastro
durante a fase de consolidacao das listas e “limpeza” do mesmo. Os casos foram
identificados e num deles optou-se por ficar com a resposta do presidente-fundador
em detrimento do diretor comercial e no outro da diretora administrativa casada com
um fundador em detrimento de um diretor técnico. Mas em ambos 0s casos as
respostas objetivas foram muito similares e as respostas perceptuais também nao

apresentavam discrepancias significativas.



167

Chegou-se entao a 249 respondentes para a pesquisa. Considerando-se o
quadro amostral de 1248 empresas, isto corresponde a uma taxa de resposta de
cerca de 20% (ou ainda maior caso o quadro amostral real seja menor conforme ja
comentado). Acredita-se que este bom percentual tenha sido atingido devido ao uso
de pesquisa via webpage, com uso de convite e reforcos periddicos via e-mail ou

telefone para o publico alvo, conforme sera explicado mais a frente.

Mesmo com o trabalho de depuracdo prévia do cadastro, dentre os
respondentes foram encontradas 30 empresas nao adequadas para a pesquisa, por
serem apenas comercializadoras de software e/ou por possuirem controle acionario
estrangeiro. Mais uma empresa foi excluida por ser mera pessoa juridica de um
individuo, conforme apontado pelo mesmo. Assim, a amostra valida foi reduzida para

218 empresas.

No convite para a pesquisa, era recomendado que a mesma fosse respondida
por um fundador da empresa. Dentre a amostra valida, 77% dos respondentes
seguiram esta recomendacao. Os demais 23% nao eram fundadores mas eram
executivos com aparente conhecimento da empresa, sua histdria e estratégia,
ocupando principalmente os cargos de presidente ou diretor geral, diretor comercial

ou outra diretoria da empresa.

Preliminarmente, levando-se em conta a definicao operacional de Born Global
adotada nesta pesquisa, pode-se identificar trés grupos entre as empresas

respondentes, batizados a seguir:

. “"Domésticas” — Empresas que sempre venderam apenas para o mercado

brasileiro: 139 empresas (64% dos respondentes validos).

. “Internacionais Tradicionais” — Empresas internacionalizadas que nao
atendem aos critérios operacionais desta tese para serem consideradas Born
Globals, ou seja, que levaram mais de cinco anos para obterem seu primeiro

faturamento internacional: 44 empresas (20% dos respondentes validos).

. “Born Globals" — Empresas internacionalizadas que atendiam aos critérios
operacionais desta tese para serem consideradas Born Globals, ou seja, que

levaram menos de cinco anos para obter seu primeiro faturamento
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internacional a contar do ano de obtencao do primeiro faturamento

domeéstico: 35 empresas (16% dos respondentes validos).

Como as hipdteses da pesquisa foram todas formuladas em termos da
diferenciacao entre empresas Born Global e empresas que seguem um processo de
internacionalizacao tradicional, foram separadas da amostra as 139 empresas
“domésticas”, ou seja, aquelas que, até o momento da pesquisa, nao haviam obtido
faturamento internacional. A amostra final valida para os objetivos da pesquisa ficou,

portanto, composta por 79 empresas.

Devido a confidencialidade prometida aos respondentes, nao sao listados nesta
tese os nomes das empresas ou de seus respondentes. Os dados primarios e as
informagbes geradas também sdo apresentadas de modo consolidado sempre que
possivel. A analise mais detalhada de caracteristicas da amostra sera apresentada no
Capitulo 5.

4.4 INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

Esta pesquisa levantou dados primarios, ou seja, “novos dados coletados para
ajudar a resolver o problema em questao” (McDANIEL e GATES, 2003, p.86). Nao

existiam dados secundarios disponiveis que atendessem os objetivos da pesquisa.

O método de levantamento dos dados da pesquisa envolveu um questionario
estruturado que os respondentes deveriam preencher e que foi feito para elucidar
informagOes especificas (MALHOTRA, 2006). O questionario foi preparado apos
extensa revisao da literatura e de forma casada com a proposta de operacionalizagcao
das variaveis. A versao preliminar foi discutida com outros pesquisadores para
permitir o aperfeicoamento do instrumento para o pré-teste. Mais especificamente,
foi utilizada a experiéncia da orientadora desta tese, de dois outros professores do
COPPEAD, de um candidato ao doutorado que havia acabado de concluir a fase de
campo de sua tese e de um professor da PUC-R] especialista em pesquisas por

webpage, que foi o modo utilizado para operacionalizar a coleta de dados. O
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questionario foi ainda apresentado e submetido ao escrutinio de 6 alunos de

doutorado como parte de suas atividades dentro do estudo de Métodos de Pesquisa.

Esta pesquisa utilizou um questionario tipico, no qual a maioria das perguntas
foi do tipo de alternativa fixa, o que exigiu que os respondentes fizessem suas
escolhas em um conjunto de respostas predeterminadas (MALHOTRA, 2006).
Existem varias vantagens no método de levantamento (survey) adotado: sua
aplicacao é simples; os dados obtidos sdo confidveis porque as respostas se limitam
as alternativas mencionadas, o que reduz a variabilidade nos resultados que poderia
ser causada pelas diferencas entre os respondentes; e, finalmente, a codificacao, a
andlise e a interpretacdo dos dados sdo relativamente simples. A principal
desvantagem é que os respondentes podem ser incapazes de dar a informacao
requerida ou ficar relutantes (MALHOTRA, 2006). Para isto foi criado um espaco livre
de comentarios ao final do questionario para que os respondentes pudessem
expressar quaisquer dificuldades. Nenhum dos comentarios capturados colocou em

duvida as respostas fornecidas pelos respondentes.

Cada uma das varidveis operacionais propostas possuia escala ao menos
intervalar para poder ser utilizada posteriormente nas analises estatisticas
planejadas. Uma escala intervalar contém tanto a informac¢do de ordenacdo de uma
escala ordinal, quanto permite comparar as diferencas entre objetos. Na definicao de
Malhotra (2006, p.247), a escala intervalar é a: “escala em que se utilizam ndmeros
para pontuar/classificar objetos, de tal modo que distancias numericamente iguais na

escala representem distancias iguais na caracteristica que esta sendo medida”.

As técnicas de escala sdo comumente classificadas como comparativas ou nao-
comparativas. As escalas comparativas envolvem a comparacao direta de objetos de
estudo e seus dados devem ser interpretados em termos relativos, possuindo apenas
propriedades ordinais ou ndo-métricas (MALHOTRA, 2006). Neste trabalho foram
utilizadas escalas nao-comparativas, “em que cada objeto de estudo é escalonado
independentemente dos outros objetos no conjunto de estimulo” (MALHOTRA, 2006,
p.250). Por sua vez, as escalas nao-comparativas podem ser continuas ou
itemizadas. Uma escala continua, ou grafica, solicita que os respondentes facam uma

marca no local que julguem adequado em uma linha que vai de um extremo ao
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outro da variavel critério. Uma escala itemizada é “uma escala de mensuracao que
apresenta numeros ou breves descricdes associadas a cada categoria. As categorias
sao ordenadas em termos de sua posicao na escala” (MALHOTRA, 2006, p.265). As
escalas itemizadas podem ser escalas Likert, de diferencial semantico ou Stapel.
Malhotra (2006) comparou as escalas conforme ilustrado no Quadro 29, apontando

suas caracteristicas mais comuns.

Quadro 29 — Escalas ndo-comparativas

Escalas Caracteristicas Basicas Vantagens Desvantagens
Escala Marca um ponto em uma linha | Facil de construir Os valores resultantes podem
continua continua ser de dificil manipulacao se

nao estiverem
computadorizados

Escalas itemizadas

Escala Likert | Grau de concordancia em uma | Facil de construir, | Consome mais tempo do

escala de 1 (discordo administrar e respondente
totalmente) a 5 (concordo compreender
totalmente)
Diferencial | Escala (tradicionalmente) de Versatil Ha controvérsias sobre os
semantico sete pontos com roétulos dados serem intervalares
bipolares
Escala Escala unipolar de dez pontos, | Facil de construir Pode ser confusa e dificil de
Stapel -5 a +5, sem um ponto neutro aplicar
(zero)

t!” e escalas de

Neste trabalho foram utilizadas escalas itemizadas do tipo Liker
diferencial semantico, ambas com cinco pontos. Segundo Malhotra (2006), a escala
Likert possui varias vantagens: facilidade de construcdo e aplicagao, rapidez de
entendimento pelos entrevistados, adequacao tanto para entrevistas remotas quanto
pessoais. Sua principal desvantagem é que ela toma mais tempo dos respondentes,
que precisam ler com cuidado cada afirmacao. McDaniel e Gates (2003) apontaram
ainda como vantagem da escala Likert que ela evita o problema de desenvolver
pares de adjetivos dicotobmicos. Por outro lado, Rossiter (2002) criticou a
aplicabilidade de escalas do tipo Likert devido a intensidade ser colocada na
pergunta e nas opcoes e devido a opcao de resposta neutra (“nem concordo nem

discordo”) poder apresentar diferentes significados de acordo com o respondente.

17 Assim batizadas em homenagem ao seu criador, Rensis Likert.
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N3o obstante, na pratica de pesquisa, escalas Likert contam com o respaldo de

inimeros estudos e autores.

Foram tomadas ainda neste trabalho outras decisdes subseqiientes para o

melhor uso das escalas (c¢/. McDaniel e Gates, 2003; Malhotra, 2006):

. Quanto ao numero de categorias: embora ndo haja um numero considerado
otimo, praticas consagradas sugerem este nimero entre cinco e nove. Neste
trabalho foram utilizadas sempre cinco gradacdes para a resposta. Devido as
caracteristicas particulares da cultura brasileira, que implicam pouco uso da
capacidade de discriminacao, uma escala de cinco gradacdes parece
suficiente para capturar toda a variagdo possivel na resposta, conforme a

opinidao de pesquisadores experimentados consultados.

. Se balanceadas ou ndo-balanceadas: uma escala balanceada é aquela com o
mesmo numero de categorias favoraveis e desfavoraveis, o que geralmente
oferece respostas mais objetivas. Neste trabalho isto nao foi considerado
particularmente relevante, pois 0 uso de escalas perceptuais encontrou-se

entremeado por questoes objetivas diretas.

. Com numero par ou impar de categorias: adotaram-se cinco categorias para

garantir a perspectiva neutra.

. Com respostas forcadas ou nao-forgadas: em situagcdes onde os respondentes
possam nao ter uma opiniao formada, poderia ser dada a opcao de resposta
“sem opiniao” ou “nao se aplica” (resposta nao-forcada), o que aumentaria a
exatidao dos dados mas traria dificuldades comparativas posteriores. Neste
trabalho, optou-se por nao dar estas opgoes, forcando sempre uma resposta,
0 que evitou os missing values durante a fase de andlise estatistica dos
dados, mas pode ter acarretado a perda de alguns respondentes durante o

processo de preenchimento do questionario.

. Quanto a descricdo verbal: rotular todas as categorias pode reduzir a
ambiglidade da escala, mas foram tomados cuidados quanto a forca dos
adjetivos utilizados para garantir uma ancoragem de respostas o0 mais

consistente possivel.
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. Quanto ao formato ou configuracdo da escala: foram testadas varias opcoes
para que a melhor pudesse ser escolhida, aproveitando-se a experiéncia

prévia de outros pesquisadores.

Para se fazer a analise, pode-se atribuir a cada afirmacao um escore numérico,
que vai de -2 a +2 ou de 1 a 5. A andlise pode ser feita item por item ou pelo
somatdrio dos itens, desde que haja consisténcia de que um escore alto (ou baixo)
reflita respostas favoraveis (MALHOTRA, 2006). Neste trabalho, optou-se por um
escore de 1 a 5 para as questdes perceptuais. A Unica escala que precisou ser

invertida para sua analise foi a oriunda da questao [1.11] do questionario.

