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Resumo

O presente trabalho visa trazer uma contribui¢do no sentido de se obter, de forma estruturada, uma visao
geral tedrica e pratica do processo de exportacio praticado pelas empresas da microrregido de Passo
Fundo, identificando as dificuldades no momento de realizar uma operacdo de exportacao. Na realiza¢io
do trabalho se buscou levantar o referencial bibliografico, além de pesquisa empirica, através da
abordagem quantitativa-descritiva, englobando o universo de empresas exportadoras que trabalham com o
Banco do Brasil, na microrregidao de Passo Fundo, e o instrumento para o desenvolvimento da pesquisa de
mercado consistiu no método de pesquisa de campo com a utilizacdo de questionario. Os resultados
indicam que o processo de exportagdo para as empresas pesquisadas é muito complexo e que grande parte
destas sio formadas por micro e pequenas empresas ¢ que nio estio devidamente preparadas para
competir de maneira sustentavel em outros mercados e que possuem pouco tempo de atua¢ao no exterior,
além de terem caréncia de profissionais melhor preparados para atuarem no comércio exterior e que
também se revela como um dos entraves a ser vencido pelas empresas para ampliarem seus negocios de
forma a conquistar espago no competitivo mercado internacional.

Palavras-chave: Comércio Exterior, Exportacao, Dificuldades das empresas.

Résumé

Ce travail cherche a obtenir une vision générale structurée, théorique et pratique, du processus
d'exportation pratiqué par les sociétés de la microrégion de Passo Fundo, en identifiant les difficultés
rencontrées lors de telles opérations. Dans ce travail, on a cherché a mettre en évidence le référentiel
bibliographique, outre la recherche empirique, a travers une approche quantitative - descriptive, en
englobant l'univers des entreprises exportatrices qui travaillent avec Banque du Brésil dans la microrégion
de Passo Fundo, et l'instrument pour le développement de la recherche est consisté d’une approche
terrain avec l'utilisation de questionnaires. Les tésultats indiquent que le processus d'exportation pour les
entreprises interrogées est trés complexe, qu’une grande partie d’entre elles sont de micro et petites
entreprises mal préparées pour rester durablement concurrentielles, qu’elles ont peu d’expérience en
matiere d’exportation, sans compter qu’elles ne disposent pas de professionnels suffisamment, ce qui est
également un obstacle au développement de leurs affaires dans le marché compétitif international.

Mots-clés : Commerce extérieur, Exportation, Difficultés des entreprises.
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DIFICULDADES ENCONTRADAS PELAS EMPRESAS DA MICRORREGIAO DE
PASSO FUNDO PARA REALIZAREM UM PROCESSO DE EXPORTACAO

1 INTRODUCAO

O comércio exterior assume cada vez mais papel vital para a maioria dos paises do
mundo, constituindo uma variavel fundamental para o desenvolvimento das na¢gdes. Em razao
de sua propria natureza os fatos ligados ao comércio exterior surgem como principal
instrumento que o mundo capitalista t€ém para implantar a ordem econOmica liberal e a
internacionalizacdo da economia mundial.

A evolucao historica do comércio exterior do Brasil demonstra que ainda existe um
longo caminho a se percorrer para que o pais estabelega uma relacdo proéxima aos niveis de
internacionalizagdo dos paises mais desenvolvidos.

A potencialidade do Brasil e a competitividade de seus produtos estdo cada vez mais
em evidéncia, principalmente apos a abertura da economia e a importancia dispensada pelo
governo as exportacdes. Num pais sem tradicdo em exportagdo, responsavel por menos de
1,00% do comércio mundial, € indispenséavel para o seu desenvolvimento exportar cada vez
mais e melhor, como vem ocorrendo nos ultimos anos, permitindo a geracao de empregos e a
estabilidade da economia.

Atentos a essa situagdo, governo, o6rgaos publicos, entidades de classe e empresarios
estdo constantemente buscado alternativas para expandir o volume de exportagdes e tornar o
processo mais agil e eficaz, inserindo o maior nimero de empresas no mercado externo,
principalmente as pequenas e médias empresas, pois sdo estas as que encontram maiores
dificuldades no momento de exportar.

Nesse contexto surgem as parcerias de orgdos e entidades como o Ministério do
Desenvolvimento, Industria ¢ Comércio Exterior, Banco do Brasil SA, Correios, BNDES,
APEX-Brasil, que estdo constantemente desenvolvendo programas, produtos e servicos de
apoio as exportagdes, visando colocar o Brasil em lugar de destaque no cenario internacional.

Concomitantemente, o pais estd presente em diversas frentes de negociacao no ambito
do comércio mundial, seja no Mercosul, Unido Européia, Alca, China, entre outros. Vem-se
buscando a diversificacdo de mercados e produtos, buscando exportar produtos com maior
valor agregado e deixando para traz a tradi¢do de pais essencialmente exportador de graos,
abrindo espaco para a inser¢ao de novas empresas que acreditam ser esse o caminho para a
promocao do crescimento e da estabilidade da economia nacional, tanto para grandes, como
para pequenas empresas.

A participagdo das empresas de pequeno e médio porte no mercado internacional ¢ de
fundamental importdncia para a sustentacdo econdmica e desenvolvimento do pais,
principalmente pela mao-de-obra empregada e pela diversificagdo dos produtos, muitas vezes
limitada pela falta de informagdes de como se realiza um processo de exportagdao e pela
dificuldade na obtencdo de linhas de créditos atraentes.

