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Neste estudo, objetivou-se analisar a percepgdo da alta adminis-
tracdo das empresas produtoras de méveis daregido Sul do Brasil
quanto aameagas encontradas em relaco aAreade Livre Comér-
cio dasAméricas (Alca), acordo que ndo esta definitivamente des-
cartado. Paraaanalise dos resultados, utilizaram-se como opgdes
metodol dgicas aandlise de correspondénciae aanalise de cluster,
por ser um trabalho em que se usaram dados categoricos. Foi en-
caminhado questionario estruturado a alta administracéo de 171
empresas, tendo um total de 31 retornos. Entre os resultados en-
contrados, verificou-se que 0s empresarios sdo favoraveis a um
conceito geral paraumaéreade livre comércio dasAméricas, po-
rém ndo necessariamente partindo para a aplicacdo direta desse
acordo. Ao mesmo tempo, indicaram que os principai s paises con-
correntes serdo Estados Unidos, México e Canadé. Evidenciou-
se, também, um importante aspecto sobre a percepcdo dasbarreiras
pel os empresarios. el esatribuem, normal mente, maior importancia
para as barreiras externas do que para as internas a empresa. En-
tretanto, pode-seinferir que amenor importancia dada aos fatores
internos, como constatado na pesquisa, evidencia a caracteristica
dos empresérios de preferir reconhecer problemas que est&o sob
responsabilidade de outros organismos as proprias fragilidades, o
gue implicara mudancas de cultura empresarial, investimentos e
outras intervencgdes internas, quase sempre com traumas de curto
prazo. Sobre a percepcao das barreiras as exportagdes, trésforam
consideradas as mais importantes, todas externas a empresa: po-
litica do governo com relacdo ao cdmbio, imagem do Brasil no
exterior, imagem do produto moveleiro do Brasil no exterior. As
barreiras relativas ao denominado custo-Brasil foram indicadas
como importantes, denotando i nsatisfacdo dos empresérios quanto
a questdes como impostos, custos portuérios e custo de capital.
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andlise de cluster, barreiras de mercado internacional,
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1. INTRODUCAO

A AreadeLivre Comércio dasAméricas (Alca) €um projeto
de integracdo comercia que se propde a agregar 34 paises das
trésAméricas, somando um Produto Interno Bruto (PIB) de US$
11,5 trilhdes e uma populagio de 800 milhdes de habitantes. E
um processo complexo que, apesar dasdificuldades que enfrenta,
ndo esta descartado. Enquanto se configuratal acordo, cada pais
deve utilizar suas estratégias dentro do bloco paradeixar defora
produtos menos competitivos, até que ndo sofram desoneracéo e
as condicBes de producdo e comercializacdo sejam melhoradas.
No caso do setor deméveisbrasileiro, estima-se que seréo neces-
sarios pelo menos dois ou trés anos para que tal indUstria possa
competir com os Estados Unidos (RUTKOWSKI, 2002).

No que serefere aos efeitos daAlca, Gourgel, Bittencourt
eTeixeira(2002) fizeram umasimulagéo daeliminacao tarifa-
ria as importagdes e dos subsidios as exportagdes. Quando
considerados os efeitos gerais, os autores antevéem que aAlca
seria benéfica para a balanga comercial do Brasil, porém, no
caso dos produtos florestais, os resultados demonstraram que
haveriaaumento de 0,23% na producéo e 3,3% naexportacéo,
mas 25, 7% nas importacoes.

Os precos de exportagdo no Brasil teriam um ganho de
1,5%, a0 passo que os precos de importacdo teriam um incre-
mento de 0,47%. As manufaturas perderiam 0,28% nos precos
de exportacéo e haveria um acréscimo de 0,12% nos precos
de importac&o. Em outra simulag&o, os autores demonstram
gue um acordo de liberalizagdo comercial com aUni&o Euro-
péia(Mercoeuro) trariamais beneficios paraos paisesdo Mer-
cado Comum do Sul (Mercosul) do que aAlca.

Para Carvalho e Parente (1999), um acordo de livre comér-
cio nasAméricastrariaparao Brasil um aumento muito maior
do volume de importacdes do que do volume de exportagoes.
Tal fato, complementam os autores, ndo é dificil devisualizar
levando-se em considerac&o que a maior parte das oportuni-
dades de comércio para o Brasil j4foram aproveitadas com a
criag@o do Mercosul. Ao se referirem aos resultados da pes-
quisa, os autores salientam:

» “[...] deve-seressaltar que, se por um lado esses resultados
dé&o margem a conclusdes sobre a intensificacdo do dese-
quilibrio dabalancacomercial brasileiranos proximos anos,
por outro, deve-se atentar aos efeitos extracomerciais que
umaintegracdo dessa natureza poderiatrazer ao Pais, isto &
aumento de bem-estar, competitividade etc.” (CARVALHO
e PARENTE, 1999, p.54).

Ao mesmo tempo, a precepcao dos empresérios deve ser
analisada para que estratégias publicas e privadas possam ser
implementadas com o intuito de, pelo menos, manter a com-
petitividade atual nos mercados internacionais.

2. OBJETIVO

Tendo em vistao exposto asobreaAlcae sobreasbarreiras
ao comeércio, objetivou-se com esta pesquisa levantar a per-

cepcao dos empresarios do setor de moveis da regido Sul do
Brasil com respeito atal acordo, utilizando a andlise de cor-
respondénciae aanalise de cluster.

3. REVISAO DE LITERATURA

Em um ambiente de integracdo econdmica do tipo livre
comércio, o objetivo éeliminar asbarreirastarifériasexistentes
entre os paises. No entanto, esse ndo € o Unico tipo de barreira
gue as empresas e 0s setores da economiaenfrentam: existem,
também, as barreiras técnicas e as ndo-tarifarias. Barbosal?
(2001, apud UNICAMP-1E-NEIT, 2002, p.83) define esses
tréstipos de barreiras:

* barreirastariférias— tarifas de importacéo, outras taxas
evaloragdo aduaneira;

* barreirasnao-tarifarias— restri¢des quantitativas, licen-
ciamento e importac8es, procedimentos alfandegérios, me-
didas antidumping e compensatorios;

* barreirastécnicas — normas e regulamentos técnicos, re-
gulamentos sanitérios, fitossanitarios e de salide animal.

Sobre as barreiras técnicas e as néo-tarifarias, 0 posicio-
namento do Brasil € de que o acordo deveria englobar um
processo amplo, em que essestipos de barreirasfossem consi-
derados. Por outro lado, os Estados Unidos pregam que o acor-
do deveriarestringir-se aum acordo de liberalizagdo tarifaria
(RUTKOWSKI, 2002). De qualquer modo, sabe-se que ambos
0S paises possuem interesse em manter varias barreiras ndo-
tarifarias, mas algumas das maiores controvérsias estao rela-
cionadas aagriculturanorte-americana, altamente subsidiada.

Ao mesmo tempo, um consideravel esforco tem sido des-
pendido pelo Ministério do Desenvolvimento, Industriae Co-
meércio Exterior (MDIC) paraidentificar os entraves a com-
petitividade da economia nacional no cenario daAlca. Nesse
sentido, em dezembro de 2002, divulgou-se o resultado de
umasérie de estudos sobre acompetitividade de 20 setoresda
economia brasileiraante aAlca (MDIC, 2002a).

Segundo esse estudo, 0 setor de madeira e méveis possuli
prioridades de politicas relacionadas a promogao comercial.
Também areestruturagéo da politicaindustrial e a atracéo de
capital estrangeiro sdo aspectos de muita relevancia para o
sucesso do setor na Alca. Finamente, no que se refere aos
aspectosrel evantes (no-prioritérios) paraanegociacéo do se-
tor parao acordo daAlca, identificou-se apoliticade acesso e
defesacomercial.