Outros cuidados com o questionario envolveram a redacdo das perguntas e das
respostas, que foram tdo breves e tao claras quanto possivel. Nas perguntas foram
sempre empregadas palavras simples e de uso cotidiano, bem como se evitou
palavras ambiguas. As perguntas conscientemente evitaram dirigir as respostas para
opcoes socialmente aceitaveis ou de reforco da auto-estima dos respondentes, de
modo a evitar erros sistematicos. Isto foi exaustivamente testado com pesquisadores
mais experientes e, durante o pré-teste, com empreendedores da industria brasileira

de software.

Outra questao observada nesta pesquisa foi que para cada variavel a ser
operacionalizada deveria corresponder pelo menos uma pergunta do questionario.
Eventualmente foram necessarias mais de uma pergunta para obter a informacao
desejada de forma nao-ambigua (c. MALHOTRA, 2006).

A escala de mlltiplos itens deve ser avaliada em termos de confiabilidade,
validade e possibilidade de generalizagdo. A confiabilidade é a extensao pela qual
uma escala produz resultados consistentes no decorrer de repetidas medidas de uma
mesma caracteristica. A validade é a extensao pela qual diferencas em escores
observados na escala refletem as verdadeiras diferencas entre objetos quanto a
caracteristicas que esta sendo medida, e ndo erros sistematicos ou aleatorios. A
validade relevante para este estudo é a de contelido, que é a representatividade do
conteldo de uma escala para a mensuragao em questao (McDANIEL e GATES, 2003
e MALHOTRA, 2006). A validade de contetdo pode ser estabelecida tanto via acordo

entre pesquisadores especialistas no tema como via entrevistas com executivos com
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experiéncia na industria pesquisada (Rossiter, 2002), os dois métodos tendo sido

adotados nesta pesquisa.

Como o questionario incluiu variaveis de medicao direta e variaveis perceptuais
para muitos dos fatores medidos, foi possivel testar a consisténcia das respostas e a
atencao dos respondentes. O esforco maior, contudo, foi o de garantir a brevidade

do questionario visando aumentar o indice de respostas.

Para aperfeicoar o questionario, foram realizados pré-testes de forma a que os
respondentes tivessem maior chance de perceber o significado das perguntas e
opgoes de uma maneira uniforme e alinhada com a intengao da pesquisa. Na fase de
pré-teste buscou-se identificar como os respondentes usavam as escalas de
respostas possiveis para cada variavel. De acordo com o resultado, foram alterados
alguns formatos da escala, as alternativas de repostas, as quantidades de opgoes e o
uso das palavras em cada opcao ou pergunta. O objetivo final era que os
respondentes se sentissem estimulados e tivessem sua tarefa facilitada para
preencher o questionario com o maximo de compreensao e possibilidade de dar

respostas cuidadosas e precisas.

Apods o escrutinio dos pesquisadores mais experientes, conforme ja comentado,
o pré-teste foi realizado com trés empreendedores com grande experiéncia de
atuacdao na industria de software, via entrevistas pessoais. Foi solicitado que os
respondentes preenchessem o questionario sem a ajuda do entrevistador e, logo
apos, feita sessdao de comentarios sobre as respostas e as dificuldades de responder
a cada questdo. Isto permitiu principalmente a verificacao da clareza da redacao e
de seu entendimento uniforme, além de que todas as correcdes necessarias fossem
feitas antes da pesquisa definitiva. Como as sugestdes dos entrevistados foram
convergentes e pouco mudaram o questionario apresentado inicialmente, decidiu-se
ndo prosseguir com o pré-teste com novos empreendedores e considerar o
questionario pronto para a pesquisa de campo. Uma Ultima etapa de ajuste do
questionario foi feita com a empresa contratada para a construcdo e gerenciamento
da webpage que hospedaria o questionario da pesquisa. Pequenos ajustes foram

feitos para garantir a fluidez da pesquisa, sem alterar seu contetdo.
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O questionario definitivo deveria ser respondido por um fundador ou
empreendedor de cada empresa, por ser a fonte de informacao mais confiavel para
os objetivos deste estudo, segundo a recomendacao de Evangelista (2005). O

modelo da carta-convite encontra-se no Apéndice B.

Aproveitando-se das caracteristicas da pesquisa por webpage, o questionario
apresentava certa interatividade de acordo com as respostas a perguntas pré-
definidas. Com este recurso, respondentes de empresas domésticas ndao eram
apresentados as perguntas sobre o processo de internacionalizacdo e empresas que
nunca haviam feito uma parceria ndo respondiam as questoes que solicitavam maior
detalhamento dos tipos de parcerias. Também as perguntas perceptuais sobre
caracteristicas da empresa e de seu principal produto em comparacdao com o0s
concorrentes eram adaptadas para os respondentes domésticos e os
internacionalizados. A versao completa do questionario utilizado como instrumento

de coleta de dados desta pesquisa encontra-se no Apéndice E.

4.5 MEeTobo DE COLETA DE DADOS

A chave para uma boa pesquisa descritiva € saber exatamente o que
vocé deseja medir e escolher um método de levantamento em que
cada entrevistado esteja desejoso de cooperar e seja capaz de
fornecer informagdes completas e precisas de forma eficiente. (Joe
Ottaviani, gerente geral da Burke, Inc. apud Malhotra, 2006, p.180)

4.5.1 LEVANTAMENTO DE DADOS POR WEBPAGE

Os dados foram obtidos através de questionario auto administrado pelos
entrevistados. Este questionario foi disponibilizado, com ajuda de empresa
especializada contratada, numa webpage e os respondentes potenciais receberam
via correio eletronico (e-mail) uma carta convite com o /ink para a pagina da
pesquisa e informagOes de /ogin e senha. Esta € uma tendéncia de pesquisas mais
recentes sobre o tema (cf.,, por ex., Kuivalainen, Saarenko e Puumalainen, 2005)
para populagdes de empresas em setores baseados no conhecimento, como € o caso

da indUstria brasileira de software.
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Uma das principais causas de frustracao de respondentes quando participando
de pesquisa via webpage reside numa apresentacdo ruim do questionario online
(SUE e RITTER, 2007), dai a decisdo de contratar uma empresa comercial
especializada'® para fazer seu desenvolvimento. Valem para a elaboracdo do
questionario as mesmas recomendacgdes da sua contraparte em papel: ele deve ter
aparéncia profissional e estimulante, ser facil de compreender, ndo intimidar, tornar
o0 processo de responder as questOes claro e facil e ser acessivel a todos na

populacgao alvo.

Para realizar a pesquisa, foi preciso obter e consolidar uma lista de enderegos
eletronicos dos potenciais respondentes, conforme ja mencionado. Por restricoes
ligadas ao tempo disponivel para a coleta de dados e a proximidade das festas de
final de ano, foram sendo agregados novos enderecos de e-mail oriundos de novas
listas com a pesquisa ja no ar, sempre com o cuidado de limpar o cadastro de

contatos repetidos e consolidar as respostas agregando todas as listas.

Os dados foram coletados no periodo compreendido entre 8 de novembro de
2007 e 21 de dezembro do mesmo ano, ou seja, dentro dos 45 dias em que a
webpage permaneceu acessivel. O pesquisador tinha acesso as respostas online e
realtime, podendo exportar os dados em formato texto ou ja numa planilha do tipo
Excel a qualquer momento durante a pesquisa. De acordo com a velocidade das
respostas e as metas de respondentes tracadas (queria-se pelo menos 200
respondentes validos ao final da fase de levantamento dos dados), novos e-mails
foram enviados reforcando o convite para a participacao e telefonemas foram dados

para todas as empresas que possuiam esta informacdo no cadastro obtido.

A Figura 16 apresenta a evolucdo das respostas ao questionario durante o
periodo em que a webpage ficou no ar. Os momentos de aceleracao da quantidade
de respostas corresponderam ao mesmo dia e ao dia seguinte em que um e-mai/ de
reforco fora enviado para o quadro amostral. Entre 15 e 22 de novembro a pesquisa
foi prejudicada pela juncao de dois feriados. A pesquisa foi encerrada devido ao
Natal e as festividades de final de ano, periodo de inicio de férias para muitos dos

respondentes, e porque a meta de respostas validas ja havia sido atingida.

8 A www.suapesquisa.com.br, sediada em S3o Paulo.
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Figura 16 — Quantidade acumulada de respostas da pesquisa dia-a-dia
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Como todos os métodos de pesquisa, o uso do levantamento de dados via
webpage possui beneficios e limitagcdes. Ndo é uma ferramenta apropriada para toda
e qualquer pesquisa, mas funciona bem para determinados tipos de projetos como o
da presente tese. A pesquisa online ainda esta em sua infancia, embora ja apresente
vantagens significativas em relagdo a outros métodos em termos de velocidade das
respostas, custos mais baixos e maior facilidade de disseminagao no campo. Suas
principais limitacOes dizem respeito as baixas taxas de resposta e ao uso de
amostras que podem nao representar adequadamente a populacao pesquisada (SUE
e RITTER, 2007). Dillman (2000) ja dizia que tanto o correio quanto o telefone nao
foram considerados como ferramentas de pesquisa senao como uma pobre
alternativa para a entrevista pessoal, sendo o mesmo dito mais recentemente sobre

as ferramentas de pesquisa via Internet.

Para Sue e Ritter (2007), existem algumas caracteristicas especiais a serem
observadas no uso de ferramentas de pesquisa online. Na fase de planejamento,

deve-se notar que, quando se utiliza um levantamento de dados on/ine, o quadro
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amostral esta limitado a aqueles que possuem e-mail e acesso a Internet. Os
pesquisadores precisam garantir que a audiéncia alvo existe e que ndo existe viés de
cobertura. Por outro lado, o desenvolvimento do instrumento de pesquisa online
permite oportunidades de interatividade nao disponiveis anteriormente, além da
distribuicao da pesquisa ser mais rapida e barata. Também ganha-se tempo na fase
de analise, pois a entrada de dados é direta, reduzindo tempo de digitacao de dados,
erros de digitacao e despesas. As autoras pregam algumas condicOes para ser usado

preferencialmente o levantamento de dados online:

. Se 0 tamanho da amostra é relativamente grande e esta bastante distribuido

geograficamente;
. Se existe a necessidade de resultados rapidos;

. Quando a questao do anonimato ndo é tao relevante, embora este possa ser

melhor tratado via webpage do que por e-maif;

. Quando os respondentes tém acesso a Internet (nestes casos, a taxa de
respostas torna-se maior quando os respondentes sao contactados antes por

e-mail).

Nesta pesquisa havia o interesse de atingir empresas de software em todo o
Brasil (grande dispersdao geografica), havia necessidade de uma fase de campo
rapida (dois meses), nao havia possibilidade de anonimato para os respondentes
(por isso o questionario foi estruturado para evitar perguntas mais sensiveis e foi
garantido anonimato na divulgacdo dos resultados) e, dada a indlstria a ser
pesquisada (software), era mais do que razoavel supor que todo quadro amostral

possuia algum tipo de acesso a Internet no final do ano de 2007.