Assim sendo, o presente trabalho visa contribuir no sentido de se obter, de forma
estruturada, uma visdo geral tedrica e pratica do processo de exportacdo praticado pelas
empresas da microrregido de Passo Fundo, identificando as dificuldades no momento de
realizar uma operacao de exportagao.
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2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 Motivos que levam a empresa a exportar

O comércio internacional assume cada vez mais um importante papel para a maioria
dos paises, constituindo-se num instrumento de fundamental importdncia para o
desenvolvimento das nagdes. Em vista da sua propria natureza, todos os fatos ligados ao
comércio exterior t€ém profundas implicacdes nas relagcdes internacionais, sejam estas internas
ou externas.

Em que pese o debate em questdo, ndo resta davida de que na pratica o comércio
internacional continua a ser da maior importancia para a aceleracdo do processo de
desenvolvimento dos paises economicamente menos avanc¢ados e que seus governos, em
maior ou menor medida, precisam desenvolver mecanismos de desenvolvimento e sustentagao
das exportagdes para que as empresas possam se inserir de forma mais efetiva no mercado
internacional.

O comércio exterior ¢ uma ponte para o suprimento das necessidades e desejos das
pessoas, sendo que estes sO querem ter acesso a produtos e servigos e ndo estdo preocupados
com a sua nacionalidade ou origem. Nesse sentido cabe as empresas e ao pais o suprimento
dessas necessidades, aproveitando ndao s6 para entrar em novos mercados, como via
exportagdo, como também, para a internacionalizacdo da empresa, efetivamente.

Para Kotler (1998), embora possa parecer que o principal motivo que leva uma
empresa a exportar ¢ a busca por maiores lucros, estudos apontam para outros fatores, tais
como o status e o prestigio da empresa, o orgulho em ver seus produtos expostos em outros
paises e o aprendizado internacional que a empresa acaba transferindo para o mercado
interno. Esses motivos, geralmente sdo os responsaveis pelo ingresso da empresa no mercado
internacional, 2 medida que a empresa aumenta seu comprometimento com o mercado
externo, se faz necessario que desenvolva sistemas gerenciais que garantam sua eficacia e
eficiéncia.

Para o autor, essa ¢ uma das areas de maior interesse para estudiosos e o governo, esta
relacionado ao comportamento exportador das empresas. Esse interesse reside exatamente na
necessidade de se conhecer os motivos que levam uma empresa a exportar ¢ as formas de
atuacdo das empresas nos mercados internacionais, buscando dar suporte as decisdes
governamentais na alocacdo de incentivos e subsidios. Afirma que com certeza a maioria das
empresas preferiria permanecer em seus negocios domésticos se o mercado fosse
suficientemente grande e atrativo, pois os administradores nao precisariam aprender a lingua e
as leis de outro pais, lidar com moedas estranhas e volateis, enfrentar incertezas e problemas
politicos e legais ou ter que redesenhar seus produtos para atender as diferentes necessidades
e expectativas dos consumidores externos.

Os principais fatores apontados por Kotler (1998), que levam uma empresa a entrar no
mercado internacional sdo:

a) Empresas globais oferecendo produtos melhores ou precos menores.

b) A empresa pode descobrir que alguns mercados externos apresentam maiores
oportunidades de lucro do que o mercado doméstico.

c) A empresa pode necessitar de uma base mais ampla de consumidores para obter
economia de escala.

d) Ela pode desejar diminuir sua dependéncia de qualquer mercado e, assim, reduzir o
risco.

e) Os clientes da empresa podem estar indo para o exterior, exigindo, assim, Servigos
internacionais.
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Ja para Minervini (2001), os motivos que levam uma empresa a entrar no mercado

internacional sdo:

a) Necessidade de operar em um mercado de volumes que garantem uma dimensdo

industrial para a empresa, alcangando uma economia de escala que proporcione

competitividade ao seu produto.

b) Pedidos casuais de importadores, talvez conhecidos através de uma feira internacional

ou uma missao no exterior. Muitas vezes o empresario ndo se pergunta se vale a pena

aceitar pedidos sem que exista um plano de mercado.

c¢) Dificuldades de vendas no mercado interno.

d) Melhor aproveitamento das estacdes. Na baixa estagdo no mercado interno, a empresa

pode projetar-se para o mercado do hemisfério oposto.

e) Possibilidade de precos mais rentaveis.

f) Melhor programacdo da produ¢do. Concentracdo na produg¢do de poucos modelos e

grandes quantidades.

g) Prolongamento do ciclo de vida de um produto, que no mercado interno ja alcangou

sua maturidade ou declinio, ¢ exportado para mercados com nivel tecnologico geralmente

inferior.

h) Diversificacdo de risco. Empresas que atuam somente no mercado interno estdo mais

vulneraveis a eventuais crises, podendo inclusive comprometer sua existéncia. Colocar

parte da produ¢do no mercado externo pode amortizar esses efeitos.

1) Melhorar a imagem com fornecedores, bancos e clientes. Uma empresa que exporta

necessariamente adquire maior prestigio e status, pois a exportacdo ¢ veiculo para a

competitividade. Isso se reflete em suas operagdes no mercado interno.

j) Enfrentar a entrada de competidores no mercado interno. Com a globalizagdo da

economia ¢ cada vez mais freqiiente bater de frente com os competidores. A exportacio

reduz o impacto da presenca dos concorrentes.

