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Objetivos

Analisar o processo de exportacao utilizado pelas empresas
exportadoras ativas, comparando com as empresas que deixaram de
exportar.

ldentificar:

/" Qs fatores
criticos que
contribuiram

para a decisao

" Como inicia 0 | ‘
processo de O que Os principais
virar uma facilita o gargalos do
empresa Processo processo
exportadora
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O que gera O
interesse por
trabalhar com
exportacoes

de ndo mais
atuar no

~ Mercado

Internaciong|
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Metodologia e publico-alvo

Pesquisa qualitativa, por meio de 44 entrevistas em profundidade, com
integrantes de empresa dos perfis que sequem:

PERFIL 2:

Empresa de

micro/pequeno porte que
deixou de exportar
(12 entrevistas)

Periodo de coleta (campo)

As entrevistas foram realizadas no periodo de 13/05 a 02/06.
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Conhecimento sobre incentivo ou |-
financiamento |

Empresas que desistiram de Empresas que permanecem eXportando: s -
exportar:

Apenas 16% delas mostraram
conhecer algum incentivo ou
financiamento (APEX, citada por
duas, SEBRAE e FEDERACAO de
INDUSTRIAS, por uma).

Cerca de 35% fizeram referéncia a
incentivos ou financiamentos
(APEX, SEBRAE, PROEX, ACC, ACE,
Banco do Brasil e Caixa Federal).




Motivacao inicial para exportar

*

¥ ¥ ¥ ¥ *

Empresas que desistiram de
exportar:

Expandir para o mercado
internacional;

Experiéncia com exportacoes;
Incentivo do SEBRAE;
Demanda de cliente;

Participacao em eventos;

Desenvolvimento de projeto de
produto proprio.

Empresas que permanecem exportando:

*

¥ ¥ ¥ ¥ ¥ *

Demanda de cliente;

Mercado interno quebrado
(impostos altos), mercado externo
paga a vista;

Aumento das vendas, crescimento;
Formacdao em comeércio exterior;
Experiéncia com exportacoes;
Decorrente de importacoes;

Maior valorizacao do produto;

Localizacao, contatos.

—
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Por que desistiram ou permaneceram nas exportacoes?

Empresas desistiram de exportar, Empresas permanecem exportando, devido:
devido:
> Estrutura do pais; * Ampliacao de mercado;

» Estrutura da empresa e as % Pagamento de menos impostos;
dificuldades do mercado interno % Procura maior
e externo; ) o _
) ¥ Retorno a participacao de feiras;
» O dolar; .
_ % Reestruturacao.
» Pedidos pequenos;
» Necessidade de que sejam R . _
encontrados parceiros Minoritariamente ha expectativa de
internacionais. manutencdo, dado que:

Alguns mercados sao dificeis de
aumentar;

Nao ha muito investimento;

Falta estrutura na empresa.

—
[
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O que permanece motivando?

(questoes financeiras)

Agrega mais valor ao produto,
diminui a incidéncia de impostos e
aumenta o faturamento.

O valor agregado ao produto é bom.
A margem de lucro é maior, € um
incentivo maior.

Lucro maior, e também nao pago

imposto (s0 com os que vendo aqui).

* ¥ ¥ *

*

A forma de pagamento;

A questao financeira e o historico da
empresa;

Délar em alta;
Baixa carga tributaria;
O valor do varejo € menor;

Aumentar o faturamento, ganhar mais
e ter mais clientes;

Vender na hora que o mercado interno
nao vende;

A possibilidade de expansao e
valorizacdao de matéria prima
brasileira.

I
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O que permanece motivando?
(questdes nao financeiras)

N
Pessoas de fora do pais interessadas em
% A diversidade de culturas e situacoes; adquirir nossos produtos artesanais.
Distribuimos renda para os que
% Ja tem histéria, conhecimento do trabalham garantir o sustento para sua
: familia. E o que eles aprendem utilizam
mercado; : >
para si também, para vender
. ) regionalmente. Essas diversas coisas
% O crescimento da cooperativa; nos motivam, além da questio

N, financeira.