O Quadro 30 compara os principais métodos de levantamento de dados
considerados para esta tese. Por tudo o que ja foi exposto, a opcao por uma
pesquisa utilizando-se de uma webpage pareceu a mais adequada. Assim, 0s
respondentes, apds acessar a pagina inicial do questionario com seu /ogin e senha
exclusivos, eram instruidos a digitar, nos lugares indicados, as respostas a questoes
fechadas ou abertas e clicar em “Prosseguir” a cada nova pagina. As respostas eram

tabeladas automaticamente ao final do preenchimento.
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Quadro 30 — Comparacédo entre métodos de levantamento de dados (surveys)

Upis Vantagens Desvantagens
Survey
Custo (relativamente) baixo Baixa taxa de respostas
Correio Amplo alcance geografico Periodo longo de recebimento das respostas
tradicional Sem interferéncia do entrevistador Perguntas de contingéncia ndo sdo efetivas
Permite anonimato Nao se sabe quem respondeu a pesquisa
Viés de cobertura limitado Confunde-se com telemarketing
T e Resp?stas rapidas Invasao de prlvaC|dade.
Permite fazer perguntas complexas Chamadas podem ser filtradas
Amplo alcance geografico Sem apoio visual
Boas taxas de resposta Alcance geografico limitado
) Permite fazer perguntas complexas Consome muito tempo
Entrevista . . .
Permite entrevistas mais longas Caro
pessoal Viés do entrevistador
Topicos sensiveis sdo mais dificeis de serem
abordados
Custo mais baixo Viés de cobertura
Répido Confianga no software
Eficiente Nao se sabe quem respondeu a pesquisa
-mail Pode facilitar a entrada de dados Caso questionario seja enviado como anexo,
S Amplo alcance geografico pode conter virus ou ser menos pratico para
respondente
Questionario no corpo do e-mail formatado
pode ndo ser lido corretamente por todos os
programas dos respondentes
Custo (relativamente) baixo Viés de cobertura
Rapido Confianga no software
Eficiente Nao se sabe quem respondeu a pesquisa
Webpage Permite perguntas de contingéncia e Formatacdo da webpage pode nao ser
mudanca na ldgica de ordenacao do visualizadas do mesmo modo por todas as
questionario (interatividade) configuragdes possiveis dos respondentes
Entrada de dados direta
Amplo alcance geografico

Fonte: Adaptado de Sue e Ritter (2007) e Malhotra (2006).

Alguns pesquisadores consultados argumentaram que o recebimento de um
questionario em papel poderia gerar um maior compromisso de resposta, enquanto
um e-mail convite poderia ser facilmente apagado da caixa de entrada do
respondente. Mas pode-se argumentar, por outro lado, que o publico alvo da
pesquisa, empreendedores de empresas de software, esta tao habituado ao uso de
e-mail no seu dia-a-dia de negdcios que ter que despachar uma carta no correio
comum, mesmo que com o porte pago e o envelope para resposta ja incluso, seria
um transtorno maior. De todo modo, na presente pesquisa, nada impediria que,

como plano de contingéncia para aumentar o indice de respostas, questionarios
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fossem também enviados por correio tradicional por solicitagdo dos respondentes ou

oferecimento do pesquisador, o que se mostrou desnecessario.

Esta pesquisa utilizou ainda no questionario alguns recursos apontados por
Malhotra (2006) e Sue e Ritter (2007) como vantagens das pesquisas utilizando uma

pagina da Web.

. “Saltos” automaticos de questdes: ndao foram necessarias tantas instrucoes
explicitas como numa pesquisa tradicional (por exemplo, “se a sua empresa
nao obtiver receitas no exterior, pule para a questao 10”). A cada resposta, o
software da webpage fazia o encaminhamento logico desejado do

respondente, evitando erros de preenchimento;

. Verificagbes ldgicas: evitou-se, via o recurso chamado “radio buttons’, a
escolha de mudltiplas respostas quando apenas uma seria indicada (por

exemplo, “sim” e "nao” numa mesma questao);

. Faixas de valores aceitaveis numa determinada questdo, para minimizar erros

de digitacao (por exemplo, de anos ou percentuais);

. Para se evitar missing values, o questionario sd prosseguia para a secao

seguinte quando todas as questdes de uma secao haviam sido respondidas.

Entretanto, o uso de uma pagina Web também apresenta seus cuidados como,
por exemplo, garantir que os entrevistados nao respondam a mesma pesquisa varias
vezes, além de questdes de seguranca (MALHOTRA, 2006). Nesta pesquisa isto foi
cuidado pela emissao de um /ogin e senha individuais para cada respondente,
bloqueados e renovados a cada nova onda de e-mails com reforcos para a

participacao.

Considerados todos os pros e contras, esta foi a opcao de pesquisa efetuada e

os resultados obtidos foram bastante satisfatérios.

4.5.2 CUIDADOS NO LEVANTAMENTO DE DADOS

Como este trabalho envolveu um projeto de pesquisa de levantamento de
dados primarios, ele esta sujeito a diversos erros, os quais deverao ser considerados

de forma a se interpretar adequadamente os resultados empiricos. Estes erros estao
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ligados tanto ao proprio levantamento de dados quanto ao instrumento de pesquisa
(vide secdo 4.4). Um breve sumario dos cuidados tomados é apresentado a seguir
(cf. DeVELLIS, 2003; McDANIEL e GATES, 2003; MALHOTRA, 2006; SUE e RITTER,
2007).

Um tipo de erro que ndo pode ser evitado € o chamado erro aleatdrio ou erro
de amostra aleatdria, que resulta da variagdo de probabilidades entre o valor da
amostra e o valor real da média da populacdao. A amostra selecionada sempre sera
uma representacao imperfeita da populacao de interesse. No caso desta pesquisa, a
limitagdo € ainda maior pois o quadro amostral utilizado provavelmente ndo
corresponde a populacao alvo conforme ja comentado. Entretanto, trabalhou-se no
aumento do indice de resposta da pesquisa (vide secao 4.5.3) para aumentar o

tamanho da amostra e minimizar os efeitos deste erro.

Outro tipo de erro é o chamado de “nao amostral” (sistematico ou distorcao),
que resulta do projeto ou da execucao da pesquisa. Consiste nos resultados
apresentarem tendéncia de variar de modo consistente em uma direcao maior ou
menor em relacdo ao valor real do parametro estimado da populacdo. Ele pode ser
causado por uma estrutura de amostra imprecisa ou incompleta, que nao represente
uma amostra real da populacao alvo; pela definicao incorreta da populacao ou do
universo do qual uma amostra é selecionada ou por procedimentos de amostragem
incorretos ou incompletos. Nesta tese, buscou-se a minimizacao dos erros
sistematicos através da obtencdo da melhor estrutura de amostragem possivel e
checagem preliminar de controle de qualidade para avaliar a precisao e a cobertura
da estrutura. Também teve-se o maior cuidado na consideracao e definicdo da
populacao de interesse (por exemplo, eliminando-se as empresas que apenas
comercializavam software sem desenvolvé-lo, as de controle acionario estrangeiro,

as meras pessoas juridicas para funcionarios terceirizados etc).

Ainda dentro da categoria de erros nao amostrais, especial cuidado foi tomado
com os chamados erros de mensuracao, que resultam da variagdo entre a
informagado que esta sendo procurada e a que é de fato obtida pelo processo de
mensuracdo. Pode existir discrepancia entre a informacdo necessaria para resolver

um problema e a que é efetivamente procurada pelo pesquisador. Também o projeto
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do questionario pode causar distorcdes nas respostas. Existe risco de transferéncia
incorreta das informacdes do documento para o pacote estatistico utilizado.
Finalmente os préprios respondentes podem deturpar deliberadamente suas
respostas ou falsificad-las inconscientemente, principalmente quando se trata de
temas mais delicados. Nesta tese foi prestada grande atencdo a especificacao dos
tipos de informacdes necessarias para atingir os objetivos da pesquisa, além do
cuidadoso projeto do questionario, validado por pré-testes adequados. Além do pré-
teste do questionario, o mesmo foi dirigido para os fundadores ou dirigentes
executivos das empresas, que sao considerados as fontes mais seguras de
informacao no que tange a questdes sobre internacionalizacao em PMEs
(KUIVALAINEN, SAARENKO e PUUMALAINEN, 2005). As questds sensiveis foram
minimizadas e foi garantida a confidencialidade dos respondentes. Acredita-se que o
erro de processamento foi eliminado pelo desenvolvimento e adocao de
procedimentos rigidos para transferéncias de dados e checagens, automatizado em

grande parte.

A questdo da distorcdo de ndo-resposta € particularmente séria em
levantamentos remotos como o deste trabalho. Ela resulta de uma diferenca
sistematica entre aqueles que respondem e ndo respondem a um instrumento de
mensuracdo. Pode ser minimizada fazendo-se o possivel (vide secao 4.5.3) para

encorajar os destinatarios do questionario a responder.

O Quadro 31 a seguir compara o perfil das 55 empresas que responderam
primeiro a pesquisa (primeiro quartil) com as 55 que responderam por Ultimo
(quarto quartil). Esta é uma forma possivel pela qual se pode verificar o viés de nao
resposta numa pesquisa com as caracteristicas da desta tese. Foi feito teste de
médias para varias variaveis, estando no quadro ilustradas algumas relevantes:
faturamento, ano de fundagdo e nimero de executivos da empresa. O teste utilizado
foi o “teste t independente” e ndo pdde ser rejeitada a hipotese de que as médias
das empresas de cada quartil para as diversas variaveis seja a mesma. Também foi
conduzida uma ANOVA considerando todas as variaveis respondidas pela totalidade
das empresas na amostra e novamente nao foi possivel apontar diferencas de
médias significativas entre as empresas que responderam primeiro e as que

responderam ao final do periodo da pesquisa. Os testes foram feitos com a amostra



182

valida que incluia também as empresas domésticas, ou seja, com 218 observacdes

no total.
Quadro 31 — Teste de médias para avaliar o viés de nao resposta
Teste de Levene para
a igualdade de Teste-t para a igualdade de médias
variancias
95% Intervalo de confianca
£ Si ¢ | |Sig- (2-| Diferenca |Diferenca no da diferenga
9- 9 caudas)|das médias| erro padrao
Inferior Superior

Faturamento 0,535 0,466| ,593| 108/ 0,554| 1481,818| 2496,934 -3467,539 6431,175
Fundagdo 0,278 0,599 -,551| 108| 0,583 -,655 1,189 -3,011 1,702
# Executivos 2,452 0,120| 1,059| 108| 0,292 1,891 1,785 -1,648 5,430

Obs: Foi assumido a igualdade de variancias pela ndo significancia do teste de Levene.

Ao final do periodo de coleta de dados, foi gerada uma planilha Excel com

todas as respostas obtidas. Estas respostas foram tratadas da seguinte forma:

. Esta primeira base de dados foi chamada de “Base Original” e continha todas

as 249 respostas conforme exportadas pelo software que gerenciava o
ambiente da pesquisa via webpage. Por exemplo, as respostas para questoes
como a [1.1], que utilizava uma escala Likert, estavam na planilha em sua
forma literal, variando de “discordo totalmente”, “discordo parcialmente”,
“nao concordo nem discordo”, “concordo parcialmente” até “concordo
totalmente”. Questdes como a [2.2] informavam as respostas pela faixa de
faturamento indicada, por exemplo: “menos de R$ 500 mil” ou “entre R$ 3

milhdes e R$ 5 milhdes”.

A partir da base anterior, foi gerada uma segunda base de dados chamada de
“Base Valida”, que era igual a Base Original menos 0s casos que cairam nas
perguntas de controle: 10 casos de empresas com mais de 50% de capital
societario estrangeiro, 20 casos de empresas que sO comercializavam
software e uma empresa PJ para um prestador de servicos individual. A base

ficou entao com 218 respondentes validos.
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. Foi gerada entao uma terceira base chamada de “Base Codificada”, que era
igual a Base Valida porém trazia valores numéricos para as variaveis
independentes ao invés dos valores textuais gerados para algumas questoes.
Isto foi feito de acordo com um plano de codificacao. Aqui as respostas a
questao [1.11] foram realinhadas visando a coeréncia de escala (variagOes
numa mesma direcdo), sendo este o Unico caso de escala reversa do

questionario.