No quediz respeito asbarreirastariférias do segmento mo-
veleiro (Segdo 9403 do sistemaharmonizado®), o Brasil adota
0 sistema de tarifa externa comum (TEC) do Mercosul que,
atualmente, € de 19,5% (ad valorem), enquanto para os paises
do Mercosul essatarifaé nula

Verifica-se que o valor dastarifasdo Mercosul sdo supera-
das pelamédiatarifériaadotadapelo México, que é de 24,3%
para 16 produtos de 8 digitos da Secéo 9403. Jaastarifas apli-
cadas pel os Estados Unidos abrangem 23 produtos de 8 digitos
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e sdo nulas. As tarifas aplicadas pelo Canada sdo em média
5.0 pontos percentuais e esse pai's possui acordos preferenciais
como Brasil com umatarifamédiade 3,0%. A Uni&o Européia
aplicaumatarifamédiade 0,8%, com um acordo preferencial

detarifamédiaequival ente aesse percentual (UNICAMP-IE-
NEIT, 2002, p.96-105).

As barreiras ao comércio podem ser entendidas também
dentro do escopo do marketing. Nesse sentido, umabarreiraé
qualquer coisa que diminua a probabilidade, escopo ou velo-
cidade de competidores potenciais aentrarem em um mercado
(SHEPHERD®), 1979, apud KARAKAYA e HARCAR, 1999,
p.59). Emboraamaioriadas barreiras discutidas paraaentrada
em mercados domésticos seja similar em mercados interna-
cionais, algumas barreiras diferem devido ao ambiente de
marketing internacional . Kotler® (1986, apud KARAKAYA
eHARCAR,1999, p.60) afirmaque as barreiras nos mercados
internacionais podem incluir requerimentos legais discrimi-
natérios, favoritismo poalitico, acordos de cartel, viéses cultural
e social, cana de distribuicdo ndo-amigével e recusa de co-
operacdo de executivos de hegdcios e governos.

Existem diferengas entre asbarreiras enfrentadas pelafirma
exportadora em cada estagio de seu estabel ecimento no mer-
cado exportador (PARRA, 1996, p.29-36). Nasfasesiniciais,
apreocupacéo bésicado exportador é apesquisa, alocalizagcdo
e aavaliacdo dos mercados em potencial e a aguisi¢do de ex-
periéncia parainiciar a atividade exportadora. J& os exporta-
dores experientes deparam-se frequentemente com dificulda-
des de como manter ou expandir as exportagtes: restricoes na
importacdo e exportagéo, custo e disponibilidade detransporte,
flutuagdes das taxas de cadmbio, recebimentos de clientes no
exterior, expansdo da distribuico, inteligéncia de marketing,
oportunidades comerciais e oportunidades de encontros com
clientes.

Para Axinn (1988, p.64), a complexidade de exportacdo é
0 grau em que aexportacdo € percebida como dificil paraim-
plementar ou derealizar. Dentre osfatores maisfreqlientemente
citados, ressaltam-se a burocracia e o financiamento para as
exportacBes. Tendo-se a variavel desempenho como depen-
dente, a autora encontra uma relacdo negativa entre esta e a
complexidade percebida na atividade exportadora. Esse fato,
como ressaltaaautora, € coerente com osresultados de outras
pesquisas, como as de Edmunds e Khoury® (1986, apud
AXINN, 1988) e Schlegelmilch® (1986, apud AXINN, 1988).

Christensen, Rochae Gertner (1987) estudaram asbarreiras
percebidas para a exportacéo sobre os seguintes aspectos: in-
centivos financeiros; forte competicdo internacional; obst&
culos internos a firma; necessidade de atender a demandain-
terna. Nessa andlise, 0s autores concluem gue 0s ex-exporta-
dores percebem maiores obstaculos a exportagdo do que os
exportadores de sucesso.

Ainda, Simpson e Kujawal” (1974, apud CHRISTENSEN,
ROCHA e GERTNER, 1987) demonstram que os exportadores
possuem menor aversdo ao risco do que 0s ndo-exportadores.

Os autores citam outros estudos em que foram encontradas
rel acBes ndo-significativas ou até negativas entre a percepcao
do risco e a atividade exportadora.

Ao estudar o nivel de percepcéo das barreiras de entrada
no mercado externo de peguenas empresas naNovaZelandia,
Dean, Mengui¢ e Myers (2000, p.470) encontraram, por meio
deandlisefatorial, cinco principais macrobarreiras: restricdes
estrangeiras e padrfes; falta de foco e compromisso nos mer-
cados externos; problemas relacionados com o produto; im-
pedimentos financeiros; preocupacdes com moedas estran-
geiras.

No model o apresentado por Silva (1996, p.79), asbarreiras
sd0 consideradas tanto para o periodo passado como para o
futuro. Em tal modelo, a percepcéo das barreiras passadas, o
desempenho das exportacfes e 0s objetivos estratégicos pas-
sados das empresas influenciariam as estratégias de market-
ing passadas, que por sua vez influenciam as exportagoes fu-
turas. Assim, a empresa ganha experiéncia, o ciclo repete-se
em periodo futuro. No estudo para o setor de celulose e papel,
0 autor encontra uma relacéo significativa das barreiras pas-
sadas com as estratégias de produto, de preco, de distribui¢éo;
de producéo e formulagéo estratégica.

Em um estudo de Kume, Anderson e Oliveira(2001), foram
identificadas as principais barreiras ndo-tariféarias para a ex-
portacéo das empresas brasileiras aos paises do Mercosul. Pro-
curou-se avaliar a percepgdo dos empresarios com relacdo as
barreiras ndo-tarifarias (BNT), que os autores dividiram em
barreiras visiveis e invisiveis. Dentre as barreiras visivels,
aquelas a que os empresarios do setor de moveis atribuiram
maior grau de importancia foram as despesas com seguro e
frete e gastos com aduana.

Com relagdo as barreirasinvisiveis percebidas, destacam-
se: exigénciade etiqueta, trémites aduaneiros excessivos, ins-
pecdo préviaerequisitos deinspecdo etestes. No que serefere
aos procedimentos necessarios para a correcéo dos entraves
asexportages brasileiras, identificou-se aeliminagdo daapli-
cagado dos direitos antidumping no comércio dentro do bloco.
A prética de dumping por parte de firmas dos paises-mem-
bros deveria ser avaliada e julgada pel os 6rgéos de defesa da
concorrénciae éindicadaaadogado de procedimento aduanei-
ro Unico entre os paises do Mercosul (KUME, ANDERSON e
OLIVEIRA, 2001).

Carrier (1996) utilizou-se da abordagem da percepcéo de
barreiras a exportagdo juntamente com a percepcdo de neces-
sidade de aperfeicoamento dos administradores de pequenas
emeédias empresas do Quebec. Cercade 80% dos entrevistados
citam aspectos financeiros do comércio internacional como
importantes para a atualizacdo do empresario, mais especifi-
camente aspectosligados ao crédito e cobranca. Emborao es-
tudo ndo apresente um desenvol vimento estatistico mais apro-
fundado, parece ser um importante indicativo sobre a quest&o
danecessidade de aperfeicoamento dosdirigenteseas barreiras
percebidas.
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Karakayae Harcar (1999) estudaram a percepcéo das bar-
reiras para a exportagdo vistas por firmas néo-exportadoras
de paises em desenvolvimento. No estudo, identificaram-se
as informagdes inadequadas do mercado e os recursos finan-
ceiros como as mais importantes barreiras percebidas pelas
empresas. Com relacdo a esse resultado, Karakaya e Harcar
(1999, p.72) comentam:

* “Parece que asfirmas dos paises em desenvol vimento estéo
propensas a procurar direcionamento dos governos em vez
de conduzir pesquisas de marketing por eles mesmos...]".
Ainda, referindo-se a questéo dos recursos financeiros, os
autores adicionam (p.72): “E atamente provavel que as
firmas nos paises em desenvolvimento esperem assisténcia
financeira do governo para exportar”.