¥ O reconhecimento do produto;

% A valorizacao dos trabalhos dos

. _ E uma realizacio ver
agricultores;

produto daqui do Brasil
chegar em prateleiras fora

% A continuidade do trabalho do Chico
Mendes.

do pais, vender nossa
marca, nossa cultura.
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Facilidades do processo

Empresas que desistiram de Empresas que permanecem
exportar: exportando:

% Exposicdo de uma vitrina no * Experiencia (mais mencdes),
SEBRAE em Sao Paulo; % Aceitacdo do produto;

% Subsidios por parte do governo % Incentivo fiscal/Isencdo de impostos;
federal (80% do valor do espaco ) / ¢ P ’
em feira): % Varios mercados, opc¢oes;

% Incentivos do governo; % Feiras da APEX;

- s R Corre|?s; % Escritorios/assessoria para

* Mercado em expansao; documentacdo que tem vinculo com

* Contatos. logisticas.

—
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Orgaos facilitadores

CORREIOS

. - Q.

Agentes de RECEITA
exportacao FEDERAL

Federacao de
IndUstrias/
Cameras de

Comeércio

SEBRAE oot
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DEPOIMENTO

Microempresa exportadora de embalagens artesanais( Belem/PA)

—
[
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Dificuldades do processo

Empresas que desistiram de
exportar:

% Logistica: distribuicao pelos
Correios e a limitacao de locais de
entrega e restricoes de peso;

% Burocracia (devido ao Radar e
pela via comum);

% Sistema interno de pedidos.

Empresas que permanecem
exportando:

e

*

Burocracia (lentidao, falta de
orientacao de como proceder,
quantidade de documentos e de
orgaos envolvidos);

Custo de producao (valor alto do
produto e da logistica);

Demora para obter o Radar;

Extracao do produto/ regulamentacao
fitossanitaria/demora na inspecao;

Imagem do produto (preconceito
quanto a qualidade do
manufaturado);

Financiamento e crédito ;

Cambio (liberacao, taxa, flutuacao:
exportar por um preco e reeeber
outro). SEB_RAE&“TMM"
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Sobre as dificuldades

Logistica e Burocracia

Y

A logistica € complicada, demora muito pra fazer uma exportacao
e, as vezes, temos que mandar para Sao Paulo para depois

mandar para fora. Nesse processo, demora demais até a
mercadoria chegar no seu destino e, as vezes, prejudica o
produto.

Pequena empresa exportadora de alimentos
(Manaus/AM)

Deixamos de fazer muitas operacoes de vendas porque 0 nosso
produto € extrativista. Temos também o fator biologico. Essa
castanha s6 da uma vez por ano. Falta matéria-prima.

Micro-empresa exportadora de alimentos
(Goiania/GO)

™

O grande empecilho, no entanto, € o excesso de burocracia. Vocé
tem de buscar um despachante para fazer uma exportacao de
baixo valor. O prejuizo € seguro, ou entao o cliente vai pagar um
preco absurdo porque tem taxas fiscais de um salario minimo
para os despachantes aduaneiros.

Pequena empresa exportadora (Curitiba/PR)

—
[
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Sobre as dificuldades

Complicagcdes do Trabalho

Uma das coisas complicadas é conseqguir todas as cartas de origem do seu

produto junto a federacdo das industrias. Vocé tem de ter um despachante para
fazer isso, e isto € caro. Vocé tem de estar com o seu registro no Radar da
Receita Federal. Tem que todo ano renovar as documentacoes, procuracoes
registros na Receita, etc. A segunda questao é pagamento, fechamento do

cambio, ou seja, o comprador vai depositar e demora para vocé conseqguir sacar

aqui no Banco do Brasil. Precisa apresentar todas as documentacdes que é
comeércio em voz, proforme em voz, nota fiscal, o AWB, o DSE, entao, € uma
burocracia infernal que acaba espantando o pequeno exportador. Agora esta

muito mais facil para as pequenas encomendas via Correios, mas sempre com
pagamento pelo ST uUnico, porque se a gente for fazer pelo pagamento via
Banco do Brasil, a burocracia é terrivel. Entao, a gente faz tudo, depois
formaliza pelo banco.

Pequena empresa exportadora (Curitiba/PR)

—
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DEPOIMENTO

Pequena empresa exportadora de auto-pecas (Sao Paulo/SP)

—
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Orgaos Dificultadores

SEBRAE i sies



17

Orgaos dificultadores

Sistema

\
Eu ndao diria um 6rgdo em si, € todo o sistema que atrapalha. Mas a

partir do momento em que vocé aprende a fazer, que vocé tem um

despachante, facilita. Hoje tém exportadoras que nem precisam de
despachante necessariamente. Tem algumas empresas que

coletam a mercadoria com vocé, ja te fornecem o ICL, a WD, toda

documentacao, e vocé simplesmente preenche e entrega nas maos
deles. As empresas que ja sdao importadoras internacionais e que
estdo hoje no Brasil tém essa agilidade sem necessariamente vocé
ter um despachante. Nao posso dizer que tenha um orgao
especifico, é o processo que € complicado mesmo.