. Para efeito de organizacao e preservacao dos dados da Base Codificada, foi
gerada uma quarta base, chamada de “Base Organizada”, onde as variaveis
independentes foram nomeadas e reorganizadas seguindo a ordem das
hipoteses do trabalho e algumas novas varidveis independentes foram
geradas por operacdes entre as variaveis operacionais oriundas das respostas
as perguntas do questionario. Por exemplo, na questao [2.5] era informado o
numero de diretores da empresa e na questao [2.6] era informado o nimero
de diretores com experiéncia prévia de trabalho no exterior. Neste caso, o
que interessava como variavel independente era o percentual dos diretores
da empresa que possuiam experiéncia no exterior, e foi gerada a variavel
independente “H3b-2.65" com esta informacao, pelo calculo da razao entre
os valores informados em [2.6] e [2.5]. No capitulo seguinte, cada variavel
independente sera apresentada com mais detalhes, inclusive em relacao a

sua nomenclatura.

. Foi gerada uma quinta base, chamada de “"Base SPSS-218", que replicava a
Base Organizada apenas em seus valores, sem as formulas, e apenas com as
variaveis independentes que interessavam para a pesquisa. Esta base de
dados poderia ser importada pelo pacote estatistico SPSS v.16.0 para serem
feitas analises estatisticas com os 218 respondentes (incluindo as empresas

domésticas, fora do escopo da presente tese).

. Finalmente, chegou-se a uma base denominada de “Base SPSS-79” em que
foram excluidas as empresas domésticas e restaram as 79 empresas com
atividade internacional da amostra. Esta foi a base exportada para o pacote
estatistico SPSS para serem feitas as analises preliminares do estudo

(estatisticas descritivas, validade de escalas e Analise Fatorial).
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. Apdés o exame preliminar dos dados usando-se o ferramental estatistico
disponivel no SPSS, foi feita a escolha das variaveis definitivas para o estudo.
A partir desta escolha, foi gerada nova base de dados apenas com estas
variaveis para uso no SPSS para o teste de hipoteses (via técnicas de Analise

Discriminante e Regressao Logistica).

4.5.3 CUIDADOS PARA AUMENTAR O iNDICE DE RESPOSTAS

Malhotra (2006) definiu o indice de respostas como a “percentagem das
entrevistas completadas dentre o total de entrevistas que se tentou realizar” (p.195).
Neste trabalho foram tomados todos os cuidados ao alcance do pesquisador para

aumentar o indice de respostas.

Cavusgil e Elvey-Kirk (1998) fizeram uma extensa revisao da literatura sobre o
comportamento de resposta a surveys pelo correio e classificaram os principais
métodos alternativos para aumentar o indice de resposta, conforme indicado pela

Figura 17.

Embora Cavusgil e Elvey-Kirk (1998) nao tratem especificamente de surveys
por webpage, como a que foi utilizada neste trabalho, boa parte do que foi discutido
em seu estudo aplica-se da mesma maneira ou pode ser adaptado em termos de
motivar as respostas com algumas atitudes durante a fase de coleta de dados. Os
autores propuseram seis motivadores especificos que se utilizariam dos elementos
ilustrados na Figura 17. Sao eles: (1) beneficio individual liquido; (2) resultado para
a sociedade; (3) compromisso; (4) novidade; (5) conveniéncia e (6) expertise. A

seguir cada um sera discutido com exemplos do que foi feito na pesquisa desta tese.
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Figura 17 — Métodos alternativos para aumentar as respostas a mail surveys

Orlgem
Apelo
Personalizagao

Incentivo: .
eQuantidade de dinheiro Contato de follow-up:
eItens ndo monetarios *Timing
eIncluido vs. prometido *NUmero

eForma

Comportamento de resposta:
eTaxa de resposta
sVelocidade da resposta <«——___| Endereco de casa vs.
eQualidade da resposta do trabalho

Integralidade da resposta
‘ Forma da carta explicativa |/' *nteg P

h
Postagem: / Notificagao da data

*Tipo de postagem de saida de término
*Tipo de postagem de retorno

‘ Promessa de anonimato

Pré-notificacao

Identificar a populagao
“informada” Tipo de envelope

Fonte: Cavusgil e Elvey-Kirk (1998)

O beneficio individual liquido pode ser concebido como a diferenca entre os
beneficios totais de completar e retornar o questionario e os “custos” associados a
tal atividade. S3ao percebidos como beneficios, por exemplo, a melhora na imagem
pessoal por participar de um estudo importante, o sentimento de que sua opinido é
importante etc. Os custos estdo associados a perda de tempo e ao esforco gasto
para responder corretamente. Cavusgil e Elvey-Kirk (1998) discutiram ainda como
pode ser criada uma dissonancia cognitiva para que o respondente considere que o
fato dele ndo participar corretamente da pesquisa pode acarretar desperdicio do

esforgo de outros.

As questdes de beneficio individual liquido foram tratadas na pesquisa realizada
nas suas duas pontas. No lado de minimizar os custos, o esforgo consistiu em se
obter um questionario o mais breve possivel, com baixo grau de dificuldade em seu
preenchimento. O fato de bastar clicar em um “/ink” para respondé-lo aumentou a
percepcao de facilidade e diminuiu o tempo de resposta. Para aumentar os
beneficios, o questionario foi precedido de uma carta (vide Apéndice B) associando o

mesmo a Universidade Federal do Rio de Janeiro, ao Instituto Coppead e a um
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esforco nacional de compreensao do comportamento das pequenas e médias
empresas da industria de software no Brasil e de comparagdo das mesmas com a
experiéncia internacional. Com isto, buscou-se dar relevancia a pesquisa junto aos
respondentes e estimula-los a participacao. Além disso, houve o compromisso de
envio dos resultados consolidados aos respondentes que assim o desejassem,
aumentando ainda mais os beneficios percebidos. Todos os respondentes (100%)

solicitaram o envio dos resultados da pesquisa.

O segundo ponto abordado na pesquisa de Cavusgil e Elvey-Kirk (1998) é o de
resultado para a sociedade das informagoes prestadas pelo respondente, segundo
sua propria percepcao. Nesta pesquisa, informamos que a mesma sera oferecida a
sociedade para balizar futuras politicas para o setor de software, o que aumentou
sua percepcao de relevancia. Alguns respondentes da pesquisa espontaneamente
utilizaram-se do campo para comentarios gerais ao final para parabenizar os
pesquisadores pela iniciativa da pesquisa ou pelo foco na industria de software. Além
disso, segundo Cavusgil e Elvey-Kirk (1998), desde que o respondente reconheca
que o pesquisador investiu tempo, esforcos e recursos a pesquisa, respondé-la e
retorna-la torna-se a Unica maneira que ele possui de reciprocidade, o que é um
comportamento socialmente esperado. Também o compromisso de preservacao do
anonimato individual, pois todos os dados utilizados serdo agregados na analise dos
resultados, permitiu menor preocupacao por parte do respondente de que suas

informagdes nao serao usadas contra sua empresa.

Jd a questdo do compromisso com a pesquisa proposta por parte do
respondente se constitui em fazé-lo ficar envolvido com a prépria pesquisa. Isto foi
buscado tanto pela carta de apresentacao prévia quanto pelo préprio encadeamento
das questdes dentro do questionario estruturado. Por exemplo, o questionario
comecgou com questdes perceptuais de mais facil resposta para s6 depois solicitar
dados como faturamento ou resultados internacionais, conforme a recomendacao de
Sue e Ritter (2007). Também foram usadas outras formas de se obter compromisso,
como ligagdes por telefone apds o envio da pesquisa (follow-up). Uma data final
estipulada, mesmo que arbitraria, também contribuiu para o sentido de que a

resposta estaria sendo esperada e o processo de pesquisa teria prosseguimento. A
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questdao do envio de relatério final consolidando os resultados funciona como

incentivo para aumentar 0 compromisso com a pesquisa.

O aspecto de novidade € proposto por Cavusgil e Elvey-Kirk (1998) como algo
capaz de estimular o respondente a participar da pesquisa. O préprio fato de a
pesquisa ser feita por webpage ja é um fator de novidade, bem como toda a
estruturacao que foi feita para o publico alvo, com o envio da carta do Instituto

Coppead.

O quinto ponto abordado por Cavusgil e Elvey-Kirk (1998) é a questdo da
conveniéncia para o respondente. Quanto mais conveniente o respondente perceber
que é completar o questionario, mais ele estara disposto a fazé-lo. Novamente o fato
de a pesquisa ser feita por webpage aumentou a conveniéncia percebida,
juntamente com outros aspectos como a extensdo do questionario, a apresentacao e

a facilidade de respondé-lo.

Finalmente, Cavusgil e Elvey-Kirk (1998) tocam na questdao da expertise, que
pode ser definida como a capacidade de desempenhar bem as tarefas ligadas ao que
se propOe a pesquisa, ou seja, fornecer as informacdes solicitadas pelo pesquisador.
Na pesquisa proposta, inseriu-se os respondentes dentro de uma populacao bem
informada e fundamental para o futuro de seu setor no pais. A pesquisa também foi

dirigida aos fundadores das empresas.

Conforme ja comentado, buscou-se a criacdo de um questionario de respostas
inequivocas, cuidadosamente aperfeicoado por pré-testes tanto com especialistas
quanto com eventuais respondentes. Além disso, foram disponibilizados meios de os
entrevistados entrarem em contato para dirimir eventuais duvidas de preenchimento:
via e-mail, onde ocorreram cerca de 25 contatos com o pesquisador; via o celular do
pesquisador, que recebeu 5 contatos diretos de respondentes; e via 400 telefonemas
ativos para ndo respondentes cadastrados que, além de motivarem, também
dirimiram duvidas. Esta abordagem telefonica seguiu um roteiro desenvolvido pelo
autor desta tese para facilitar o trabalho dos assistentes de pesquisa envolvidos com

as ligacOes, conforme consta do Apéndice C.
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4.6 ANALISE DOS DADOS

A escolha de uma estratégia de andlise de dados deve se basear nas etapas
preliminares do processo de pesquisa (definicao do problema, escolha da abordagem
conceitual), em caracteristicas conhecidas dos dados, em propriedades de técnicas
estatisticas e na formacao e filosofia do pesquisador. A analise de dados nao é um
fim em si mesma, mas uma ferramenta para que sejam atingidos os objetivos da
pesquisa (MALHOTRA, 2006).

Rialp-Criado et a/ (2002) criticaram o fato de a maioria dos estudos
quantitativos publicados sobre Born Globals se valer apenas das estatisticas
descritivas comparativas. Neste trabalho de tese isto foi evitado. Na fase de
exploracao, os dados obtidos através do questionario (vide Apéndice E) foram
organizados para processamento. Foram utilizados a planilha Excel e o pacote
estatistico SPSS versao 16.0, rodando sobre o sistema operacional Windows Vista.
Inicialmente foi feita a preparacao dos dados através dos procedimentos da
estatistica descritiva. Foi utilizada entdo abordagem multivariada via o uso de
técnicas de validade de escalas, de Analise Fatorial, de Anadlise Discriminante e

Regressao Logistica.

A andlise discriminante pareceu, a principio, a técnica multivariada mais
adequada para os objetivos finais da pesquisa desta tese. Segundo Hair et a/(2006),
a andlise discriminante se constitui em técnica estatistica apropriada quando a
variavel dependente for categdrica e as variaveis independentes forem métricas. Os

objetivos desta técnica estatistica sdo (Malhotra, 2006, p.524):

. Estabelecer funcOes discriminantes, ou combinagdes lineares das variaveis
independentes ou preditoras, que melhor discriminem entre as categorias da
variavel dependente (grupos);

. Verificar se existe diferencas significativas entre os grupos, em termos das
variaveis preditoras;

. Determinar as variaveis preditoras que mais contribuem para as diferencas

entre 0s grupos;
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. Enquadrar, ou classificar, os casos em um dos grupos com base nos valores

das variaveis preditoras;

. Avaliar a precisao da classificagao.