Fica evidenciado que na atual conjuntura economica nenhuma empresa pode renunciar

a busca de oportunidades no mercado internacional, porém faz-se necessario que antes de
entrar neste processo a empresa tenha pleno conhecimento das varidveis relacionadas, de
maneira que ndo ocorram prejuizos para a imagem e principalmente para as finangas da
empresa, em conseqiiéncia de uma operagao de exportacdo mal conduzida ou sem a devida
preparacao.

2.1.1 Busca de Oportunidades

Na busca de novos mercados, as empresas sdo obrigadas a enfrentar novos desafios,
tais como a mudanga de fronteiras, governos instaveis, problemas de cambio, corrupgdo e
pirataria tecnologica.

Nesse sentido Kotler (1998) afirma que ao decidir ir para o exterior a empresa precisa
definir seus objetivos e politicas de marketing internacional, como que porcentagem de suas
vendas devera ser obtida no mercado externo. A maioria das empresas comeg¢a pequena
quando se aventura a ir para o exterior. Algumas planejam ficarem pequenas, vendo as
operagdes internacionais como uma pequena parte de seus negocios. Outras possuem planos
mais audaciosos, vislumbrando a venda internacional como igual ou até mais importante que
a venda doméstica. Nesse sentido, a empresa, primeiro deve determinar se vai vender em
poucos ou em muitos paises. Depois deve decidir para que tipo de pais pretende exportar,
avaliando-os sob os critérios da atratividade de mercado, vantagens competitivas e risco.

Para o autor, apds a empresa ter escolhido um pais especifico, ela deve definir a melhor forma
de entrar nesse pais. Existem varias opgdes tais como a exportagdo direta e indireta,
licenciamento, joint venture e investimento direto, entre outras. Cada uma destas estratégias
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envolve compromisso, riscos, controle e potencial de lucro. Geralmente as empresas
comecam com a exportacdo, passando para os demais estagios, & medida que obtém mais
experiéncia no mercado internacional.

Em termos gerais Kotler (1998), afirma que a empresa s6 deve procurar novos
mercados, apos serem considerados aspectos como: os custos de entrada e de controle do
mercado; os custos do produto e de adaptacdo das comunicacdes; a populagdo, a renda e a
taxa de crescimento.

Para Minervini (2001) ndo existe pior momento para buscar novos mercados do que
quando a empresa sente as conseqiiéncias negativas da crise do mercado interno. A
exportagdo ¢ uma atividade de médio e longo prazo que exige planejamento dos recursos e
paciéncia, o que geralmente nao sobra quando a empresa atravessa um periodo de crise, onde
a prioridade ¢ a sobrevivéncia. Ainda segundo o autor, na busca por oportunidades, a empresa
deve avaliar sua capacidade no projeto, programagdo, producdo, comunicagdo, embalagem,
despacho e administracao, tudo conforme as exigéncias do mercado internacional.

2.1.2 Crescimento das Exportacoes

O Brasil sente a necessidade de exportar cada vez mais para reduzir o déficit em conta
corrente, 0 que contribui para a reducao do risco Brasil e da taxa de juros, permitindo gerar
maior crescimento. Ao mesmo tempo, a presenca de empresas brasileiras no exterior auxilia e
alavanca as exportacdes, agregando valor ao produto brasileiro e assim ajuda a ampliar a
receita de exportagdes, o lucro da empresa brasileira e o salario do trabalhador. Nesse sentido,
pode-se verificar que a balanga comercial brasileira vem apresentado resultados positivos, ano
apds ano, o que esta contribuindo para melhorar a percep¢do do mercado internacional e
reduzindo a vulnerabilidade externa do pais.

Nao se trata apenas de exportar mais, mais sim de exportar melhor, com maior valor
agregado. O aumento da competitividade significa, antes de tudo, a adogdo de politicas
macroecondmicas adequadas, politicas setoriais para melhorar a qualidade, a incorporacao
tecnoldgica, o desing, o marketing, o ingresso nos canais de distribui¢do ¢ o aumento do valor
agregado. Em suma, para que o pais alcance maior crescimento das exportagdes, sdao
necessarias medidas mais agressivas na politica de promocdo do produto brasileiro no
exterior, uma politica industrial moderna, reducdo do custo de producdo e de exportagdo e
remocao das barreiras para a exportagao.

2.1.3 Insercao das Micro e Pequenas Empresas

Conforme a revista Comércio Exterior — Informe BB (2003), em 2002 existiam no
Brasil cerca de 5,6 milhdes de empresas formais, das quais 99 % eram de micro e pequenas.
Considerando que menos de 13.000 MPEs participam da atividade exportadora, fica
evidenciado que existe grande espago para a insercdo destas no mercado internacional. As
dificuldades apontadas sdo muitas, vao desde o alto custo da logistica de distribuicdo e
distancia entre os mercados até a obtengdo de crédito. Junte-se a isso a tecnologia defasada e a
falta de informacdes sobre o processo de exportacio e potenciais parceiros comerciais.

Cerca de 85% das vendas ao exterior foram realizadas por 709 empresas que se
destacaram de um universo de 17.407 empresas exportadoras, evidenciando um modelo
exportador altamente concentrado em grandes empresas. Ainda, estudo da Fundagdo Centro
de Estudos de Comércio Exterior (Funcex) mostra que nos ultimos seis anos, a média anual
das exportacdes realizadas por micro e pequenas empresas foram de 15 % em relagdo ao total.
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2.2 Principais Dificuldades para o Exportador

Apesar do crescente superavit apresentado nos ultimos anos na balanga comercial
brasileira ¢ necessario superar algumas dificuldades estruturais, tanto internas como
externamente que contribuem para reduzir a competitividade do produto brasileiro.