4. METODOLOGIA
4.1. Coleta de dados

Os dados desta pesquisaforam adquiridos por meio deum
guestionério estruturado e ndo-disfarcado direcionado a alta
administracéo de empresas de méveis dos principais pélos mo-
veleiros daregido Sul do Brasil.

Uma ferramenta de pesquisa estruturada € aguela em que
as perguntas sdo apresentadas de maneira bem organizada e
naqual todos os entrevistados respondem aumamesmaques-
t&0 e namesmaordem. Com isso, obj etiva-se alta padronizacdo
nas questdes, uma vez que todos os entrevistados respondem
exatamente & mesma pergunta, 0 que ndo acontece Nos ques-
tionérios ndo-estruturados.

Assim, osinstrumentos estruturados permitem maior grau
de comparacdo entre os dados obtidos (MATTAR, 1994). Um
instrumento disfarcado refere-se a clarezacom que os objetivos
sdo apresentados ao entrevistado. Nos questionérios ndo-dis-
farcados, os objetivos da pesquisa ndo sao escondidos do en-
trevistado, o que ndo acontece na abordagem disfarcada.

Dentre as vantagens da utilizac8o do instrumental estru-
turado ndo-disfargado, destaca-se afacilidade paraaplicacéo,
tabulagdo, andlise e interpretacdo. O método é recomendavel
para obter fatos, mas inadequado para obter as explicages e
0s porqués desses fatos (MATTAR, 1994).

4.2. Definicdo das variaveis

As questdes sdo de cunho perceptivo/qualitativo, isto € o
respondente marcaou escreve suarespostade acordo com sua
percepcao arespeito daimportanciade cadaitem. O formulério
de perguntas enviado as empresas é apresentado no quadro 1.

4.2.1. Questdes iniciais

Parte das perguntas deste tépico foram baseadas em estudo
da Consultoria A.T. Kearney do ano de 2001, no qual se

procurou avaliar a percepcao dos empresarios da América
Latina com relagdo aAlca. O citado estudo €, portanto, uma
importante referéncia para comparacdes de resultados.

4.2.2. Questdes sobre barreiras

As perguntas (variaveis) utilizadas no questionario da pes-
quisa aqui relatada foram selecionadas conforme consulta a li-
teratura. Valeressadtar que as questbesreferentes as barreirasfo-
ram fortemente baseadasem Silva(1996). A maioriadasvariaveis
utilizadasjafoi bastante estudada dentro daliteraturade market-
ing internacional, no entanto, as questdes desta pesquisa foram
adaptadas de maneiraque o entrevistado deveriaconsiderar suas
respostas para um ambiente de funcionamento daAlca.

Nesta parte da pesquisa, procurou-se avaliar a percepcéo
do empresario sobre as diversas questBes por meio de uma
adaptacdo da escala de Likert, variando de 1 a 5, equivalente
ao grau de importancia que o entrevistado atribuia ao assunto
em questdo: 1 = Nenhuma Importéancia (NI); 2 = Pouca
Importancia (Pl); 3 = Importancia Moderada (IM); 4 =
Importante (1); 5 = Muito Importante (MI).

4.2.3. Percepcdo das barreiras a exportagéo

Quanto as barreiras internas, representadas por 10 itens,
objetivou-se avaliar a percepcdo dos empreséarios sobre as
dificuldades inerentes a empresa.

Em relacdo as barreiras externas, foram estudados 16 itens,
referentes a influéncia do Estado na atividade da empresa e
outras barreiras inerentes ao ambiente externo a empresa.

4.3. Area de estudo

O trabaho foi desenvolvido em pdélos moveleiros do Sul
do Brasil — principal regido exportadora, participando com
80,32% dos negécios (ABIMOVEL, 2006) — onde se con-
centram 40,98% das empresas do setor de méveis do Pais.
Essaregiéo responde por 39% da producéo nacional (MDIC,
2002b) e, dentre as 60 maiores empresas de méveis do Pais,
34 estéo ai localizadas (GM, 2002).

O questionario foi enviado no inicio de 2003, juntamente
com uma carta de apresentacdo do projeto, por correio eletro-
nico (formato Word) ou por fax, conforme a preferéncia do
entrevistado, apds chamada tel ef6nica em que se procurou ex-
plicitar os objetivos da pesquisa.

O entrevistado tinha o prazo de 15 dias para retornar o
formul&rio de respostas por correio eletrénico ou por fax. Ex-
pirado o prazo estabel ecido pararetorno do formul&rio de pes-
quisa, era feita uma nova chamada telefénica para lembrar o
empresario, caso eleaindando houvesse enviado o questionario
preenchido.

Foram encaminhados 151 questionarios, cujo retorno foi
de 31 questionérios utilizaveis, representando uma taxa de

R.Adm., S&o Paulo, v.43, n.1, p.44-58, jan./fev./mar. 2008

47



Jodo Carlos Garzel Leodoro da Silva, Gilson Martins, Roberto Tuyoshi Hosokawa e Roberto Rochadelli

Quadro 1

Questdes Utilizadas na Pesquisa

A sua empresa é a favor do conceito geral de uma Area de Livre Comércio das Américas (Alca)?
Sim Sim com restri¢des N&o

Para a sua empresa, em qual situagdo vocé vé maior oportunidade (apenas uma resposta)?
Partir direto para o acordo da Alca.
Consolidar uma Area de Livre Comércio da América Latina.
Consolidar uma Area de Livre Comércio da América do Sul.
Partir para acordos com a Unido Européia.
Fortalecer o Mercosul.
Partir direto para rodadas de negociac6es bilaterais.

Cite os paises da Alca que vocé considera de maior AMEACA para o setor moveleiro brasileiro:

Para a quest&o abaixo, utilize a seguinte escala:
1 - Nenhuma importancia

2 - Pouca importancia

3 - Importancia moderada

4 - Importante

5 - Muito importante

Considerando a Alca em funcionamento, qual o grau de importancia das BARREIRAS listadas abaixo para a sua empresa?

Barreiras Importancia
Assisténcia governamental € taxas de INCENTIVO ........vivieriiririiriiiieiieisieseei s 12345
Politica do governo em relagao 80 CAMDIO ........c..cuueuieiirireieieieiise et 12345
Custo do capital para finaNCIar @ PrOAUGED ...........vrieirieririeririiiseiireisssesssessse st b bbb essesen s 12345
Custo do capital para finanCiar @S EXPOTTAGHES ........vrivierirririiiiriieiiieieretereseress et s s sessesassesas 2345
Falta de capacidade para aumentar a oferta no mercado externo 2 345
Diferengas €M INQUA € CUITUTA .......vuvurreireeeieieieeieceeisee ettt et 12345
Concorréncia de firmas locais no mercado dos paises que integrardo @ AlCA ..o 12345
Concorréncia de exportadores de OUIIOS PAISES ......v.ivrreeirieirieririeireessssesessssessssesessesessesassessssessssessasasssesssessens 12345
Exigéncias de modificacdes no produto N0 MErCad0 EXIEIMO ........v.evrvieurireeiererireeiereeeieseseseses s erasesesesanenns 12345
Dificuldades de contatos N0 MENCAUD EXIEIMO ........ivvrivirrivirreiieerse ettt 12345
Altos custos de frete para 0 mercado externo 2 345
CUSLOS POTEUATIOS .. vvovvvaesetaiseeseseesaseesessesessesessesesassesassesesses b es s s s st bbbt 12345
IMAQGEM A0 BraSil NO EXIEIION .....vuivuvrivrsieiseiitsetitseeseseeseseeasees st as s es bbb s s bbbt 12345
Imagem do produto MOVEIEIT0 DIASIIEIND .........cuivieviieiireiiieieiee ettt 12345
Barreiras ndo-tarifarias nos paises iMPOITAGOrES .........couuirririeeireeeeriiiessiessesseeseeeseeseiss s sesses e sssassesseens 12345
Conflito COM 0S IMPOITAAOIES .....vuevvrieesieieseeseseee ettt 12345
Exigéncias ambientais dos paiSes iMPOMtAUOIES ..........ueriuerriierieriiieiee ettt 12345
Impostos brasileiros que afetam as EXPOrAGOES . .....v..vrrrriverriirrriierieiee et ee et en bbb n s 12345
TramiteS DUFOCIALICOS BIASIIBITOS .......vuvvivrieiesisiisieiiesiiesis ettt bbb 12345
RISCOS 00 METCAAD EXIEINO ...vvvvvisieeieitieeieeet et etsieease e asereeet e ses s s ases s essase s e st en e s s ae e s s bt as e e ses s s nneres 12345
Barreiras tECNICAS NA PIOUUGED ........vuvuvrerrrereereeeeieieseiseeetseteeet s sese st sses st ee et es s s b s s ensan s ebsee et nseneas 12345
(0T 1o Yo ol = - 00 (=] o] PSSP 12345
Melhores tECNICAS AAMINISITALIVAS .......c..vuieeiirersieseiieseissieis st 12345
CONLIOIE AE QUAITRTE ...t 12345
Necessidade de Servir 0 MErCAU0 INEIMO . .....eviierririeiiiiiiie ettt 12345
AILOS CUSLOS G PIOUUGED ... v.vvsirseieeietsetee ettt ettt 12345
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20%, correspondente a6,91% do total das empresas dos p6los
moveleiros compreendidos pela pesquisa.