Lembrando os objetivos desta tese, conforme declarados no primeiro capitulo,
havia o desejo de desenvolver um modelo que permitisse prever a propensao de
uma empresa escolher um processo de internacionalizacao do tipo “Born Global’ ou
do tipo tradicional. Isto é atingido pelo objetivo basico da analise discriminante, que
€ o de desenvolver uma combinacdo ponderada das diversas escalas das variaveis
independentes para prever a probabilidade, neste caso, de uma empresa ser
classificada numa das duas categorias da variavel dependente, pré-definidas, que

sao: “Internacional Tradicional” e “Born Global'.

O outro objetivo principal da tese era identificar os fatores que diferenciam as
empresas cujo processo de internacionalizacdo se enquadra na categoria “Born
Global' das empresas tradicionais. Além da identificacdao dos fatores que foi feita a
partir da revisao da literatura, do estudo de casos brasileiros e da organizacao em
um modelo conceitual, a analise discriminante permite descobrir quais sao as
variaveis independentes mais Uteis na diferenciacao das empresas entre Born Globals
e demais tipos. Assim, ndo s6 temos o mapa dos fatores possiveis, mas podemos
saber para o universo da pesquisa quais melhor separaram estatisticamente as

empresas Born Global das demais.

As diversas empresas respondentes formaram dois grupos de acordo com sua
classificacdo prévia em uma das duas categorias da variavel dependente. Todas as
variaveis independentes, geradas a partir das respostas ao questionario da pesquisa,
foram transformadas em varidveis quantitativas (métricas)'®. Assim, bastaria fazer
uma analise discriminante para testar a hipdtese de que as médias dos grupos dos
conjuntos de variaveis independentes para os dois grupos fossem iguais. Nao sendo,
comprovariamos a relevancia de determinadas varidveis independentes para a

correta classificacao de uma empresa como internacional tradicional ou Born Global.

19 Embora algumas como varidveis dummy, ou seja, codificadas para assumirem valor 0 ou 1 no caso de
respostas do tipo “sim ou nao”.
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Entretanto, a analise discriminante, para gerar resultados mais confidveis, é
bastante sensivel a ndo violacdo de suas premissas, especialmente no que tange a
normalidade das distribuicbes das variaveis independentes. Por isso, foi tomada a
decisdo de uso concomitante da técnica de regressao logistica, sendo esta ultima

usada para o teste das hipdteses desta pesquisa.

A regressao logistica € um tipo especifico de técnica de regressao e apresenta
resultados de previsdao e classificacdo comparaveis aos da andlise discriminante,
desde que as premissas basicas de ambos os métodos tenham sido respeitadas.
Entretanto, a regressao logistica apresenta maior robustez que a técnica de analise
discriminante apresenta quando as suposicoes basicas, particularmente a
normalidade das varidveis, nao sao satisfeitas. Mesmo na presenca dos
pressupostos, o uso da técnica de regressao logistica pode ser vantajoso em virtude
da habilidade de incorporar efeitos ndo lineares, de possibilitar testes estatisticos
diretos e uma gama maior de diagndsticos. A regressao logistica também acomoda

melhor o uso de variaveis codificadas como dummy (HAIR et a/, 2006).

A analise discriminante € uma técnica sensivel a proporcao existente entre o
tamanho da amostra e o numero de variaveis preditoras. Hair et a/(2006) sugeriram
que a relacao ideal de 20 observagoes por variavel preditora seria muito dificil de ser
obtida na pratica de pesquisa e recomendaram que fosse observado um limite de
pelo menos 5 observacdes por variavel independente. Outro aspecto a ser
considerado seria 0 tamanho da amostra em cada grupo. De acordo com Hair et a/
(2006), o tamanho do menor grupo deveria exceder o numero de varidveis
independentes e, como regra pratica, cada grupo deveria ter, no minimo, 20
observacoes. O pesquisador deveria considerar os tamanhos relativos dos grupos,
uma vez que a existéncia de uma diferenca muito grande de tamanho entre as
amostras dos grupos poderia causar impacto na estimacao da funcao discriminante.
A aplicagdo apropriada da analise discriminante exige, ainda, a normalidade
multivariada das varidveis independentes. Dados que ndo atendem a suposicao de
normalidade multivariada podem causar problemas na significancia da funcdo
discriminante, embora este ponto seja questionado por alguns autores (por ex.,
Klecka, 1980, cita que os resultados ainda podem ser Uteis desde que interpretados

com cautela).
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Hair et a/ (2006) explicaram que a abordagem tipica para interpretar a funcao
discriminante examina a magnitude do coeficiente discriminante padronizado
designado para cada variavel. Quando o sinal é ignorado, cada coeficiente
representa a contribuicdo relativa de sua varidvel associada aquela fungdo. As
variaveis independentes com peso relativamente maiores contribuem mais para o

poder discriminatorio da funcdo do que as varidveis com pesos menores.

Esses autores explicaram que a regressao logistica € estimada de maneira
analoga a regressao multipla, pois um modelo base é primeiramente estimado para
fornecer um padrao para comparacao. A média é utilizada para estabelecer o valor
do logaritmo da verossimilhanca. A partir desse modelo, podem ser estabelecidas as
correlagdes parciais para cada variavel e a variavel mais discriminante pode ser
escolhida de acordo com os critérios de selecdo, que incluem: maior reducdo no
valor do logaritmo da verossimilhanca; maior coeficiente de Wald; ou maior
probabilidade condicional. De forma similar ao que acontece na analise
discriminante, a estimacao do modelo pode ser feita passo a passo (stepwise),
incluindo (forward) ou retirando (backward) uma variavel a cada passo, ou pode ser
feito em uma Unica etapa, modelo completo (enter), considerando-se todas as

variaveis simultaneamente.

A seguir serao apresentados os esquemas de analise de dados utilizados para
duas tarefas principais: operacionalizar os construtos e testar as hipoteses da

pesquisa. A analise propriamente dita esta apresentada em detalhes no Capitulo 5.

4.6.1 OPERACIONALIZACAO DOS CONSTRUTOS

A operacionalizacao dos construtos foi realizada dentro de cada um dos blocos
do modelo tedrico indicado na Figura 15 do capitulo 3: (1) fatores ligados a
empresa, (2) as networks, (3) ao empreendedor e, finalmente, (4) as caracteristicas

do processo de internacionalizacao.

Apos a preparacao dos dados, cada conjunto de varidveis operacionais que
mensurassem um mesmo fator ou caracteristica foi submetido a um teste de

validade das escalas multiplas (Alfa de Cronbach). Este teste permitiu observar se as
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diferentes varidveis operacionais para um mesmo fator formavam uma escala valida
ou nao. Estes resultados seriam analisados posteriormente em conjunto com os

resultados da analise fatorial para a escolha das variaveis definitivas.

Em seguida, foi feita analise fatorial envolvendo todas as variaveis operacionais
dentro de um mesmo bloco, utilizando-se o método de andlise de componentes
principais, com rotacao ortogonal Varimax. Foi feita sempre uma outra analise
fatorial, usando uma rotacdo obliqua Oblimin para analisar se havia diferenca no
agrupamento sugerido das varidveis em cada fator. A rotacdo obliqua apresenta
resultados mais realistas, pois preserva certa correlacdo entre as variaveis. Foram
realizadas também analises fatoriais usando-se tanto o critério de autovalor maior ou
igual a um para selecao dos fatores quanto forcando-se um ndmero maior de fatores
que combinasse melhor com o proposto pelo modelo conceitual deste estudo, desde

que admissivel pela analise dos Scree Plots resultantes da analise fatorial.

Ao final, foram escolhidas as varidveis operacionais definitivas para cada
construto dentro de cada bloco, tendo por base o resultado das analises estatisticas
em consonancia com o modelo tedrico desenvolvido. O conjunto de variaveis
definitivas compreendeu tanto varidveis operacionais isoladas quanto novas variaveis
obtidas por transformacdes de duas ou mais varidveis operacionais para um mesmo
construto (por ex., pela soma de mais de uma escala para mensurar a posse de
ativos Unicos por uma empresa). Estas variaveis definitivas foram entao submetidas
ao exame das caracteristicas de suas distribuicdes em conjunto, para observacao da
violacdo das premissas das técnicas multivariadas a serem usadas para o teste das
hipoteses. Também para o teste das hipoteses passou-se a trabalhar com os z-
scores das varidveis (variaveis padronizadas) para evitar quaisquer efeitos de

diferengas nas ordens de grandeza das escalas.

4.6.2 TESTE DAS HIPOTESES

Em primeiro lugar foi testada a hipdtese geral de que o conjunto de fatores
ligados a empresa, networks e empreendedor estava associado ao processo de
internacionalizagdo seguido. Para isto, devido ao nao atendimento das premissas

para o uso da anadlise discriminante, optou-se por realizar o teste de hipoteses
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utilizando a regressao logistica, mais robusta a violagdo de premissas, conforme ja
comentado, e comparando os seus resultados com os obtidos pela andlise
discriminante. Assim, os resultados obtidos com as duas técnicas poderiam ser

comparados, proporcionando mais seguranga quanto a sua consisténcia.

O procedimento seguido consistiu em aplicar primeiro a analise discriminante e,
em seguida, a regressao logistica. Foi observada a significancia estatistica da funcao
discriminante, calculada com base no conjunto de todas as variaveis independentes,
e avaliada sua precisao preditiva através de uma matriz de classificacdo. Ha a
consciéncia por parte do pesquisador de que este resultado apresentou viés
ascendente por conta da ndo divisdio da amostra em duas, para a analise
discriminante propriamente dita (analysis sample) e para o teste de classificacao
(holdout sample). Entretanto, este procedimento, mais recomendavel, ndo pode ser
utilizado pelo fato de que o tamanho das amostras divididas para o menor grupo
(Born Globals) ficaria inferior ao minimo de 20 observacgdes. Alternativamente, foi
calculada a estatistica Q PRESS para avaliar a precisao da classificacao e foi feita a
validacdo cruzada da classificacdo, em que cada caso é classificado pelas funcoes

derivadas de todos os casos menos ele mesmo.

Com o mesmo conjunto de variaveis, foi realizada uma regressao logistica para
o teste da hipdtese. Foi analisado o ajuste geral do modelo e o percentual de
classificacdo correta, assim como na anadlise discriminante. Foram entdo comparadas
as classificacdes caso a caso entre a analise discriminante e a regressao logistica
para verificar a consisténcia dos resultados entre os dois modelos. A etapa final
desta verificacao foi comparar os resultados dos coeficientes indicados tanto pela
analise discriminante quanto pela regressao logistica para observar a consisténcia em

termos das variaveis mais relevantes para a classificacao segundo cada modelo.

A mesma analise descrita acima foi realizada para a segunda hipotese geral,
que as empresas que seguiram processos de internacionalizacao tradicional ou Born
Global apresentam caracteristicas distintas no processo. O que mudou foi o conjunto
de varidveis utilizados, ndao mais aquelas ligadas a empresa, networks e

empreendedor, mas sim as variaveis ligadas as caracteristicas do processo.
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Finalmente, as hipdteses isoladas que relacionam cada um dos fatores ligados
a: (1) empresa, (2) networks, (3) empreendedor e (4) caracteristicas do processo de
internacionalizacdo foram testadas mediante a analise dos coeficientes das variaveis
preditoras, que indicam em que medida cada fator pode ou nao influenciar
significativamente o caminho escolhido para a internacionalizacao da empresa.
Novamente isto foi feito de forma redundante, analisando-se tanto o resultado das

analise discriminante quanto o da regressao logistica para cada hipétese.