Internamente podem-se citar como principais limitadores para o aumento das
exportagdes a questdo tributaria e o acesso ao crédito. No ambito internacional aparecem as
resisténcias externas, barreiras as exportacdes brasileiras, tais como o protecionismo adotado
por alguns paises, tarifas de importacoes, subsidios, entre outros.

Para Minervini (2001), antes de entrar no mercado internacional, a empresa deve
considerar quais as barreiras ou dificuldades que deverdo ser enfrentadas. Se estas barreiras
forem conhecidas haverd maior possibilidade de passar por cima delas e supera-las.

Entre as principais dificuldades t€ém-se as barreiras aduaneiras e outras restri¢cdes;
tratamento tributario; variagdes de ordem monetaria; acesso ao crédito; barreiras técnicas; e
resisténcias externas.

Segundo Ratti (2000), durante a Idade Média, era comum a ocorréncia de barreiras
aduaneiras internas, condicionando o comércio entre cidades de um mesmo pais. Tais
barreiras foram desaparecendo progressivamente, porém ainda persistem no campo
internacional.

Essas barreiras e outras restri¢des, além de dificultarem a movimentagdo dos produtos
no campo internacional, contribuem para o surgimento de um novo elemento para restringir
essa movimentagdo, como a cobranca de direitos aduaneiros que acarreta maiores dificuldades
para as empresas que se dedicam ao comércio internacional, pois deverao ser considerados os
reflexos da cobranga desses direitos nos precos dos seus produtos e nas possibilidades de sua
colocagdo junto aos consumidores de outros paises. Um exportador brasileiro, por exemplo,
podera esforgar-se para diminuir o custo visando tornar seu produto competitivo no exterior.
Seus esforgos, porém, poderdo ser anulados em virtude da imposicao de uma tarifa aduaneira
proibitiva em outros paises.

Nesse sentido, além das barreiras tarifarias, poderd haver uma série de outras
restricdes ndo-tarifarias, tais como: proibicdo a importagdes em carater geral ou seletivo, ou
em fungdo de origem; cotas de importacdio (em quantidade ou valor); limitagdes ou
suspensdes voluntérias das exportagdes; depositos compulsdrios, controle de pregos; controles
cambiais; exigéncias em matéria de embalagem e marcas de origem; regulamentagdes
sanitarias; normas de qualidade (aplicadas a produtos, servigos e meio ambiente); normas e
especificagdes técnicas; e regras de seguranca industrial.

Para a BrazilTradeNet (2004), em geral os governos evitam onerar com encargos
tributarios os produtos exportados, buscando manter sua competitividade nos mercados
externos. Por essa razdo, costuma-se isentar os produtos exportados dos impostos indiretos,
inclusive os incidentes nos insumos (matérias-primas, embalagem, partes e pecas) que sao
incorporados ao produto final. Segundo as normas da Organizagdo Mundial de Comércio
(OMC), este procedimento ndo caracteriza subsidio a exportagao.

O Imposto Sobre a Circulagdo de Mercadorias e Servigos (ICMS) ¢ um tributo estadual
com aliquota uniforme, salvo algumas exceg¢des, € também incidente sobre o valor
adicionado. O procedimento fiscal ¢ equivalente ao do IPI. J4 a Contribuicdo para
Financiamento da Seguridade Social (COFINS), cuja as exportacdes de produtos
manufaturados, semi-elaborados, primdrios e de servigos estdo isentas do pagamento da
contribui¢do, incidindo internamente sobre o faturamento das empresas. Esta isencdo aplica-
se também as exportacdes indiretas, (BRAZIL TRADE NET, 2004).

Ainda conforme o Programa de Integragdo Social (PIS), as empresas exportadoras de
produtos manufaturados, semi-elaborados e primarios estdo isentas de pagamento, cuja
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aliquota incide nas operacdes internas, sobre a receita operacional bruta. Esta isencao aplica-
se as vendas do fabricante as trading companies. Nao se aplica, porém, as vendas para
comerciais exportadoras, cooperativas, consoércios ou entidades semelhantes. A cultura de
consorcios facilita o desenvolvimento de estratégias colaborativas na exportacdo, afirmam
(MACHADO e MARQUES, 2004). Tem ajudado as empresas a buscarem novos mercados
aproveitando a estrutura de um consorcio, com isso diminuindo as dificuldades enfrentadas ao
ingressarem nos mercados externos.

Na visao de Blumenschein ¢ Leon (2002), o sistema de crédito ou de financiamentos
aparece como um setor vital para a politica de promogdo as exportagdes de qualquer pais.
Dentre os diversos aspectos desse sistema, o papel a ser desempenhado pelo setor publico se
mostra 0 mais importante e o mais dificil de ser adequadamente equacionado. E preciso que
seja definido o que o setor privado ¢ capaz de oferecer com eficiéncia daquilo que necessita
ser regulamentado ou provido diretamente pela intervencao do setor publico.

No Brasil, um conjunto de iniciativas adotadas ao longo dos anos 90 reformulou o
sistema publico de financiamento e seguro a exportacdo. Tem-se hoje, pelo menos em tese,
um quadro caracterizado pela oferta de um amplo leque de mecanismos de apoio as
exportagdes com condigdes de suprir a demanda dos exportadores.