Pequena empresa exportadora de maquina de
lapidacao de pedras preciosas (Belo Horizonte/MG)

SEB——RAE Sarvica Bragiwive de Apadie 4

Micre & Pagueires Empranss
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Destino das exportacoes

EUA * EUA

e

% Africa do Sul % Europa (Alemanha, Holanda,

. e Portugal, Franca, Italia, Suécia,

% Europa (Ucrania, Alemanha, Dinamarca, Suica, Irlanda,
Franca, Portugal, Suecia) Luxemburgo, Inglaterra)

% Australia, Oriente Médio, % Colombia, Chile, China, Australia |
Venezuela, Japao, Bolivia, Angola, % Canadd, Russia, Bolivia, Argentina,
Antilhas, Argentina Africa do Sul &

% Singapura, Peru, Paraguai, Angola -

% Nova Zelandia, Equador, México,
Argélia, Mocambique, Japao,
Vietna.

—
I
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Razoes e impedimentos das
exportacoes

Py
Razoes Impedimentos -

A demanda: % A insuficiente logistica dos Correios
e a falta de parcerias comerciais;

e

% A descoberta da empresa via ;
internet ou feira/evento ou * Na Asia, a China tem capacidade de
indicacdo de clientes. absorver enormes quantidades

(existe programa da APEX), o Japao
é forte na area de moda, o acesso é
dificil por serem mais criteriosos;

% A Europa tem custos altos, falta de
informacao e muita burocracia.

[
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Razoes e impedimentos das

exportacoes

Razoes

e

Demanda;

% Participacdo em feiras,

rodadas de negocios, midias,
site.

Impedimentos -

A Europa considera os produtos
caros e faltam contatos. Sao
mercados maduros e o produto nao
tem qualidade e preco para entrar;

Nos EUA ha barreira a frutas e
exigéncias locais; ja tem maquinas
do tipo, com precos melhores;

No Leste Europeu so se fosse
fabricar Ia, mas depende de escala
e a producdo é pequena;

Mercado arabe (Dubai): falta de
distribuidor local.

—
SEBRAE ... s
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Impedimentos da exportacao

Outros impedimentos:

% Africa:

» Em geral, questdes internas, conflitos, surto de doencas, corrupcao
(exigéncia de propinas).

% América do Sul:

> Falta de facilidade com o MERCOSUL;
> Nao tem incentivo.

F
*
=

A

N

=
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Local de venda

Cerca da metade nao sabe onde o
produto é vendido e a outra parte
mencionou lojas, fabricantes,
distribuidores e clientes finais.

22

Menos de um terco nao sabe onde'o
produto é vendido .O produto €
vendido, principalmente, para
distribuidores, lojas e fabricantes. Em
menor escala, para atacadistas. Em um
unico caso, para cliente final.

—
[
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Apenas duas das 12 declaram saber o Apenas cinco das 32 sabem dizer o
preco pelo qual o produto é vendido. preco cobrado pelo produto.

"
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Novas encomendas

Aproximadamente a metade teve Em torno de 80% disseram que novas
estoques encomendados mais de encomendas foram realizadas pelos
uma vez pelos paises com os quais paises com os quais tinham relacoes
tinham relacdes comerciais. comerciais.
¥ 7
d'.'_'tg "‘, - —
3

I
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Reclamacoes

Entre os que tiveram novas encomendas:

Sim, tivemos novas encomendas e eles querem acordo,
mas ndo ha acordo sanitario e ndao é possivel mandar

assim. Nao tem certificado sanitario devido a falta de
acordo do Brasil com outro pais.

Pequena empresa exportadora de peixes
ornamentais (Fortaleza/CE)

Entre os que nao tiveram novas encomendas:

Tinha programa de compra, mas foi cancelado
devido a demora da fiscalizacao.

Pequena empresa de consultoria em
comércio exterior (Curitiba/PR)

—
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—

Um pouco mais da metade respondeu

Aproximadamente a metade fez, que fez, por meio de:

por meio de participacao em :
Sites;
Feira; Redes sociais e blogs;
Evento; Visitas:

Via internet (devido a custos). . :
( ) Parceiro comercial e de consulados.