Sempre os testes usando a regressao logistica foram considerados para decidir
se a hipdtese de pesquisa foi ou ndo apoiada empiricamente. Os testes com a
analise discriminante, devido a violacdo de premissas para sua aplicacao, foram

considerados apenas coadjuvantes na analise.

4.7 LIMITACOES

Toda pesquisa cientifica estda sujeita a varias limitaces conceituais e
metodoldgicas e esta tese ndo é excecao. Uma primeira limitacao € oriunda do fato
de se trabalhar com uma amostra nao-probabilistica, o que impede o pesquisador de
calcular estatisticamente a confiabilidade da amostra e, portanto, determinar o nivel

de erro de amostragem que pode ser esperado. (McDANIEL e GATES, 2003).

Uma limitagao importante em termos metodoldgicos diz respeito ao fato de que
muitos dos dados que foram coletados neste estudo serem baseados nas percepgoes
dos informantes. Apesar de a maior parte das decisdes gerenciais realmente se
basearem na percepcao dos tomadores de decisao, a opcao pelo uso de respostas

perceptuais acarreta um efeito inerente de viés.

Outra limitacdo bastante provavel é que pequenas empresas de software bem
sucedidas na sua atuacao internacional estejam mais do que proporcionalmente

representadas na amostra, bem como novos empreendimentos.

A representatividade da amostra, no que se refere a industria brasileira de

software, foi prejudicada pela inexisténcia de dados oficiais abrangentes sobre a
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industria e suas empresas, forcando o uso de diversas listas e sua consolidacdo, o

gue nao garante que o quadro amostral real utilizado seja equivalente a populagao.

Houve na aplicagdo do questionario o problema de coleta dos dados
retrospectivamente, o0 que exigiu que os respondentes fizessem um esforco de
memoria. Entretanto, como as questdes que solicitam tal esforco foram poucas
dentro do questionario e os dados solicitados sao importantes para o respondente
(faturamentos, data de fundacao e do primeiro faturamento internacional, paises de
atuacdo), acredita-se que ndo tenha havido dificuldade ou imprecisdao, até porque

esta industria é composta majoritariamente por empresas relativamente jovens.

Também foi adotada uma definigdo operacional mais simplificada para a Born
Global, considerando apenas a velocidade da internacionalizacao e deixando de lado
outras caracteristicas como o percentual de faturamento internacional e o nimero de
continentes de atuacdo. Embora tal limitacdo seja necessaria, tendo em vista o perfil
das empresas brasileiras conforme ja foi discutido, sua adocao pode ter prejudicado

a discriminacao entre as internacionalizadas tradicionais e as Born Globals.

Outras consideracdes de cunho pratico, limitacGes dos pacotes estatisticos e da
propria capacidade cognitiva do pesquisador obrigam a uma simplificacdao dos
modelos. Assim, nem todas as varidveis relevantes podem ter sido incluidas, bem
como nao ter sido modelados todos os efeitos relevantes. Isto exige cuidados para a
interpretacao dos resultados. O modelo proposto pode vir a ser considerado

adequado, mas nada se podera dizer sobre se seria 0 “melhor” modelo.

O fato de a amostra de empresas internacionalizadas e, principalmente, das
Born Globals, vir a ser relativamente pequena prejudica o teste da real capacidade
discriminante dos modelos, por nao se poder fazer a divisao das amostras para

analise e classificagao.

Tudo considerado, as limitacbes do presente estudo enquadram-se no que é
esperado de estudos desta natureza e nao inviabilizaram o atingimento dos objetivos

almejados.
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5 RESULTADOS

Este capitulo descreve os resultados da pesquisa, incluindo a etapa de
preparacao de dados (exame preliminar dos dados e determinacao das variaveis

operacionais definitivas) e os testes das hipdteses formuladas.

5.1 EXAME PRELIMINAR DOS DADOS

Segundo Hair et a/ (2006), o exame dos dados, realizado antes da aplicacao de
uma técnica multivariada (como a andlise fatorial ou a andlise discriminante),
permite que o pesquisador descubra varios aspectos criticos das caracteristicas de
seus dados. Tal exame foi conduzido nesta pesquisa para todas as variaveis

operacionais.

As diversas variaveis operacionais efetivamente medidas, oriundas das
respostas dadas as perguntas do questionario, foram agrupadas de acordo com o
modelo tedrico proposto. Foi seguida esta logica para apresentar a preparacao dos

dados e a escolha das variaveis definitivas para os testes de hipdteses.

A nomenclatura das varidveis independentes segue a ldgica geral de ser
composta pela hipdtese da tese a qual a variavel se refere, separada por hifen da
questao correspondente no questionario. Por exemplo: “H1a-3.1” é a variavel
resultante da questdao 3.1 e que compde o teste da hipdtese Hla. Algumas

convengoes especificas foram aplicadas, sendo apresentadas ao longo deste capitulo.

A base de dados final utilizada para a andlise dos dados continha 79
observagdes validas (cada uma correspondente a uma empresa diferente). Como o
questionario foi aplicado de modo a ndo permitir respostas em branco ou fora das

faixas pré-definidas, nao existem missing values.
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A seguir sao descritas e examinadas as variaveis desta base. Trés das variaveis

eram qualitativas:

. ID - variadvel ordinal atribuida as empresas por ordem de chegada da

resposta.

. Razao Social — mantida na base a ser analisada pelo SPSS para identificar a
empresa. Na base original encontram-se outras informagdes como nome do

respondente, cargo, telefone, cidade-sede etc.

. UF — unidade da federacao (estado) onde se encontra a sede da empresa.

A base SPSS possuia ainda cinco variaveis de controle, sendo quatro derivadas

do questionario e uma de operacao entre duas variaveis:

. Faturamento (questao [2.2]) — foi adotado como aproximacao para a medida
do “porte” da empresa®. Trata-se de varidvel intervalar, constituida pelos

pontos médios das faixas de faturamento indicadas pelos respondentes;

. Fundacao (questao [2.1]) — ano de fundacao da empresa, operacionalizado
como 0 ano em que a empresa obteve seu primeiro faturamento, também é

uma variavel intervalar;

. Anolnternacionalizacao (questao [4.1]) — ano em que a empresa obteve seu

primeiro faturamento internacional, € uma variavel intervalar;

. VelocInt — é a velocidade de internacionalizacao medida em anos, obtida pela
subtracdo: [VelocInt = Anolnternacionalizacdo — Fundagao], & variavel

intervalar;
. Atuacao (questao [2.17]) — indica se a empresa sempre foi doméstica (neste

caso as empresas foram retiradas da amostra utilizada para este estudo) ou

possui ou ja possuiu algum faturamento internacional, € uma variavel ordinal.

A combinagao das variaveis “VelocInt” e “Atuacao” permitiu a obtencdo da

variavel “Categoria”, uma variavel qualitativa ordinal codificada como segue:

0 Outra opcdo de operacionalizagio do porte seria através do niimero de empregados. Além da questdo ja
comentada da terceirizagdo (vide secao 4.2), surgiu outro problema. Era perguntada a quantidade de diretores da
empresa e notou-se casos em que este numero claramente ndo estava incluido no nimero de empregados
informado, mas nao se tem certeza se isto foi considerado da mesma forma por todos os respondentes, o que
faria diferanca, pois o nimero de empregados médio nestas empresas € pequeno. Como o objetivo da variavel
empregados era ser um controle redundante para o porte da empresa, ja mensurado pela faixa de faturamento,
optou-se por ndo trabalhar com esta variavel.



198

1. Empresa “Doméstica” (resposta igual a “1” na variavel “Atuacdo”): 139
respondentes que foram retirados, resultando na amostra final de 79

empresas internacionalizadas;

2. Empresa “Internacional Tradicional” (resposta diferente de “1” na “Atuacao” e

valor maior do que "5 anos” na variavel “VelocInt”): 44 respondentes;

3. Empresa “Born Global’ (resposta diferente de “1” na “Atuacao” e valor menor

ou igual a 5 anos” na variavel “VelocInt”): 35 respondentes;

Esta variavel foi usada posteriormente como variavel dependente para a analise
discriminante e a regressao logistica. A partir da definicdo das categorias, foram

feitas alguns exames prévios das variaveis de controle.

A Figura 18 mostra alguns possiveis outliers dentre as Born Globals e permite
visualizar que o grupo de empresas que se internacionalizou de forma tradicional
possui 0 maior faturamento médio entre os grupos, enquanto o conjunto das Born

Globals é formado em sua maioria por empresas de menor porte.

Na Figura 19, é mostrado que as empresas Born Global sao em média mais
novas do que as tradicionais, o que ja era esperado dada a relativa novidade deste
fenbmeno, e que talvez explique a diferenca de porte encontrada na figura anterior.
Vale ressaltar que existe numero consideravel de empresas fundadas apds 1990 e
que ainda seguiram um caminho tradicional, entretanto a enorme maioria das
empresas fundadas na segunda metade da década de 90 acabaram
internacionalizando-se aceleradamente. Esta anadlise ndo é perfeita, porém, pois
provavelmente existem empresas hoje domésticas fundadas na segunda metade dos

anos 90 e que irao se internacionalizar e, portanto, nao constam ainda da amostra.

Finalmente, a Figura 20 mostra que existe maior diferenca de velocidade de
internacionalizagdo entre as empresas tradicionais, o que se origina da propria
definicdo operacional que arbitrou em até cinco anos para uma empresa Sser

classificada como Born Global nesta pesquisa, concentrando mais estas empresas.

Foi tomada a decisao de manter os outliers na amostra por nao se desejar

reduzir o tamanho da amostra e considerar-se que 0s mesmos representam, de fato,
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um segmento da populacdo. Das varidveis de controle, a Unica que apresenta

distribuicao normal segundo o teste de Kolmogorov-Smirnov é o ano de fundagao.

Figura 18 — Box plots do faturamento por categoria de empresas
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Figura 19 — Box plots do ano de fundacdo por categoria de empresas
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Figura 20 — Box plots da velocidade de internacionalizacdo por categoria de

empresas
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Para operacionalizar os sete fatores ligados as empresas (extraidos da revisao
da literatura) foram geradas 14 varidveis operacionais a partir da aplicacao do
questionario estruturado, conforme indicado no Quadro 32. Para operacionalizar os
quatro fatores ligados as networks foram geradas seis variaveis (Quadro 33). Ja a
operacionalizagao dos cinco fatores ligados aos empreendedores gerou nove
variaveis (Quadro 34). Finalmente, para operacionalizar as seis caracteristicas ligadas
ao processo de internacionalizacao, foram geradas oito variaveis (Quadro 35). Os
quadros sumariam as médias, desvios padrdao e medidas de normalidade para cada

uma das variaveis operacionais.

A violacdao de premissas de normalidade pode afetar a escolha da técnica
multivariada a ser utilizada. Para verificar a normalidade das distribuicoes, foram
calculadas as medidas de assimetria e curtose, e aplicado o teste de Kolmogorov-

Smirnoff modificado (adequado a amostras maiores que 30, como a desta pesquisa).