Para Blumenschein e Leon (2002), apesar disso, existem argumentos ressaltando a
existéncia de dois grupos de problemas. O primeiro esta relacionado as incertezas de recursos
que ainda cercam o sistema de financiamento a exportacdo: de um lado, pelo fato de o Proex
ser negociado dentro do Or¢amento da Unido, existe incerteza sobre a disponibilidade anual
de recursos; e, de outro, porque os mecanismos privados estdo sujeitos, em termos de preco,
prazo e volume, as oscilagdes de oferta vinculadas as estratégias dos bancos internacionais —
provedores de funding para essas linhas — em relacdo ao Brasil. Nesse mecanismo, portanto, o
componente dado pela percep¢do do Risco-Brasil influencia os movimentos de alongamento
de prazos e aporte de recursos e taxa de juros.

O segundo problema levantado pelos autores diz respeito ao acesso ao crédito, que nao
¢ igual para todos os tipos de exportadores. No que concerne aos mecanismos oficiais,
emergem problemas de duas ordens. De um lado, esses mecanismos operam segundo
principios de gestdo de risco e de distribuicdo do produto que selecionam as empresas de
grande porte (e baixo risco) e os clientes tradicionais daqueles agentes que, em sua grande
maioria, sdo privados. Portanto, os mecanismos publicos ou oficiais acabam se concentrando
em um grupo restrito de empresas exportadoras que, em geral, também tem acesso a fontes
privadas de crédito. De outro lado, os mecanismos de garantia de crédito — o Fundo de Aval,
também denominado Fundo de Garantia de Promoc¢do de Competitividade (FGPC), ¢ a
Seguradora Brasileira de Créditos a Exportacdo (SBCE) — encontram dificuldades de
implementagdo que se relacionam com os mesmos obstdculos que derivam do modelo de
gestdo de riscos e de distribuicdo do produto que caracterizam a agdo publica na area de
financiamento a exportagdo. Ou seja, examinando isoladamente os mecanismos publicos, o
principal problema que emerge, tanto nos instrumentos de financiamento quanto nos de
seguro, envolvem as dificuldades para atingir uma parcela importante da clientela potencial
deste tipo de instrumento, que sdo as micro € pequenas empresas.

Ainda, no financiamento privado, mecanismos semelhantes de sele¢do atuam para
produzir os mesmos resultados. Dos mecanismos privados, apenas o Adiantamento sobre
Contratos de Cambio (ACC) permite o acesso ao crédito a um nimero maior de empresas
exportadoras. Mesmo assim, suas condi¢cdes de financiamento (custos, volumes e prazos)
atuam contra empresas cujo risco de inadimpléncia é percebido pelos bancos como acima de
um dado patamar.

Para Long (2003), as barreiras técnicas sdao um conjunto de disposi¢cdes de ordem
distinta, administradas por diferentes organismos e que abarcam aspectos tdo diversos como a
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qualidade dos produtos, os aspectos sanitarios, a saude, a seguranga, as condigdes do meio
ambiente em que sdo produzidas, as condig¢des de trabalho, dentre outros. Para qualquer
exportador com pouca pratica e em especial se pertence a um pais em vias de
desenvolvimento, essas condigdes se erguem como uma muralha aparentemente
intransponivel, como um cédigo de dificil compreensdao. Como se ndo bastasse, sdo barreiras
moéveis e cambiantes. Nao somente mudam os valores exigidos, como também os tipos de
exigéncias, além do que, sempre podem aparecer exigéncias totalmente novas e sem
precedentes.

Para o autor barreira nao-tarifaria ¢ uma expressao mais geral que inclui barreiras
técnicas; no entanto, o Ultimo termo reflete com maior precisdo a forma em que o empresario
do setor produtivo percebe a questdo. Com efeito, freqiientemente se trata mais de um hibrido
de critérios politicos e critérios técnicos.

Barreiras técnicas podem refletir condi¢des complexas, dificeis de serem atendidas ou
respeitadas por empresas com pouca experiéncia em exportacdo, se ndo puderem contar com
uma assessoria técnica sobre o assunto. Para empresas com experiéncia em comércio
internacional, disposi¢des do tipo tarifario, ao contrario, costumam exigir menos desgaste
tecnoldgico (LONG, 2003).

Para Jaguaribe (2003), a execucdo pelo Brasil em longo prazo, de um consistente
projeto de autonomia internacional tende a promover significativas resisténcias externas, que
podera encontrar ajuda em alguns setores da elite brasileira. O processo de globalizagdo e os
interesses das superpoténcias e das multinacionais operam no sentido de reduzir, dréstica e
aceleradamente o espago de atuagdo internacional dos paises emergentes. O Brasil necessita
de projetos independentes na area internacional, que conduzam o pais a uma rota oposta a
esses interesses, que exercerdo as mais fortes pressoes para fazer o Brasil retornar a politicas
neoliberais ¢ a um regime de dependéncia.

Dessa maneira o autor destaca que a possibilidade de o Brasil resistir a essas pressoes
e manter em longo prazo, um projeto de autonomia, dependerd, por um lado, da medida em
que haja logrado articular com sucesso um conjunto de providéncias protetoras. Por outro
lado, dependeréa da vontade politica do pais, no curso do tempo, em fungdo da determinagao
de seus governos e da sustentacdo de amplo respaldo popular. A esse respeito, a execucao de
um projeto de independéncia na area internacional conduzird o pais a uma elevada taxa de
desenvolvimento social e econdmico-tecnologico, produzindo um correspondente
fortalecimento interno e externo do pais € uma crescente retroalimentagdo positiva de seu
desenvolvimento e de sua margem de autonomia.