4.4. Analise dos dados

Em estudos de marketing, langa-se mé&o, com fregiiéncia,
devariaveis qualitativas paraanalisar um fendmeno em ques-
t&0. Conforme Hoffman e Franke (1986), técnicascomo andlise
discriminante, escal onamento multidimensional, andlisefato-
rial e andlise decomponentes principais, entre outras, tém pou-
caaplicabilidade paraainterpretacdo dessetipo de dados. Va-
riaveis qualitativas, ou categoricas, diferem dasvariaveis con-
tinuas por poderem assumir alguns valores predefinidos, e a
escalade Likert €um exemplo classico devariavel categérica
(CUNHA JR., 2000).

Como asvariaveisdeste trabal ho sio categ6ricas e medidas
pela escala de Likert, optou-se pelo uso datécnicadaandlise
fatorial de correspondéncias, conformeindicado por Hoffman
e Franke (1986). Esse tipo de andlise esta inserido nafamilia
das técnicas de mapas perceptuais/intuitivos. Hair et al.(®
(1995, apud CUNHA JR., 2000, p.33) definem esse tipo de
mapa como arepresentacdo visual das percepgdes dos indivi-
duos em duas ou mais dimensdes. De maneirageral, esse mapa
apresenta percepcdes opostas nos opostos dos eixos X e 'Y,
por exemplo: importante, ndo importante; doce, azedo; preco
alto, prego baixo.

No processo de construcdo do mapa de percepcao, varios
indices contribuem para o refinamento da analise, embora o
principal produto aindasejao mapa(CUNHA JR., 2000, p.34).
Valentin (2000, p.94) descreve detalhadamente o processo de
célculo das coordenadas do mapa de percepcdo. Cunha Jr.
(2000), Bendixen (1996), Kaciak e Louviere (1990), sdo im-
portantes referéncias para a realizagdo e a interpretacéo da
andlise de correspondéncias. Cunha Jr. (2000, p.38) cita os
passos necessarios para a interpretacdo de um mapa de per-
cepcao:

« verificar aquantidade deinformactesrestituidas pel os eixos
e, quando necess&rio, interpretar os dados explorando os
eixos subseqgiientes; identificar (quando possivel) adimensao
representada pel o eixo (prego-qualidade; tradicio-inovacgéo);

* identificar as categorias que mais se afastam do centro do
gréfico (quando o interesse € buscar caracteristicas especi-
ficas), pois essas sdo as representagdes mais originais que
caracterizam as dependéncias existentes. As categoriasmais
préximas ao centro do gréfico demonstram estar associa-
das, se ndo atodas, a grande nUmero de categorias de uma
linha e de uma coluna, representando um comportamento
medi o dos respondentes no que serefere atais categoriasde
respostas.

Hoffman e Franke (1986) e Cunha Jr. (2000) assinalam
gue apds a andlise de correspondéncias pode ser necessariaa
realizac@o de outras andlises estatisticas que podem auxiliar

nasinterpretacfes, entreasquaisestaaandlisedecluster. Neste
trabalho optou-se pela utilizagdo dessa técnica. Conforme
Johnson e Wichern (1998), o agrupamento naandlise de cluster
¢ feito na base de medidas de similaridades ou dados em que
as similaridades podem ser computadas.

O objetivo basico da andlise de cluster é descobrir agru-
pamentos naturaisentreitens (ou varidveis). Assim, o primeiro
passo paraaandlise é o desenvolvimento de escal as paramedir
a associacdo entre objetos. Para esse propésito, uma das me-
didas mais utilizadas € a disténcia euclidiana entre pontos.
Assim sendo, adotaram-se or denadamente 0s seguintes passos
paraaandlise dos dados desta pesquisa: andlise de correspon-
déncias (mapa perceptual); andlise de cluster com as coorde-
nadas do mapa; montagem de um quadro com as variavels
percepcionais de acordo com o atributo de importénciamais
caracteristico.

5. RESULTADOS
5.1. Favorabilidade a Alca

Os empresérios do setor de méveis sdo favoraveis a um
conceito geral de area de livre comércio. Dos entrevistados,
30% disseram “sim” para a Alca, enquanto 63% “sim com
restri¢cBes’ (gréfico 1). De qual quer modo, 93% dos empresa-
rios sdo favoraveis a Alca. Esse resultado esté proximo da-
quelesencontrados por A.T. Kearney (2001), em que 99% dos
empresarios entrevistados disseram ser favoréveisaAlca(51%
responderam “sim” e 48% “sim com restricdes’). Nesta pes-
quisa, osempresarios apresentaram nivel de discordanciamaior
(7%) do que amédiado empresariado nacional (1%) estudada
pelapesquisadaA.T. Kearney (2001).
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Grafico 1: Porcentagem de Aceitagdo da Alca
Fonte: Pesquisa de campo.
No entanto, apesar de os empresarios serem favoraveis a

um conceito geral de &rea de livre comércio (ALC) para as
Américas, observa-se que, quando lhes sdo apresentadas al-
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ternativas, o grau de favorabilidade a Alca ndo parece ser tao
evidente.

No gréfico 2 distingue-se que somente 27% dos empresa-
rios acreditam que se deveria partir direto paraaAlca

A despeito desse percentual, 0 maior entre todas as alter-
nativas apresentadas, os demais empresarios (73%) acreditam
gue alguma outraformade acordo deveria ser realizada. Vale
destacar que o fortalecimento do Mercosul e acordos com a
Unido Européia sdo vistos como boas alternativas, pois rece-
beram, respectivamente, 20% e 23% dos votos dos empresa-
rios.

5.2. Percepc¢des sobre a ameaca dos paises da Alca

Os empresériosforam questionadostambém sobre os paises
gue para eles representariam maiores ameacas. Nas questfes
referentes a esses topicos, foi pedido que o respondente indi-
casse 0s paises maisimportantes. Até quatro paises poderiam
ser indicados, mas vérios entrevistados acabaram indicando
nenhum, um, dois ou trés paises. Optou-se por fazer umadupla
interpretacdo desse topi co com base em quantas vezes um de-
terminado paisfoi citado por primeiro (top of mind) e quantas
vezes ele foi citado no computo geral .