Quadro 32 — Analise das variaveis ligadas a fatores da Empresa
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, L . ) Kolmogorov-Smirnov
Variavei - p . Medi Assimetri
Fator S Descrigao da variavel operacional 3 DP 3 Curtose | Estatistic Sig.
a
Hia-3.1 | Reputacdo da empresa vs concorrentes (variavel perceptual) 2,57 | 1,227 0,070 -1,041 0,219 0,000
ALivVOS H1la-3.2 | Conhecimento que a empresa possui dos mercados vs 2,48 | 1,060 0,316 -0,657 0,219 0,000
singulares concorrentes (perceptual)
H1a-3.3 | Conhecimento técnico possuido pela empresa vs 3,52 | 0,959 -0,413 0,302 0,199 0,000
concorrentes (perceptual)
H1b-2.9 | Gasto com P&D em relacdo ao total de gastos anuais [%] 15,96 | 12,434 0,998 0,724 0,178 0,000
Capacidade de (variavel direta) N
inovacio Hib-1.4 | Capacidade de inovagao vs concorrentes (perceptual) 4,01 | 0,815 -0,588 -0,052 0,266 0,000
H1b-1.5 | Capacidade de transformar os resultados das pesquisas em 4,05 | 0,997 -0,678 0,173 0,273 0,000
novos produtos ou em melhorias (perceptual)
Hic-1.2 | Atendimento a um nicho (ou poucos nichos) muito 430 | 1,017 -1,772 2,919 0,310 0,000
Especializacao especializado(s) do mercado (perceptual)
em nichos Hic-1.3 | Existéncia de poucos clientes para os produtos espalhados 2,32 | 1,345 0,598 -0,954 0,229 0,000
por diversos paises (perceptual)
Orientacdo ao H1d-2.3 | Faturamento da empresa proveniente de produtos 53,84 | 35,715 -0,082 -1,587 0,165 0,000
consumidor customizados [%] (direta)
Hle-3.4 | Preco do produto vs concorrentes (perceptual) 2,38 | 0,896 0,372 -0,040 0,246 0,000
Diferenciacgio Hle-3.5 | Qualidade percebida pelos clientes do produto vs 3,27 | 0,943 -0,656 0,336 0,225 0,000
do produto concorrentes (perceptual)
Hie-3.6 | Diferenciais percebidos pelos clientes do produto vs 3,35 | 1,013 -0,615 0,052 0,244 0,000
concorrentes [menos prego] (perceptual)
Vantagem H1f-1.6 | Vantagem tecnoldgica vs concorrentes (perceptual) 4,08 | 0,888 -0,827 0,645 0,225 0,000
tecnoldgica
Tecnologia da Hig-1.1 | Importancia do uso da Internet para processos de negdcios 4,90 | 0,304 -2,695 5,398 0,529 0,000
Informacao (T1) (perceptual)

Obs:

(1) Estatisticas geradas pelo SPSS com nimero de respondentes validos: N=79.
(2).Erros padrao: Assimetria = 0,271; Curtose = 0,535.




Quadro 33 — Andlise das variaveis ligadas a fatores das Networks
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Kolmogorov-Smirnov

Fator Variaveis Descricao da variavel operacional Média DP Assimetria Curtose -
Estatistica Sig.
H2a-2.10 Se ja utilizou parcerias com outras empresas 0,99 0,113 -8,888 79,000 0,532 0,000
Uso de (dummy)
parcerias H2a-2.12 Quantidade de parcerias com outras 5,22 6,374 4,892 31,570 0,274 0,000
empresas brasileiras (direta)
H2b-2.11S Quantidade de diferentes tipos de parcerias 2,58 1,205 ,230 -0,692 0,192 0,000
Networks de (direta)
negacios H2b-2.12.1 Quantidade de parcerias com outras 1,58 1,932 2,486 9,905 0,239 0,000
empresas no exterior (direta)
H2c-4.10 Utilizacdo das networks pessoais pelos 3,82 1,430 -0,921 -0,541 0,276 0,000
Networks socios da empresa como facilitadores
pessoais para o processo de internacionalizacao
(perceptual)
a H2d-2.13 Localizacdo da sede da empresa junto a 0,27 0,445 1,081 -0,854 0,459 0,000
lusters o
s empresas similares (adummy)
geograficos
Obs: (1) Estatisticas geradas pelo SPSS com nimero de respondentes validos: N=79.

(2).Erros padrao: Assimetria = 0,271; Curtose = 0,535.




Quadro 34 — Andlise das variaveis ligadas a fatores do Empreendedor
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, N , i Kolmogorov-Smirnov
Fator Variaveis Descricao da variavel operacional Média DP Assimetria Curtose -
Estatistica Sig.
H3a-4.8b Intencdo de internacionalizar desde 0,30 0,463 0,870 -1,276 0,440 0,000
criacao da empresa (dummy)
. ~ H3a-1.8 Interesse na expansao da empresa para 4,35 0,906 -1,513 2,090 0,331 0,000
Orientacao ; oo
internacional mercados |nterpaqloqa|s (perce_ptual)
H3a-1.9 Sentimento das principais oportunidades 3,05 1,229 0,114 -1,049 0,196 0,000
de crescimento nos mercados
internacionais (perceptual)
H3b-2.65 Percentual de executivos que possuiam 23,39 32,585 1,221 0,305 0,308 0,000
experiéncia anterior de trabalho em
Experiéneia outros paises (direta)
_EXperier H3b-2.75 Percentual de executivos que possuiam 36,66 37,035 0,527 -1,073 0,244 0,000
internacional A :
experiéncia anterior de trabalho em
empresas multinacionais no Brasil
(direta)
o H3c-2.85 Percentual de executivos que possuiam 8,08 18,022 2,395 5,110 0,445 0,000
Educacao no ~ . )
i educacao superior fora do Brasil
exterior .
(direta)
H3d-1.10 Os ganhos compensariam os custos de se 3,49 0,985 -0,312 -0,295 0,215 0,000
fazer negdcios no exterior (perceptual)
Tolerancia a risco | H3d-1.11 Mercados estrangeiros trariam mais riscos 2,58 1,139 0,566 -0,612 0,290 0,000
do que o mercado doméstico
(perceptual, escala ja invertida)
. H3e-1.7 Conhecimento técnico ou cientifico por 3,81 0,907 -0,457 -0,020 0,228 0,000
Conhecimento
tacni parte dos fundadores da empresa vs
echico ou concorrentes (perceptual)
cientifico
Obs: (1) Estatisticas geradas pelo SPSS com numero de respondentes validos: N=79.

(2).Erros padrao: Assimetria = 0,271; Curtose = 0,535.




Quadro 35 — Andlise das variaveis ligadas a caracteristicas do Processo de Internacionalizacdo
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i . i i Kolmogorov-Smirnov
Fator Variaveis Descricao da variavel operacional Média DP Assimetria Curtose -
Estatistica Sig.
A . H4a-4.2 Faturamento anual internacional como % do 9,30 19,531 3,368 12,403 0,321 0,000
Relevancia das s, .
atividades fa_turgnjento a_mual total (varlavel d|_r’eta)
. . H4a-4.3 Funcionarios sediados no exterior (variavel 1,89 11,541 8,183 69,415 0,442 0,000
internacionais direta)
H4b-4.7 NUmero de métodos de atuacao em 1,71 0,922 1,021 -0,099 0,336 0,000
Modo de entrada mercados estrangeiros ja utilizados
(direta)
Escopo das H4c-4.9 Atividades realizadas internacionalmente 1,32 0,468 0,805 -1,388 0,434 0,000
atividades [comercializagdo ou +] (direta)
internacionais
H4d-4.4 Numero de paises com que a empresa fez 2,54 2,635 1,849 3,052 0,278 0,000
Abrangéncia negdcios (direta)
geografica H4d-4.6 NUmero de continentes com que a empresa 1,89 1,349 1,176 1,261 0,238 0,000
fez negdcios (direta)
Motivagdo para | H4e-4.8 Gradagdo da motivagao [reativa, 1,67 0,916 0,709 -1,445 0,401 0,000
globalizacdo intermediaria, proativa] (direta)
Dispers3o H4f-2.14 Numero de regides no Brasil com que a 4,62 1,689 -0,933 -0,406 0,287 0,000
geogréfica dos empresa fez negdcios
clientes
Obs: (1) Estatisticas geradas pelo SPSS com nimero de respondentes validos: N=79.

(2).Erros padrao: Assimetria = 0,271; Curtose = 0,535.
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A assimetria € a medida que indica a tendéncia de maior concentracao de
dados em relacdao ao ponto central A curtose € uma medida de quanto uma
distribuicao é mais achatada (valor negativo) ou mais em “pico” (valor positivo) do
que a distribuicao normal, que teria curtose igual a zero. O resultado do teste de
Kolmogorov-Smirnoff mostra que nenhuma das variaveis pode ser considerada como
tendo distribuicdo normal, embora a analise visual dos histogramas e a observagao
dos valores de assimetria e curtose indiguem que algumas variaveis possam ser

consideradas aproximadamente normais.

Outra premissa importante para as técnicas multivariadas é a linearidade dos
dados, pois uma vez que correlacbes e covariancias representam apenas associacao
linear entre varidveis, eventuais associacoes nao lineares entre as variaveis nao
serao representados no valor da correlacao, o que implicaria numa subestimacao da
intensidade efetiva da relacao (HAIR et a/, 2006). Dada a grande quantidade de
variaveis operacionais mensuradas nesta pesquisa e uma vez que nao ha razao
prévia para supor nao-linearidade entre as relacOes, foram observados apenas
diagramas de dispersao entre pares das variaveis definitivas utilizadas no modelo.

Isto sera comentado ao final da préxima secao.

Existe ainda a premissa de homocedasticidade dos dados, o que significa que a
variancia dos erros das varidveis dependentes ndo estd associado de modo
estatisticamente significativo a faixa de valores das varidveis independentes. A
violacdo da condicdo de homocedasticidade implica que os testes de hipdtese
poderao se tornar ou muito sensiveis ou muito conservadores. Neste estudo utilizou-
se o teste de Levene para verificar o grau de homocedasticidade dos dados O
resultado para as variaveis definitivas sera apresentado também ao final da proxima

secao.
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5.2 DETERMINACAO DAS VARIAVEIS DEFINITIVAS

O passo seguinte na analise preliminar dos dados consistiu na analise do

coeficiente Alfa de Cronbach e na aplicacao da analise fatorial.

5.2.1 ESCOLHA DAS VARIAVEIS LIGADAS AS EMPRESAS

Em primeiro lugar, procedeu-se a validacao das escalas multiplas e, para isso,
recorreu-se ao teste com o coeficiente Alfa de Cronbach, que mede a consisténcia
interna de uma escala baseada na correlacdo média entre os itens (Corrar et aj,
2007). O coeficiente Alfa pode variar entre [0;1], mas o valor do Alfa considerado

minimamente aceitavel seria 0,6 (Hair et a/, 2006).

Quadro 36 — Validade das escalas multiplas das variaveis ligadas as Empresas

Alfa de Cronbach Alfa de Cronbach
Fator Variaveis Baseado nos Itens se o Item For
Padronizados Retirado
Hla-3.1 0,614
Ativos singulares Hla-3.2 0,611 0,400
Hia-3.3 0,491
Hib-2.9 0,510
Capacidade de inovacao Hib-1.4 0,208 -0,025
H1ib-1.5 -0,002
Especializagdo em nichos et 0,633 N/A
Hic-1.3
Orientacdo ao consumidor Hid-2.3 N/A N/A
Hle-3.4 0,861
Diferenciacao do produto Hle-3.5 0,602 0,038
Hie-3.6 0,371
Vantagem tecnoldgica H1f-1.6 N/A N/A
Tecnologia da Informacao (TI) Hig-1.1 N/A N/A

n

Os resultados sao apresentados no Quadro 36. O fator “Ativos singulares
obtém um valor aceitdvel do coeficiente Alfa, que melhora marginalmente se a

variavel H1a-3.1 for retirada da escala. Ja “Capacidade de inovagao” apresenta um
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problema na utilizagdo da variavel direta (H1b-2.9) com as duas variaveis
perceptuais: as trés varidveis em conjunto nao parecem medir bem o fator, havendo
um incremento substancial no coeficiente Alfa quando é retirada a primeira variavel,
embora ainda assim a escala ndo se mostre valida. “Especializacdo em nichos” obtém
um coeficiente adequado com a combinacdo das duas varidveis. Finalmente,
“Diferenciacao do produto” parece se beneficiar da retirada da primeira das variaveis
perceptuais (H1le-3.4), pois o Alfa de Cronbach se eleva quando sao mantidas
apenas as outras duas variaveis. Os demais fatores deste bloco foram medidos por

uma Unica variavel, ndo podendo ser objeto desta analise.