3 METODOLOGIA

A metodologia adotada neste trabalho compreende levantamento do referencial
bibliografico e pesquisa empirica para verificar as dificuldades encontradas pelas empresas da
microrregido de Passo Fundo - RS para realizarem um processo de exportagcdo. Conforme
Marconi e Lakatos (1996), a teoria deve ser coerente com a massa de conhecimento aceito, se
¢ que deve encontrar apoio em algo mais do que apenas seus exemplos, se ¢ que deve ser
considerada como um acréscimo ao conhecimento € ndo como um corpo estranho, como
requisito epistemoldgico. Este trabalho compreende abordagem quantitativa-descritiva,
segundo o objetivo do trabalho, onde busca investigar as empresas exportadoras da
microrregido de Passo Fundo, que trabalham com o Banco do Brasil, sendo que o universo
totalizou 29 empresas atuantes em 2003, de acordo com dados divulgados pelo Ministério do
Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior, Secretaria de Comércio Exterior e
Departamento de Planejamento e Desenvolvimento de Comércio Exterior, (ALICEweb,
2004), registradas nesses 0rgaos como empresas exportadoras. Para a definicdo das empresas
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que pertencem a microrregido de Passo Fundo foi consultado o escritorio do IBGE de Passo
Fundo-RS. Como ultimo pardmetro para definicdo das empresas para a pesquisa, foram
selecionadas aquelas que sdao clientes do Banco do Brasil S.A da microrregido. Estas
informagdes foram obtidas diretamente nas agéncias do referido banco.

A pesquisa de campo se realizou entre margo e abril de 2004, através de questionario,
com 10 questdes abertas sobre os problemas levantados no referencial teorico, permitindo ao
informante responder livremente e emitir opinides.

De acordo com Neto (1996) e Minayo (1996) para conseguir realizar um trabalho de
campo de qualidade ¢ fundamental uma programacgao bem definida de suas fases exploratorias
e de trabalho de campo, propriamente dito, entre as diversas formas de abordagem técnica do
trabalho.

Assim sendo, optou-se pela abordagem técnica com a utilizagdo de questionario, sendo
este aplicado as pessoas responsaveis pelas atividades de comércio exterior das empresas
pesquisadas. O mesmo foi submetido a um pré-teste envolvendo duas empresas. Foi feito
contato telefonico inicial explicando sobre o trabalho de pesquisa, apos foram enviados os
questionarios, através do envio pelo e-mail, fax e correio com uma carta explicativa sobre os
objetivos e a importancia do trabalho, sendo que se aguardava uma semana para sua
devolugdo, quando entdo se fazia novo contato com a empresa, solicitando a devolugdo do
questionario devidamente preenchido, sendo que se conseguiu a devolugdo de 86% do total de
questionarios enviados aos pesquisados.

Os dados coletados através dos questionarios foram tabulados, através de uma planilha
de codificagdo eletronica, posteriormente, analisados e descritos os resultados.

4 APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Com a realizagdo da pesquisa, pode-se verificar que a maioria das empresas
exportadoras da microrregido de Passo Fundo, ou seja, dois ter¢os sdo formadas por micro e
pequenas empresas, MPEs. Esse resultado se confirma pelos dados apresentados na Relacao
Anual de Informagdes Sociais — RAIS 2001 do Ministério do Trabalho ¢ Emprego, publicado
na revista Comércio Exterior (2003), onde estabelece que 99% das empresas formais sdo
compostas de micro e pequenas empresas.

Em um trabalho realizado por Machado e Marques (2003), sobre consorcios de
exportagdo, verificaram que a maioria das empresas pesquisadas era composta por micros,
pequenas e médias empresas, ou seja, 90% segundo critério do SEBRAE. De forma geral, as
empresas pesquisadas podem ser consideradas relativamente novas. Das empresas
pesquisadas, 84% sdo empresas familiares conforme respostas dos seus executivos.

Este resultado, porem, ndo pode ser confundido com o volume das exportacdes,
evidenciado por um modelo altamente concentrado em grandes empresas. As médias
empresas compreendem 20% do total e as grandes empresas representam apenas 8 % das
empresas exportadoras da microrregido de Passo Fundo.

Utilizou-se a classificagdo quanto ao porte das empresas, dados do SEBRAE (2004),
de acordo com o nimero de empregados no setor industrial.

Com relagdo ao resultado da pesquisa sobre o tempo em que a empresa atua no
mercado internacional, percebe-se que em primeiro lugar estio as empresas que atuam no
comércio internacional a quatro anos ou menos; seguido das empresas que atuam entre 5 ¢ 9
anos; e por ultimo as que atuam a mais de 15 anos.

Ficou evidenciado que 72% das empresas atuam a menos de nove anos no mercado
internacional e esta relacionado a trés fatores: primeiro, a abertura econdmica ocorrida nos
ultimos anos, obrigando as empresas a se modernizarem e investirem no comércio
internacional como forma de sobrevivéncia; segundo, pelos incentivos que o governo vem
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destinando as exportagdes, considerado estratégica para o desenvolvimento e estabilidade
econdmica do pais; e por ultimo, o resultado obtido estd ligado ao porte da empresa, onde se
verifica que a grande maioria das empresas analisadas ¢ formada por micro e pequenas
empresas, as que enfrentam maiores dificuldades para entrar e permanecer na atividade
exportadora, geralmente.