No que serefere aos paises que podem representar alguma
ameaca para as empresas brasileiras de moveis, o citado com
maisfreqiiénciafoi os Estados Unidos, correspondendo a65%
dos casos. Esse mesmo pais € também o maisfreqiiente quando
se considera o total das citacOes, 33% (gréfico 3).

Nota-se que 0 México € o segundo col ocado naabordagem
top of mind (22%), mas perde essa posi¢do para 0 Canada
guando se considera o total das citagdes, pois, nesse caso, 0
Canadarepresenta 27% das citagdes, enquanto o México, 24%.
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Gréfico 3: Percepc¢ao sobre os Paises que
Representam Maior Ameaca para o Setor de
Moéveis Brasileiro na Alca

Fonte: Pesquisa de campo.

6. PERCEPCAO DAS BARREIRAS AS
EXPORTACOES

Para uma melhor interpretacdo dos dados da pesquisa, 0s
resultados sdo apresentados na seguinte ordem: mapa de per-
cepcédo de barreiras (gréfico 4); andlise de cluster (grafico 5)
feita a partir das coordenadas das barreiras do mapa de per-
cepcao; apresentacdo de um quadro-resumo com as barreiras
agrupadas na andlise de cluster (quadro 2).

No gréfico 4 é apresentado o mapa de percepcdes das bar-
reiras para exportacbes naAlca Conforme andlise fatorial de
correspondénciasrealizada, osdois primeiros autoval ores sdo,
respectivamente, 0,271 e 0,077, restituindo juntos 82,7% da
inérciatotal, ou sgja, alto percentual dasinformagdes pode ser
representado em um grafico com apenas dois eixos.

Fortalecer o
Mercosul

Acordos
com UE

Negociacdes
Bilaterais

Gréfico 2: Preferéncia dos Empreséarios em Relacdo a Modalidades de Acordos

Fonte: Pesquisa de campo.
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Gréfico 4: Mapa Perceptual das Barreiras na Alca

Observacéo: O significado de todas as siglas encontra-se no quadro 2.
Fonte: Elaborag&o propria com dados da pesquisa de campo.

Deve-seressdltar, ainda, quetodas asvariaveis, com exce-
¢do dos altos custos de frete parao mercado externo (ACFME),
apresentam altos valores na estatistica” qualidade’, isto €, asre-
presentacBes dessas varidveis estdo bem tipificadas no gréfico 4.

O mapa de percepcdes do grafico 4 estd subdividido em
guatro quadrantes. No primeiro (1), observam-se quatro bar-
reiras (melhorestécnicasadministrativas— MTA; qualificacdo
daméo-de-obra— QMO; riscosno mercado externo— RME;
dificuldades de contatos no mercado externo— DCME), mas
nenhum atributo de importancia, o que significa que nenhum
atributo “mais caracteristico” é imputado a essas variaveis.
De qualquer modo, essas variaveis recebem normalmente os
atributos importante (1) ou importancia moderada (IM), de-
pendendo de seu posicionamento no quadrante, pois estéo
numaregido intermediéria entre o atributo | do segundo qua-
drante (2) e 0 IM do quarto quadrante (4).

No segundo quadrante (2), € marcante a presenca do atri-
butoimportante (I). Nota-se aindaquetal atributo possui maior
peso no eixo vertical do que no horizontal, ou seja, quanto
mai s para cimaestiverem as barreiras, maior suarelagdo com
o0 atributo I. Assim, nota-se que a variavel concorréncia de
exportadores de outros paises (CEOP) éaque seencontramais

acima nesse quadrante, denotando que essa é abarreiraaque
mais freqlientemente seimputa o atributo importante. No en-
tanto, outras barreiras sdo vistas como importantes, principal -
mente trémites burucréticosbrasileiros (TBB), exigénciasam-
bientais de outros paises (EAPI) e barreiras ndo-tarifarias nos
paises importadores (BNTPI).

No terceiro quadrante (3), é bastante marcante o atributo
muito importante (MI). Ele possui maior relagdo com o eixo
horizontal, pois esta bastante préximo desse e longe do eixo
vertical. Dessa forma, quanto mais & esquerda e para baixo
estiver a barreira nesse quadrante, significaque aela é mais
freqlientementeimputado o atributo M1. Asvariaveisimpostos
brasileiros que af etam as exportagdes (IBAE), politicado go-
verno em relagdo ao cambio (PGRC) e imagem do produto
brasileiro no exterior (IPBE) sdo, portanto, as variaveis em
gque a maioria dos empresérios atribui a maior importancia.

Aindanesse quadrante, avaridvel altoscustosdefrete para
0 mercado externo (ACFME) esta localizada muito proxima
ao centro do mapa de percepcéo e longe da maioria dos atri-
butos deimportancia. Ademais, observa-se baixo valor naes-
tatistica“ qualidade”, significando que nenhumaopinido mais
tipica é atribuida pelos empresérios a essa barreira. Apesar
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disso, 0 empresariado deve perceber essa barreiracomo sendo
deimportanciamoderadaamuito importante, pois estalocali-
zada numaregido central entre os atributos IM, | e MI.

No quarto quadrante (4), encontram-se trés atributos: néo
importante (NI), pouco importante (Pl) e importancia mode-
rada (IM). Um fato marcante nesse quadrante € a proximidade
entre os atributos NI e PI. Tal fato denota que esses dois atri-
butos sdo altamente correl acionados e ndo ha grande di stingéo
entreeles. Assim, apercepcao dosempresériosparaasbarreiras
poderia ser feitacom autilizagcdo de uma escalaem que esses
dois atributos poderiam ser representados por apenas um.
Ademais, esses atributostém maior valor parao e xo horizontal
do que parao vertical. Assim, as barreiras que estiverem mais
adireitado eixo horizontal tém menor importancia.

Distingue-se ainda, no quarto quadrante, apresencado atri-
buto importancia moderada (IM). Do mesmo modo que 0s
dois atributos discutidos anteriormente, o IM possui grande
peso no eixo horizontal e baixo peso no eixo vertical.

Quanto as barreiras presentes nesse quadrante, € interessan-
te enfatizar que todas elas, com excegéo de barreirastécnicas na
producdo (BTP), estéo locdizadas em posi¢o intermediariaen-
tre os atributos NI, Pl e IM. Isso significa que a percepcdo dos
empresarios parataisbarreiras é algo intermediério entre nenhu-
maou poucaimportanciaaimportancia moderada

Outrametodol ogia paraagrupar essasvariaveiséaanalise
decluster, apresentadano grafico 5. Nessaandlise foram con-
sideradas as coordenadas das barreiras e dos atributos de im-
portanciado mapade percepcao, poistal procedimento permite

colocar no mesmo grupo as barreiras e seus atributos de im-
portanciamais caracteristicos. Dessamaneira, separam-se gru-
pos de barreiras para aAlca de acordo com o grau de impor-
tancia atribuido pelos empresarios.

Verificam-se pelo menos dois grupos de barreiras bastante
diferenciados no dendrogramadaandlise de cluster. O primeiro
engloba 17 barreiras com os atributos | e M| e o segundo une
9 barreirascom atributos NI, Pl e IM. Nota-se que no primeiro
grupo ndo estdo incluidas asvariaveisinternas asfirmas, como
dificuldadesdelinguae cultura (DL C), melhorestécnicas ad-
ministrativas (M TA) etc., mostrando que os empresérios ndo
consideram esse tipo de varidvel como grande barreiraparaa
atuacéo das empresas.

Seria aceitavel, na andlise de cluster, considerar apenas
esses dois grupos que, afinal, separam duas classes distintas
de variaveis. No entanto, € possivel, ainda, a divisao desses
subgrupos, permitindo maior nivel de refinamento das infor-
magOes das barreiras em relacdo aos atributos. No quadro 2
s80 apresentados os subgrupos resultantes daanalise decluster.