A seguir procedeu-se a uma Analise Fatorial Exploratdria. O exame da matriz de
correlagdes revelou que a maioria das correlacdes encontrava-se acima de 0,30. Os
resultados do teste de Bartlett e da medida MSA (Measure of Sampling Adequacy) de
Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) também mostram que a Anadlise Fatorial € aplicavel
(Quadro 37).

Quadro 37 — Teste para a analise fatorial das variaveis ligadas as Empresas

MSA (Measure of Sampling Adeqguacy) de Kaiser- 0,606

Meyer-Olkin (KMO).

Teste de Esfericidade de  Aprox. Qui-quadrado 238,509

Bartlett gl 91,000
Sig. 0,000

Uma primeira andlise fatorial, considerando-se como medida de corte os fatores
com autovalor maior do que 1, apontou a existéncia de cinco fatores, que
explicariam menos de 63% da variancia. Entretanto, tendo-se como critério a analise
do Scree Plot (Figura 21) e considerando-se os sete fatores tedricos do modelo desta
tese, extraidos da literatura, decidiu-se realizar nova andlise fatorial, forcando a
extracao de exatos sete fatores, que explicariam mais de 75% da variancia (Quadro
38, onde sb estao ilustradas as cargas maiores do que 0,400 em cada fator e
indicadas as variaveis que foram eliminadas conforme explicado em discussao

posterior).



Figura 21 — Scree Plot para as variaveis ligadas as Empresas
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Quadro 38 — Matriz para os fatores das variaveis ligadas as Empresas
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Matriz de Componentes Rotacionada®

Componente

2

3

4

0,640

H1la-3.2

0,719

H1a-3.3

0,663

H1b-2.9

0,958

0,828

0,626

0,802

Hlc-1.3

0,870

H1d-2.3

0,835

-0,517

Hle-3.5

0,898

Hle-3.6

0,889

H1f-1.6

0,818

Hig-1.1

0,891

OBS: Método de Extragdo dos fatores: Analise de Componentes Principais.

Método de Rotacdo: Varimax com Normalizacdo Kaiser.

a. A rotagdo convergiu em 7 iteragoes.

O Quadro 38 apresenta o resultado de uma rotacao ortogonal Varimax, que

impede a colinearidade entre os fatores e os torna melhores para uso posterior em
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técnicas de regressao multipla. Foi feita também uma rotacao obliqua, que apresenta
resultados mais realistas pois preserva certa correlacao entre as variaveis (Quadro
39). Seus resultados foram totalmente compativeis com a rotagdo ortogonal

apresentada anteriormente em relacao ao agrupamento dos fatores.

Quadro 39 — Matriz para os fatores das variaveis ligadas as Empresas (rotacao obliqua)

Matriz de Padrao®

Componente 1 P g 4 5 6 7
0,563
Hla-3.2 0,711
H1a-3.3 0,642
H1b-2.9 0,991
0,846
0,438 0,564
. 0,804
Hic-1.3 0,881
H1d-2.3 -0,832
0,429 0,486
Hile-3.5 0,906
Hle-3.6 0,902
H1f-1.6 0,823
Hig-1.1 -0,908

OBS: Método de Extragdo dos fatores: Analise de Componentes Principais.
Método de Rotagdo: Oblimin com Normalizagdo Kaiser.
a. A rotacdo convergiu em 11 iteracdes.

Considerando os resultados da analise fatorial, decidiu-se trabalhar com os sete
fatores tedricos propostos pelo modelo, pois 0s mesmos se verificaram também na
analise fatorial. Além disso, com base nos resultados relativos a aplicacdo do
Coeficente Alfa de Cronbach e nos da analise fatorial, foram descartadas algumas

variaveis operacionais, conforme apontado a seguir:

. “Ativos singulares”: as trés variaveis operacionais (H1a-3.1, H1a-3.2 e Hla-
3.3) ficaram sempre perfeitamente alinhadas em um mesmo fator. O teste de
validade da escala (Alfa de Cronbach) mostrou que a retirada da primeira
delas melhora um pouco a escala mdltipla, além dela ter tido a menor carga
no componente da analise fatorial. Assim, decidiu-se descartar a variavel

H1a-3.1 e somar as variaveis H1a-3.2 e H1a-3.3 em uma nova variavel.
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“Capacidade de inovacao”: optou-se pela variavel direta (H1b-2.9) em
detrimento das duas varidveis perceptuais, retiradas das analises
subseqiientes (H1b-1.4 e H1b-1.5). Além de se considerar que a variavel
direta d@ uma medida mais realista para o que se deseja com o construto, ela
havia ficado sozinha em um fator, enquanto as variaveis perceptuais cairam
num fator ja ocupado por variavel de outro construto. Também o teste com o
Alfa de Cronbach mostrou a existéncia de um problema sério para as

variaveis desta escala serem usadas em conjunto.

“Vantagem tecnoldgica”: a Unica medida deste construto (H1f-1.6) apareceu
em um mesmo fator com as duas variaveis perceptuais de “Capacidade de
inovagdo”. Com a eliminagdo dessas Ultimas, a medida original permanece

sozinha para representar este construto.

“Orientacao ao consumidor” e “Tecnologia da Informacao”: cada construto foi
mensurado por uma Unica variavel, respectivamente H1d-2.3 e H1g-1.1, que
ficaram isoladas cada uma em um Unico fator (apds a eliminacao da variavel

Hie-3.4 comentada adiante) e permanecem na andlise.

“Especializacdo em nichos”: embora as duas varidveis operacionais tenham
ficado bem alinhadas em um mesmo fator e o Alfa de Cronbach desta escala
tenha mostrado uma validade razoavel, optou-se por eliminar a variavel Hic-
1.2, que havia apresentado grande desvio de uma distribuicao normal por
analise visual e pelas estatisticas de assimetria e curtose. Foi mantida entdo a

variavel H1c-1.3, adequada teoricamente para a discriminacao pretendida.

“Diferenciacao do produto”: a analise de validade da escala ja indicara que a
mesma se beneficiaria da eliminacdao da variavel Hle-3.4, o que foi
confirmado pela analise fatorial, em que esta variavel alinhou-se com fatores
formado por varidveis de outros construtos. Assim, ratificou-se a decisdo pela
sua eliminagdo e obteve-se nova variavel pela soma das duas variaveis

remanescentes: Hle-3.5 e Hle-3.6.
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5.2.2 ESCOLHA DAS VARIAVEIS LIGADAS AS VETWORKS

Novamente procedeu-se a validagdo das escalas multiplas e, para isso,
recorreu-se ao teste com o Alfa de Cronbach (Quadro 40). Do quadro nota-se que
tanto o fator “Uso de parcerias” quanto o fator “Networks de negdcios” apresentam
valores de Alfa inaceitaveis, o que sugere a escolha de uma Unica medigao (variavel)
para estes fatores. Os demais fatores deste bloco foram medidos por apenas uma

variavel, ndo podendo ser objeto desta analise.

Quadro 40 — Validade das escalas multiplas das variaveis ligadas as Networks

Alfa de Cronbach Alfa de Cronbach
Fator Variaveis Baseado nos Itens se o Item For
Padronizados Retirado
) H2a-2.10
Uso de parcerias 0,171 N/A
H2a-2.12
. H2b-2.11S
Networks de negocios 0,492 N/A
H2b-2.12.1
Networks pessoais H2c-4.10 N/A N/A
Clusters geograficos H2d-2.13 N/A N/A

A seguir procedeu-se a Analise Fatorial. O resultado do teste de Bartlett mostra

que a Anadlise Fatorial é aplicavel para um nivel de significancia de 5% (Quadro 41).

Quadro 41 — Teste para a analise fatorial das variaveis ligadas as Networks

MSA (Measure of Sampling Adequacy) de Kaiser- 0,472

Meyer-Olkin (KMO).

Teste de Esfericidade de  Aprox. Qui-quadrado 26,109

Bartlett gl 15,000
Sig. 0,037

Uma primeira analise fatorial, considerando-se como medida de corte os fatores
com autovalor maior do que 1, apontou a existéncia de trés fatores, que explicariam
cerca de 64% da variancia. Entretanto, tendo-se como critério a andlise do Scree
Plot (Figura 22) e a existéncia de quatro fatores tedricos do modelo desta tese,
extraidos da literatura, decidiu-se fazer nova analise fatorial forcando a extracao de

exatos quatro fatores, que explicariam mais de 79% da variancia (Quadro 42).
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Figura 22 — Scree Plot para as variaveis ligadas as Networks
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O Quadro 42 apresenta o resultado de uma rotacao ortogonal Varimax.
Também foi feita uma rotagao obligua como antes e, novamente, os resultados
foram compativeis com os da rotacdo ortogonal, podendo ser suprimida sua

apresentacao.

Quadro 42 — Matriz para os fatores das variaveis ligadas as Networks

Matriz de Componentes Rotacionada®

Componente: 1 2 3 4

H2a-2. 0,841

H2a-2.12 0,953

H2b-2.11S 0,779

H2b-2. 0,840

H2c-4.10 0,912

H2d-2.13 -0,661

OBS: Método de Extracao dos fatores: Andlise de Componentes Principais.
Método de Rotacdo: Varimax com Normalizagdo Kaiser.
a. A rotacdo convergiu em 7 iteragoes.
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Considerando os resultados da analise fatorial, decidiu-se trabalhar com os
quatro fatores tedricos propostos pelo modelo, pois 0os mesmos se verificaram

também na analise fatorial.

A escolha das variaveis definitivas deste bloco ficou sujeita aos resultados da
analise de validade da escala (Alfa de Cronbach) e aos resultados obtidos na analise

fatorial, conforme apontado a seguir:

. “Uso de parcerias”: escolheu-se a variavel H2a-2.12 que ficou isolada em um
fator e mede melhor a gradagdo do uso de parcerias do que a variavel
eliminada, dummy, H2a-2.10, que se confundiu também com as medidas de

outro construto.

. “Networks de negocios”: embora as duas variaveis estejam alinhadas em um
mesmo fator, devido a esta escala nao ter tido validade pelo teste do Alfa de
Cronbach, optou-se por manter a variavel H2b-2.11S e eliminar a variavel
H2b-2.121 que, teoricamente, nao mediria tao bem o construto analisado e
afastou-se muito mais da normalidade conforme as estatisticas de assimetria

e curtose.

. “Networks pessoais”: medida apenas pela variavel H2c-4.10, que ficou isolada

em um unico fator.

. “Clusters geograficos”: medido apenas pela variavel H2d-2.13, que ficou

isolada em um Unico fator apds a eliminacao da variavel H2a-2.10.

5.2.3 ESCOLHA DAS VARIAVEIS LIGADAS AOS EMPREENDEDORES

Novamente procedeu-se a validagdo das escalas multiplas e, para isso,
recorreu-se ao teste com o Alfa de Cronbach (Quadro 43). O fator “Orientagao
internacional” apresenta uma escala mdltipla valida, com Alfa acima de 0,6, que
permanece acima desse valor mesmo com a retirada da varidvel operacional H3a-
4.8b. Ja os fatores “Experiéncia internacional” e “Tolerancia a risco” possuem escalas
inadequadas. Os demais fatores deste bloco foram medidos por apenas uma

variavel, ndao podendo ser objeto desta analise.
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Quadro 43 — Validade das escalas multiplas das variaveis ligadas aos Empreendedores

Alfa de Cronbach Alfa de Cronbach
Fator Variaveis Baseado nos Itens se o Item For
Padronizados Retirado
H3a-4