Os que responderam
negativamente alegaram que:

A parte que nao fez, foi porque

“Nao é o alvo”; “Nao temos folego para tanto”;

“E muito custo para uma pequena
empresa’;

“Nao precisa, a importadora faz”.

“O foco nao é comércio
internacional’.

—
[
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Divulgacao

Falta conhecimento e estrutura

Através de consulado, do banco, mas nao tivemos sucesso algum.
Entao, de propaganda e de marketing, estamos zero. Falta
conhecimento de como chegar nesse pessoal. A estrutura que eu
tenho aqui nao tem essa capacidade, eu mesmo como socio-gerente
da empresa nao tenho esse conhecimento, nao falo outros idiomas.

Talvez através de uma pessoa estudada ou de alguma empresa que
me represente, que consiga ver onde eu posso encaixar esse
produto... Na verdade, ja tentei uma vez e nao
deu resultado.

Pequena empresa exportadora de pecas de
motosserras e rocadeiras (Pinhais/PR)

—
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Predominou a
percepcao regular sob
a alegacao de:

- Desinteresse;

- Foco voltado as
negociacoes nacionais;

- Falta de experiéncia
COm O processo.

Os que percebem seu
conhecimento como
ruim alegam que:

-O mercado externo
deteriorou quando
comecou a envolver-se
com exportacoes,;

- Faltam informacoes;
- Embasamento legal.

-

28

Nivel de conhecimento sobre a exportacao
i,wi}w\w\

A minoria classifica seu
conhecimento como
bom, e o justifica pela
experiéncia.

e —:
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Predomina a avaliacdo
do proéprio
conhecimento como
bom ou 6timo, em
funcao de:

- Experiéncia;

- Disposicao de
aprender.

A percepcao de
conhecimento regular,
também recorrente, foi

justificada por:

- Frequentes mudancas;

- Diferencas entre teoria e
pratica;

- O estagio inicial da

| €mpresa como exportadora

23

Nivel de conhecimento sobre a exportacao

(AT AL

,n \USMC';
3 4 \'='°.
;“ —
%

Os poucos casos de
conhecimento ruim e
péssimo sao
justificados pela:

- Falta de estudos
formais sobre o tema;

- Barreira da lingua.

—
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Participacao em cursos de capacitacao

¥ VVVVVVYV %

VVY %

Aproximadamente a metade participou dos cursos:

do SEBRAE;

da Abi Calcados (mercado, prospeccdo, programas de exportacao);
da APEX;

dos Correios;

de Federacdao das Industrias;

de Associacao Comercial, Industrial e de Servicos;

do Banco do Brasil.

Avaliacdo positiva das capacitacoes;

A outra metade nao participou por:

Nio trabalhar na area: i
A empresa nio ter interesse;
Nao ser seu foco.

—
I
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] ] ~Ny

Participacdo em cursos de capacitacao

*

¥ VVVYV

*
>
>
*
>
>

A maioria participou e considerou Util, com algumas ressalvas como:

“No inicio da carreira, foram bastante uteis’;
“Considerando o que ja se sabe, 60% util”;
“Deu base, mas muita coisa é s6 na pratica’;
“Foi mais teorico, ndao pratico”.

SEBRAE e Banco do Brasil foram as instituicdoes responsaveis pelo maior
numero de cursos, seguidas pelas Federacdo das Industrias, e, depois, pela
APEX. Também foram citados: SENAC, SENAI, Receita Federal, e FGV.

Entre os que nao participaram, quase todos justificaram por:

Auséncia de cursos na regiao;
Falta de conhecimento sobre eles.

Alguns ainda alegaram:

Falta de tempo;
Que aprenderam com a experiéncia.

—
I
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Parte delas respondeu afirmativamente, que sente falta de:

% Saber que parte do processo fica a cargo de que 6rgao;
* Informacoes sobre como chegar no Cédigo de Exportacao;

% Palestras incentivadas pelo governo do estado.

Nos falta profissional que tenha conhecimento e que possa mostrar
se temos realmente condicdes de entrar em outros paises. Pela

nossa estrutura propria, estamos limitados. Aprender mais sobre
exportacao poderia aumentar o faturamento e os lucros.

Pequena empresa exportadora de pecas para
motosserras e rocadeiras (Pinhais/PR)

—
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Falta capacitacao?