Observa-se que 0s empresarios atribuem muitaimportan-
ciaparaasvaridveisrelacionadasaimagem do produto brasilei-
ro (IPBE), impostos brasileiros que afetam as exportactes
(IBAE), além da politicacambia (PGRC). A questdo daima-
gem esta ligada as politicas de promoc¢&o de exportagdo ado-
tadas pelo Pais, em que consideravel esforgo tem sido despen-
dido (WERNECK, 2002; SASAKI, 2003). Essas questdestém
sido parte da preocupacéo e das atividades do MDIC edaAs-
sociagdo Brasileiradas Industrias do Mobiliario (Abimovel).
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Grafico 5: Dendrograma das Barreiras e dos Atributos de Importancia (Método de Ward)

Observacéo: O significado de todas as siglas encontra-se no quadro 2.
Fonte: Elaborado com dados da pesquisa de campo.
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Quadro 2

As Barreiras e os Atributos de Importéancia

Sigla Barreiras Importancia Tipo
PGRC Politica do governo com relagdo ao cambio Muito importante (MI) BE
IBAE Impostos brasileiros que afetam as exportagoes BE
IPBE Imagem do produto moveleiro do Brasil no exterior BE
AGTI Assisténcia governamental e taxas de incentivo Importante (1) BE
CcQ Controle de qualidade BE
ClP Custos portuarios BE
ACP Altos custos de producéao Bl
IBE Imagem do Brasil no exterior BE
CCFE Custo do capital para financiar as exportagdes BE
TBB Tramites burocréaticos brasileiros BE
CCFP Custo do capital para financiar a producéo BE
BNTPI Barreiras nao-tarifarias nos paises importadores BE
ACFME Altos custos de frete para 0 mercado externo BE
CEOP Concorréncia de exportadores de outros paises BE
EAPI Exigéncias ambientais de outros paises BE
DCME Dificuldades de contatos no mercado externo Importancia moderada (IM) B
RME Riscos no mercado externo BI
QMO Qualificag@o da méo-de-obra Bl
MTA Melhores técnicas administrativas Bl
Cl Conflitos com importadores Bl
FCAOME Falta de capacidade para aumentar a oferta no mercado externo N&o importante (NI) Bl
NSMI Necessidade de servir ao mercado interno Pouco importante (PI) B
CFLMPIA Concorréncia de firmas locais no mercado da Alca BE
EMPME Exigéncias de modificacdo de produto no mercado externo BI
DLC Diferencas de lingua e cultura BI
BTP Barreiras técnicas na producao BI

Notas: Bl = Barreira Interna. BE = Barreira Externa.
Fonte: Elaborado com dados da pesquisa de campo.

A andlisedevarianciamultivariada(MANOVA) indicaque
ha diferenca estatisticasignificativaentre os grupos. Ainda, a
comparagado entre médias, considerando um eixo de cadavez,
demonstra que as médias dos grupos sdo todas diferentes, a
niveis probabilisticos superiores a 99%.

Recentemente foi lancado pela Abimovel um selo de qua-
lidade paramdveiscom o objetivo deincentivar as exportagcdes
por meio damelhoriadaimagem do mével brasileiro no exte-
rior. No que se refere aimagem, Domingos S. Rigoni, presi-
dente da Abimovel, resume de maneira sintética a percepcéo
do empresariado:

* “Um dos grandes problemas do Brasil é a auséncia de uma
marca forte, que seja conhecida no exterior. O resultado é
gue muitas vezes, quando participamos de feiras interna-
cionais, osimportadores deixam de seinteressar pel 0Snossos
produtos pelo simples fato de serem fabricados no Brasil”
(SASAKI, 2003).

Apesar de as politicas daimagem surtirem seus efeitos a
médio e longo prazos, sdo de mais fécil controle do que a
politica cambial, da qual dependem ndo somente as expor-
tagdes, mas os g ustes da economia como um todo.

Sobre osimpostos brasileiros que af etam as exportacées,
€importante notar que em outras pesquisas esse foi também
um aspecto reportado como de grande importancia. Nesse
sentido, a Confederag@o Nacional das Industrias (CNI,
2002) verificou que os empresérios brasileiros acreditam que
a Contribuigéo Provisoria sobre a Movimentac&o Financeira
(CPMF) é o imposto que mais afeta a competitividade das
empresas nas exportacles. Tal fato deve-se principalmente a
€sseimposto Ndo possuir mecani Smos de ressarcimento, como
€0 caso do Programade I ntegracdo Social / Contribuigéo para
o Financiamento da Seguridade Social (PIS/Cofins) e do
Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Prestacéo de
Servicos (ICMS).
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Em um segundo grupo de barreiras o atributo | € mais mar-
cante. Nesse grupo de variaveis estdo inclusosfatoresinerentes
a competitividade do Brasil, ou as variaveis que podem ser
classificadas como o que Silva (1996) designa de *“custo-
Brasil”:

» altos custos de frete para o mercado externo (ACFME);
* custos portuarios (CP);

* custo do capital parafinanciar as exportagcdes (CCFE);
* custo do capital parafinanciar a produgdo (CCFP).

Os resultados estdo em consonancia com o estudo de
Kume, Anderson e Oliveira (2001), no qual foram identifica-
das as despesas com seguro e frete e gastos com aduana como
barreiras importantes para 0s empresarios que negociam no
Mercosul.

A despeito das dificuldades inerentes
ao ambiente do mercado externo e as
barreiras ocasionadas pelo proprio
governo, o fato de os empresarios
atribuirem menor importancia as
barreiras internas a empresa
merece especial énfase.

Ainda, na CNI (2002) os empresarios do setor de moéveis
citaram com grande freqiiéncia os entraves ligados ao custo
dofreteinternacional, dificuldades de acesso ao financiamento
das exportactes e dificul dade de ressarcimento de créditostri-
butério. Apesar de a abordagem metodol 6gica adotada pelo
estudo ser diferente, os resultados da CNI complementam os
da presente pesquisa. Ademais, neste estudo consideram-se
importantes também as barreiras intrinsecas ao ambiente do
mercado externo, como asexigénciasambientais, asexigéncias
de controle de qualidade e as barreiras ndo-tarifarias.

O atributo importancia moderada é caracteristico de cinco
barreiras, quatro das quais sdo internasaempresa: dificuldades
de contatos no mercado externo (DCME); qualificagdo daméo-
de-obra (QMO); melhores técnicas administrativas (MTA);
conflitos com importadores (Cl). A Unicavariavel externaas
empresas areceber o atributo IM ériscos no mercado externo
(RME). No entanto, éinteressante notar que essavariavel pode
ser, de certa forma, vista também como interna & empresa,
umavez que é o risco percebido e ndo é avaliado por meio de
indice algum.

Em um dltimo grupo sdo imputados dois atributos refe-
rentes auma percepcdo mais negativadaimportanciadas bar-
reiras. néo importante e pouco importante. Como se pode con-
ferir no quadro 2, trés variaveis desse grupo sdo préprias do
ambiente interno a empresa (isto €, falta de capacidade para
aumentar a oferta no mercado externo, diferenca de lingua e

cultura, barreiras técnicas na producao), enquanto trés outras
estdo ligadas ao ambiente externo (necessidade de servir ao
mercado interno, concorréncia de firmas locais no mercado
da Alca, exigéncias de modificagdo do produto no mercado
externo).

V arios aspectos rel ativos as barreiras agui estudados estéo
de acordo com Silva e Rocha (2001). Dentre as variaveis em
comum nos dois estudos, aquelas em que os atributos“impor-
tante” e “muito importante” ocorrem com maior freqiéncia
s8o: politica do governo com relagdo ao cdmbio, assisténcia
governamental e taxas de incentivo, controle de qualidade,
custo do capital parafinanciar aproduc&o, tramites burocréti-
cos brasileiros.