De acordo com o resultado da pesquisa, verifica-se o baixo indice que o volume das
exportagdes representam no faturamento das empresas. Do total das empresas pesquisadas,
em mais da metade o faturamento correspondente as exportacdes nio ultrapassam os 20%
sobre o movimento total da empresa. Para um tergo, o faturamento est4 entre 21% e 50% do
total. Para um décimo apenas, as exportacdes ultrapassam os 51% do faturamento total da
empresa. Este resultado confirma o que ¢ dito por (KOTLER, 1998). Para o autor, quando
uma empresa decide ir para o exterior, ela deve ter definido que porcentagem do total de suas
vendas devera ser obtida no exterior. A maioria das empresas come¢a pequena quando se
aventura a ir para o exterior, outras planejam ficar pequena, vendo as operacdes internacionais
como uma pequena parte de seus negdcios.

Como principais motivos que leva a empresa a exportar sdo a expansdo de mercado
em primeiro lugar, seguido pelo aumento das receitas. Responderam também que as
oscilacdes do mercado interno (sazonalidade) e procura por melhores pregos. Na verdade, o
que se percebe ¢ que a maioria das empresas, quando comecam a participar do mercado
externo, buscam alcangar todos os motivos levantados na pesquisa. A maior ocorréncia de um
ou outro fator pode variar de acordo com o setor de atuagdo, da situagdo econOmica e/ou
financeira da empresa no momento ou mesmo a situagcdo econdomica do pais.

Kotler (1998) expde que embora possa parecer que a busca por maiores ¢ melhores
resultados financeiros sdo os principais motivos que levam uma empresa a comegar a
exportar, tais como o status, o prestigio da empresa e o aprendizado internacional que a
empresa acaba transferindo para o mercado interno.

As empresas pesquisadas véem como melhores mercados para exportar o Mercosul e
América Latina. Tal resultado se verifica, principalmente pela proximidade geografica e
cultural. Como segundo melhor mercado aparece a China, o consideram como um mercado
promissor, especialmente pela comercializagdo de graos. O terceiro mercado mais atraente € o
Europeu. Esses trés mercados respondem por mais de 80%, evidenciando a grande
concentra¢do das exportacdes das empresas para esses mercados. Apos, aparece os EUA, o
Canada e o Japao.

Com relagdo ao resultado da pesquisa sobre as dificuldades encontradas pelas
empresas no momento de realizar uma operagdo de exportacdo, percebe-se que as empresas
responderam que sua principal dificuldade esta relacionada a documentacdo e a burocracia.
Outros apontaram o custo do transporte como principal obstaculo. A dificuldade de entrar em
novos mercados (conseguirem entrar) também foi apontada pelas empresas. Produtos que
cheguem no exterior com pregos e condi¢cdes de competir foram vistos como um dificultador.
A carga tributaria e a variacdo cambial foram mencionadas por algumas empresas.

Conforme a Relagdo Anual de Informagdes Sociais — RAIS 2001 do Ministério do
Trabalho e Emprego (Comércio Exterior, 2003), os entraves enfrentados pelas empresas que
participam da atividade exportadora sao muitos. As dificuldades apontadas vao desde o alto
custo da logistica de distribui¢do e distdncia entre os mercados até a obtengdo de crédito.
Soma-se a isso a tecnologia defasada e a falta de informagdes sobre o processo de exportagao
€ potenciais parceiros comerciais.

Para Markwald e Puga (2002), outro fendmeno que inibe a expansido da base
exportadora ¢ a mortalidade precoce das empresas que ingressam a cada ano no comércio
exterior. A burocracia, a carga tributaria e a falta de informagdes comerciais também sao
apontadas pelos autores como principais problemas enfrentados pelas empresas exportadoras.
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Com relagdo a resposta sobre que medidas poderiam ser adotadas pelo governo federal
para facilitar as exportagdes, declararam que o governo poderia facilitar o acesso ao crédito.
Em segundo lugar a redu¢ao da burocracia como uma importante medida para facilitar as
exportagdes, e aparecem os incentivos fiscais como uma medida a ser adotada pelo governo.
Também programas de capacitagdo e promog¢ao dos produtos brasileiros como medidas
importantes aos exportadores.

De acordo com a literatura, o governo federal estd trabalhando no sentido de
minimizar as necessidades das empresas exportadoras, talvez ndo no ritmo necessario, através
de diversas medidas. Dentre as principais pode-se citar a atuagao do Banco do Brasil, como
principal instrumento do governo federal na disponibilizacdo de crédito e assessoria técnica; a
APEX como promotora dos produtos brasileiros no exterior e o Siscomex utilizando a
tecnologia da informacdo para a redugdo da burocracia.

Dois tercos das empresas responderam que contam com linhas de créditos destinadas a
operacdes de exportacdo. E um terco que ndo possuem acesso a linhas de créditos, tendo que
financiar suas exportagdes com recursos proprios. Apontaram como principais motivos para a
ndo obtencdo de financiamentos, a falta de garantias e o direcionamento de determinadas
linhas de créditos para empresas de grande porte.

Conforme a revista Comércio Exterior (2003), houve uma reformulagcdo do sistema
publico de financiamento a exportacdo. Tem-se hoje, pelo menos em tese, um quadro
caracterizado pela oferta de um amplo leque de mecanismos de apoio as exportacdes em
condi¢des de suprir a demanda dos exportadores.

Outro fator interessante ¢ que mais da metade das empresas ndo possuem um setor ou
funciondrios especializados em comércio exterior. O restante, respondeu que possui
especialista na area de exportagao.