Parte delas discordou desta afirmacgao, considerando que:

% Os cursos ja atendem;
% Existem muitos despachantes;

% E s6 procurar alguém que tenha conhecimento em exportacio e clientela para
trabalhar em conjunto;

% Justificativas da auséncia de vontade de crescer.

<

SEBRAE v



34

Falta capacitacao?

Maiores incentivos por parte
dos governos federal e

Mas sugeriu: estadual, pois estamos
perdendo mercado para
% Suporte para desburocratizar; outros paises pela carga
tributaria, falta de
% Auxilio na parte de porto, frete maritimo, de marketing, tecnologia
linhas de crédito, assuntos aduaneiros, moderna. Antigamente o
impostos; SEBRAE e o governo
procuravam o mercado para
% Suporte especifico para o tamanho das a fabrica... E preciso usar até
empresas e o tamanho das pecas exportag os consulados para
promover aproximacao.
% |

Pequena empresa exportadora de
tapete, pele e decoracao (lvoti, RS)

SEBRAE iz e
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DEPOIMENTO

Pequena empresa de consultoria e comércio internacional (Curitiba/PR)

—
[
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Sugestoes de capacitacao para
as empresas exportadoras

Legislacao;

Como buscar o cliente no exterior, relacdes de venda;
Funcionamento do comércio exterior, logistica;
Contratos, documentos para dar entrada nos negocios;
Uso de carta de crédito;

Moeda, cambio, formatacao de precos, todo o processo de fechamento de
negociacoes, pagamento, documentos de recebimento do produto;

Questoes tributarias, fiscais e aduaneiras (despacho);

¥ N ¥ N ¥ *

*

Eles nao sabem fazer uma prova de
produto. Precisam entender como

liberar o produto deles, como trabalhar
com carta de crédito.

Pequena empresa exportadora de
produtos variados (Sao Paulo/SP)

—
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Sugestées de capacitagéo para 4S empresas exportadoras
Papel do Sebrae

Falta que o Sebrae faca uma cartilha, com o passo-a-passo do processo
de exportacao em diversos niveis (se € servico, se é produto, por
exemplo). Uma forma para que até o pequeno artesao possa exportar
com facilidade, saber emitir a nota fiscal de exportacao e todas aquelas
normas de exportacao, os codigos de produtos e como é a taxacao. Isso
é mais importante do que qualquer curso. Sem isso, o sujeito sofre
muito, ele ndao sabe o que fazer, a quem recorrer, ele nao sabe nem

fechar um cambio. Em uma cartilha virtual, pode acompanhar até como
se preenche uma nota fiscal. Tem que ter o que € um pro forma /nvoice,
um commercial invoice em voz, qual é a diferenca (so0 modifica o nome,
apresenta um antes e o outro depois da aprovacao do cliente), como se
preenche uma DSE (Declaracao Simplificada de Exportacao), o
comunicado de embarque, como € que voceé vai preencher essa nota
fiscal com todos os codigos, etc..

Pequena empresa exportadora de maquinas de
lapidacao (Belo Horizonte/MG)

—
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CONSIDERACOES FINAIS




0 que faltou/falta para as empresas _

&
2
‘
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0 que faltou/falta para as empresas _
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, Impedimentos para exportacoes

Preco/produto competitivo
Conhecimento de mercado

Barreiras dos paises importadores

\

(Impedimentos Alto custo da logistica

Escala

Distribuidor local

Visitas/contatos

SEBRAE il
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Razdes para poucas exportagoes |

Maior incentivo governamental

Tributos baixos

AAsia ! ‘ Custos logisticos, portudrios e
tem manutencdo menores

Moeda mais desvalorizada

Cultura de pagar pouco

i

3.&

"*’i

‘.—l—‘
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Conhecimento e exportacao

Maior nivel de Continuar
conhecimento exportando

Experiéncia

Disposicao
para o
aprendizado

Participacao ™= CONHECIMENTO
em cursos BOM OU
EXCELENTE

Formacao na

area

—
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, Percepcao da utilidade da
capacitacao e exportacao

Capacitacao
util

APEX Continuar s
exportando

SEBRAE il
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, Sugestoes de capacitacoes
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, Sugestoes de capacitacdes
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SEBRAE NACIONAL
Unidade de Gestao Estratégica

Dénis Pedro Nunes (coordenacao)
Paulo Jorge de Paiva Fonseca
(61) 3348-7180
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