No entanto, vale ressaltar que os empresarios entrevistados
por Silva e Rocha (2001) atribuiram elevado grau de impor-
tancia para variaveisinternas a empresa, como falta de capa-
cidade paranegociar e falta de tempo gerencial, entre outras.
Emboraamaioria das barreiras internas da presente pesguisa
difira daguelas estudadas pelos autores, ndo sendo perfeita-
mente comparaveis, éinteressanteressaltar que 0sempresarios
aqui estudados atribuem pouca importancia para essa classe
de barreiras. Assim, maior énfase é dada as barreiras relacio-
nadas aos aspectos ligados ao mercado externo ou ao governo.

A despeito das dificul dadesinerentes ao ambiente do mer-
cado externo e as barreiras ocasionadas pel o proprio governo,
o fato de os empresarios atribuirem menor importanciaas bar-
reirasinternas aempresamerece especial énfase. A julgar pela
percepcao dos empresérios desta pesguisa, umapossivel falta
de competitividade do setor deve-se muito mais aos fatores
externos do que a habilidade gerencial e produtivadasempre-
sas.

Esse € um fato questionavel, uma vez que em outras pes-
quisas para o setor de méveis foram identificados problemas
inerentes a questdo gerencial. Por exemplo, MDIC (2002) cita
0s seguintes gargal os do setor de méveisrel acionados a questéo
gerencia: faltade uma culturade pesguisae desenvol vimento;
pouca participagdo em feirasinternacionais; ausénciadeinte-
gragéo entre os elos da cadeia; falta de promogéo dos produ-
tos de toda a cadeia; verticalizagdo excessiva das empresas.
Em suma, existem varios entraves relacionados as empresas
de méveis brasileiras e, certamente, muitas delas poderiam
enguadrar-se nas empresas deste estudo. Assim, a tendéncia
em nao reconhecer aimportancia dos entraves internos a em-
presa pode ser entendida per se como uma grande barreira
paraaatuacdo das empresas.

Ademais, aAssociacdo Brasileiradas Industrias do Mobi-
lidrio e o ProgramaBrasileiro de Incremento a Exportacdo de
Moveis(ABIMOVEL-PROMOVEL, 2007) reconhecem ane-
cessidade de investimento nas capaci dades produtiva e geren-
cial dasempresas de méveis, por isso tais aspectos sdo intrin-
Secos aos projetos apresentados em seguida: sensibilizagdo
I SO 14000; programade gestéo de qualidade e produtividade;
aquisicdo de know-how no exterior; missdes empresarias,

54

R.Adm., S&o Paulo, v.43, n.1, p.44-58, jan./fev./mar. 2008



0USO DAANALISE DE CORRESPONDENCIAE DE CLUSTER PARAAPERCEPGAO DAS RELACOES NO COMERCIO INTERNACIONAL — O CASO DO SETOR DE MOVEIS SUL-BRASILEIRO EAS BARREIRAS AALCA

marketing no exterior; desenvolvimento de design; pontos
avangados de negdcios no exterior; capacitacdo gerencial;
adequacéo de plantasfabris. Contudo, esses programas podem
n&o ter o sucesso pretendido se ndo seinvestir nasensibilizagdo
do empresariado para aidentificac&o e o reconhecimento dos
entraves internos a empresa.

Sobre a percepcao das barreiras as
exportacodes, trés podem ser
consideradas as mais importantes,
todas externas a empresa: politica
do governo com relagcédo ao cambio;
imagem do Brasil no exterior;
imagem do produto moveleiro
do Brasil no exterior.

Portanto, pode-se inferir que a menor importancia dada
aos fatoresinternos, como verificado na pesguisa, € da carac-
teristica dos empresérios em preferir reconhecer muito mais
problemas que estdo sob responsabilidade de outros organis-
mos do que as proprias deficiéncias, o queimplicardmudancas
culturaisempresariais, investimentos e outrasintervengdesin-
ternas quase sempre com traumas de curto prazo.

Caracteristica é asituagéo atual do cambio, em que néo se
prevé desval orizagdo nem acurto nem amédio prazo; portanto,
as empresas devem realizar mudangas internas para a conti-
nuidade de sua competitividade em mercados intenacionais.

7. CONCLUSOES

Observou-se nesta pesquisa que 0s empresarios da regido
Sul do Brasil sdo favoréveis a um conceito geral para uma
area de livre comércio das Américas, pois 93% dos entre-
vistados assumiram, de algum modo, esse posicionamento. No
entanto, ao serem questionados sobre se a Alca deveria ser
considerada como modelo principal, ficou evidente que uma
minoria dos entrevistados acha que se deveria partir direto
para o acordo.

Assim, parece que a posi¢ao efetiva dos empresarios € de
gue algum outro acordo, sgjacom aUnido Européia, sejacom
aAssociacdo L atino-Americana de Integracéo (Aladi), sejao
fortalecimento mesmo do Mercosul, Ihes seriamaisfavoravel
em um primeiro momento. Os resultados desta pesquisa séo
parecidos com os da pesquisadaA.T. Kearney (2001).

Quando se fala em paises com maior ameaga, 0 primeiro
gue vem na mente dos empresarios € os Estados Unidos. No
entanto, 0 México e o Canada sdo paises bastante |lembrados
também.

Sobre a andlise das percepgdes para questdes especificas,
uma primeira conclusdo deve ser feita sobre a utilizagdo da

andlise de correspondéncias como instrumental deandlise. Ta
técnica, juntamente com a analise de cluster, forneceu ele-
mentos suficientes paraadiscussdo dos resultados da pesquisa.

Além dagrandeflexibilidade, o instrumental demonstrou-
Se interessante para o tipo de pesquisas de opinido deste tra-
balho, pois permitiu que as discussdes fossem feitas utilizando-
seamesmatipologia(isto € ndo importante, pouco importante,
etc.) utilizada nas perguntas.

Evidenciou-se também importante aspecto sobre apercep-
¢do dasbarreiras pel osempresarios: elesnormal mente atribuem
maior importancia para as barreiras externas do que para as
internas a empresa.

Sobre apercepcdo das barreiras as exportagoes, trés podem
ser consideradas as mai simportantes, todas externas aempresa:
politicado governo com relagdo ao cambio; imagem do Brasil
no exterior; imagem do produto moveleiro do Brasil no exte-
rior.

Quanto aquestdo cambial, esse € um aspecto reconhecida-
mente importante paraaatividade exportadorae, sem divida,
um grande estimul o para essa atividade. Porém, aquestéo cam-
bial é de maior dificuldade de controle, pois, no que serefere
aimagem do Brasil, observa-se que esse € objeto da acdo dos
Orgéos setoriai s e governamentais competentes.

Ao mesmo tempo, ao considerarem aquestéo cambia como
amaisimportante, os empresariostransferem ao Estado ares-
ponsabilidade do sucesso exportador e eximem-se de realizar
mudancasinternas paraapoiar acompetitividade internacional,
mudangas que devem ser realizadas como demonstrado por
estudos citados no trabal ho.

No entanto, varios outros fatores daeconomiainfluenciam
e sdo influenciados por esse aspecto, incluindo os ajustes ma-
croecondmicos que devem também ser favoraveisparaasem-
presas e para a sociedade como um todo. Assim, se por um
lado é mesmo imprescindivel que o governo procure manter
uma politicacambial harmoniosa, por outro € importante que
as empresas desenvolvam também estratégias e politicas pro-
prias de exportacéo.

Além dessas, um conjunto de 12 outras variaveis foram
definidas como importantes (I). Nesse conjunto, somente uma
€barreirainternaaempresa, fato que merece maior discusséo
em estudos futuros.

Entretanto, pode-se inferir que a menor importancia dada
aos fatores internos, como verificado na pesquisa, evidencia
caracteristica dos empresérios em preferir reconhecer proble-
mas que estéo sob responsabilidade de outros organismos as
proprias fragilidades, o que implicard mudangas de cultura
empresarial, investimentos e outrasintervencfesinternas quase
sempre com traumas de curto prazo.