Afirma Ludovico (2000) que quando uma empresa inicia seus estudos para exportar, o
grande dilema que se apresenta ¢ o de querer saber quanto terd que disponibilizar para adaptar
seus produtos aos mercados externos, além dos investimentos no exterior, montagem de um
departamento de exportagdo com funciondrios especializados e qual o tempo de retorno
desses investimentos. Esta falta de preparo profissional na area de exportagdo confirma as
dificuldades enfrentadas pelas empresas exportadoras, principalmente com relagdo a
documentacdo e burocracia. De acordo com Kotler (1998), normalmente uma empresa entra
no mercado internacional simplesmente enviando bens para o exterior. Se suas vendas
internacionais expandem, ela cria um departamento de exportagdo, constituido por um gerente
de vendas e alguns assistentes. A medida que as vendas crescem, o departamento de
exportagdo ¢ expandido para incluir varios servigos de marketing, possibilitando que a
empresa entre mais agressivamente no mercado internacional.

Com relagdo a busca de informagdes 84% das empresas responderam ja ter participado
de algum tipo de curso ou seminario sobre comércio exterior e que 16% nunca participaram
de qualquer evento nesse sentido.

Esse resultado se confirma pelos dados apresentados na revista Comércio Exterior
(2003), onde consta que no periodo de 1999 a agosto de 2003 o Programa de Apoio as
Exportagdes, lancado pelo Banco do Brasil, resultou na realizacdo de 989 treinamentos com
17.818 participantes. Isto demonstra que as empresas, mesmo ndo possuindo pessoas ou setor
especializado na drea internacional, buscam através de cursos ou semindrios, melhores
condi¢des para atuar no mercado internacional.

Quanto ao volume exportado cem por cento manifestaram manter igual volume ou
aumentar as exportagdes. Este resultado confirma os dados do Siscomex, onde no ano de
2003, a balanga comercial atingiu 89,31% superior ao ano anterior.
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CONCLUSOES

Ao concluir este trabalho se tem a certeza de que os resultados obtidos podem servir
para se conhecer as dificuldades encontradas pelas empresas da microrregido de Passo Fundo
para realizarem um processo de exportacdo. Contudo, verifica-se que as empresas estao
iniciando no processo de internacionalizacdo e precisam de apoio e informagdo para que
possam obter melhores resultados econdmicos e gerar assim, maior crescimento econdmico e
empregos para o pais e a regiao.

As empresas exportadoras da microrregiao de Passo Fundo necessitam de um conjunto
de medidas e condicionantes que proporcionem uma participacdo com mais profissionalismo
no mercado internacional. E indispensavel para as empresas e para o seu desenvolvimento
exportar cada vez mais e melhor.

Percebe-se que a maior parte das exportagdes atualmente estdo concentradas nas
empresas de grande porte, que contam com o acesso a linhas de créditos e estdo mais bem
preparadas para competir no mercado internacional. Dada a relevancia para o
desenvolvimento socioecondmico, faz-se necessdrio a inclusdo das pequenas e médias
empresas nesse contexto, para que em médio e longo prazo o pais possa aumentar ou
consolidar de forma efetiva sua participagdo no mercado internacional.

A maior parte das empresas ainda ndo estd suficientemente preparada para entrar e
competir em novos mercados, seja pelo pouco tempo de atuagdo no mercado internacional,
seja pelo grau de importancia dispensado pela empresa na preparagdo de profissionais para
atuarem nessa area. A capacitacdo das pequenas e médias empresas exportadoras ¢ prioridade
para a sociedade, uma vez que dois ter¢os dos empregos sdo proporcionados por essas
empresas.

Outro fator de grande relevancia para a base exportadora esta relacionado a burocracia
do processo exportador, onde novamente as pequenas ¢ médias empresas sao as mais
prejudicadas. Nesse sentido o governo vem adotando medidas de desburocratizagdo como a
mudanca ocorrida recentemente no Siscomex, o que pode facilitar o acessado via Internet, o
que significa acesso facil e gratuito para qualquer empresario.

As empresas exportadoras estdo descobrindo novos e promissores mercados,
incrementando as vendas para paises como a China, principal consumidor mundial de graos, e
demais paises da América do Sul, além dos ja tradicionais parceiros do Mercosul. Apesar da
expressiva contribuicdo do agronegodcio para o resultado da balanga comercial, a pauta
exportadora ainda ¢ composta de produtos com pouco valor agregado, o que demonstra que a
cadeia produtiva ainda nao atingiu o grau de industrializagdo necessario para competir
internacionalmente.

As dificuldades encontradas pelas empresas da microrregido de Passo Fundo estio
relacionadas principalmente a pouca experiéncia de atuacdo no mercado internacional. Esta
realidade faz com que a burocracia, o acesso ao crédito e a falta de profissionais capacitados,
tornem muitas vezes invidvel a permanéncia das micro e pequenas empresas no mercado
externo, pois estas empresas sdo as mais vulneraveis no momento de transpor determinadas
dificuldades.

Para finalizar, ¢ importante criar condi¢des cada vez maiores para as empresas
colocarem seus produtos nos mais diversos mercados mundiais, possibilitando desta maneira
aumentar o volume de suas exportagdes, como ficou evidenciado na pesquisa. Este aumento
se vier acompanhado de medidas que facilitem as exportacdes, tais como a redugdo de
impostos, o acesso ao credito e a reducdo da burocracia, inicialmente, pode contribuir muito
para o desenvolvimento da microrregido e do pais, como um todo.
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