A despeito dos reais problemas externos que influenciam
acompetitividade das empresas, € necessério maior exercicio
por parte dos empresdrios no sentido de identificarem quais
fatoresinternos aempresas que podem atravancar o desenvol-
vimento do setor naAlca.
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Asbarreirasrelativas ao custo-Brasil sdo vistas como im-
portantes, denotando insatisfacéo dos empresérios sobre ques-
tBes como impostos, custos portudrios, custo de capital, entre
outras. Tais questdes deveriam ser mais bem pensadas paraa
formulac&o de politicas piblicas adequadas, incluindo areali-
zagado das reformas estruturais necessarias.

As barreiras relativas ao custo-Brasil
sdo vistas como importantes,
denotando insatisfacéo dos
empresarios sobre questdes
como impostos, custos portuarios,

custo de capital, entre outras.

Hé certo descontentamento acercadas atuai s politicastari-
farias paraaimportacéo de bensde capital. Tal fato foi identi-
ficado nesta pesquisa, bem como pelo Instituto de Pesquisas
Tecnol6gicas (1PT, 2002).

Resguardando-se suas devidas propor¢des e suaaplicacéo
especifica, este estudo atende as recomendagdes para pesquisa
de Young (2001, p.125):

* “Existem oportunidades substanciais para pesquisas sobre
0s impactos da evolucgéo e regulacéo da liberalizag&o dos
diferentes paises ou mercados e setores sobre as firmas.
Como as companhias respondem a respeito da escolha de
paises ou mercados, comprometimento aos mercados, sele-
¢80 dos modos de entrada, estratégias e praticas de market-
ing?’

out. 2001.

NOTAS

(1) BARBOSA, R.A. Barreirascomerciaisdos Estados
Unidos. Washington, D.C.: Embaixada do Brasil,

7.1. Recomendac0Oes

Os programas para a melhoria da imagem do Brasil e do
produto brasileiro devem ser mantidos e ampliadas namedida
do possivel, pois, como se observou, essa € uma questéo de
muita importancia para a aceitagdo do produto brasileiro no
exterior.

Agregar valor aum produto significa o investimento em
qualidade, cumprimento de prazos, design (sofisticagéo) entre
vériosoutrosfatores. Assim, certamente amelhoriadesses as-
pectos contribuiria ndo sb para um melhor desempenho das
empresas, mas também para a prépria melhoria da qualidade
dos produtos.

A politicacambial foi citadacomo de grandeimportancia.
Dadas a atual situagdo do cambio e a perspectiva de que ndo
mude a curto-prazo, sugerem-se as empresas politicasinternas
gue as tornem menos dependentes desse fator. Medidas de
maior agressividade no mercado daAlca sdo importantes, ou
seja, atividades mais proativas, como maior participacdo em
feiras e contatos mais freqlientes com os clientes, ao contrério
de esperar avinda de importadores.

A atualizacdo tecnoldgica certamente € um fator critico
para o sucesso do setor anteaAlca. E importantefazer, também,
algumas recomendacfes para pesquisas futuras:

* sugere-seautilizagdo daandlisefatorial de correspondéncias
em outros estudos de marketing internacional;

* em pesquisasfuturas, aamostragem das empresasde méveis
pode ser ampliada paraabranger nimero maior de empresas
em todo o Pais;

» em estudos futuros, devem ser analisadas as percepcdes dos
exportadores nacionai s de movei s sobre seu rel acionamento
com clientes internacionais, bem como desses clientes com
as empresas brasileiras. ¢

(6) SCHLEGELMILCH, B.B. Can export performance
be explained by attitudinal differences? Managerial
and Decision Economics, v.7, n.4, p.249-254, Dec.
1986.
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moveis.

(8) SHEPHERD, W. The economics of industrial or-
ganizations. Englewood Cliffs: Prentice Hall, 1979.

process. an empirical enquiry. Journal of Interna-
tional Business Sudies, v.5, n.1, p.107-117, Mar.
1974.

(4) KOTLER, P. Megamarketing. Harvard Business  (8) HAIR, JF.; ANDERSON, RE.E.; TATHAM, R.L ;

Review, v.64, p.117-124, Mar./Apr. 1986.

(5) EDMUNDS, S.E.; KHOURY, S.J. Exports: a ne-

BLACK, W.C. Multivariate data analysis. with read-
ings. 4" ed. Upper Saddle River, New Jersey: Pren-
tice-Hall, 1995.
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The use of correspondence analysis and cluster analysis to the perception related to the
international commerce — the case of South-Brazilian furniture industry and the FTAA barriers

The main goal of this study is to analyze the perception of the high administration of companies in the furniture
industry of Brazil”s South region concerning threats of the Free Trade Areaof theAmericas (FTAA). Correspondence
Analysis and Cluster Analyses were applied due to the use of categorical data. The main results are that the high
administrations of furniture companiesarefavorableto ageneral concept of afreetradetreat, but not to theimmediate
adoption of the FTAA. At the same time they consider that the main competitor countries in the FTAA are USA,
Mexico and Canada. It was also verified that the high administrations attribute more importance to the external
barriers than the internal barriers. However, it isinferred that this difference between external barriers and internal
barriersisprobably biased by the organizational culture of the companiesthat usually prefer to indicate problems of
which other organizations are responsible than its own fragilities, because thiswould imply in changesin the company
— like changes in the organizational culture, more investments, and other changes that almost always lead to short
term traumas. The main barriers cited by the high administrations were: the exchange policy, the image of Brazil
abroad and the image of Brazilian's furniture abroad. The variables of the so called “Brazil-cost” group such as
taxes; seaport costs and cost of capital were indicated as important.

Uniterms: Brazilian furniture sector, FTAA, correspondence analysis, cluster analysis, international market barriers,

RESUMEN

multivariate analysis.

El uso del analisis de correspondenciay de cluster para la percepcion de las relaciones en el
comercio internacional — el caso de laindustria de muebles del sur de Brasil y las barreras al
Alca

El objetivo en este estudio fue analizar la percepcién de la ata administracién de las empresas productoras de
muebles de la region sur de Brasil con relacion a las amenazas que se encuentran en € marco del Area de Libre
Comercio delasAméricas (Alca), acuerdo que no esta definitivamente descartado. Paralaevaluacion delosresultados,
fueron utilizados el andlisis de correspondenciay €l andlisis de cluster como opciones metodol gicas, dado que en
el trabajo se usaron datos categoricos. Se envi6 alaaltaadministracion de 171 empresas un cuestionario estructurado,
con un total de 31 retornos. Entre los resultados, se comprob6 que los empresarios son favorables a un concepto
general para un area de libre comercio de las Américas, sin embargo no necesariamente a partir de una aplicacion
directadedicho acuerdo. A lavez, sefidlanaEE.UU., Méxicoy Canadacomo |os principal es paises en lacompetencia.
Se observo un aspecto rel evante sobre la percepcion delos empresarios respecto alas barreras: norma mente atribuyen
mayor importanciaalas barreras externas que alasinternas alaempresa. No obstante, se puede inferir quelamenor
importancia atribuida a los factores internos, como muestra la investigacion, sefiala que los empresarios prefieren
reconocer problemas que estan bajo laresponsabilidad de otros organi smos a sus propias debilidades, lo queimplicara
cambiosde culturaempresarial, inversionesy otrasintervencionesinternas, casi siempre con traumas de corto plazo.
Respecto ala percepcion de las barreras a las exportaciones, se sefialaron como las més importantes: 1a politica del
gobierno en lo que concierne al cambio, la imagen de Brasil en €l exterior y la imagen del producto mueblero
brasilefio en el exterior (todas externas ala empresa). Las barreras relativas al denominado costo Brasil también
fueron consideradas importantes, 10 que denota insatisfaccion por parte de los empresarios en cuanto a impuestos,
costos portuarios y costo de capital.
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