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Resumo

O presente trabalho visa trazer uma contribui¢do no
sentido de se obter de forma estruturada, uma visao
gerd tedrica e prética do processo de exportacéo
praticado pelas empresas da microrregido de Passo
Fundo, identificando asdificuldadesno momento de
redlizar umaoperacao deexportacdo. Naredizacdo do
trabaho, foi estabelecido oreferencia tedrico, démde
pesquisaempirica, daabordagem quantitativa-desritiva,
englobando o universo deempresasexportadorasque
trabalham com o Banco do Brasil, namicrorregido de
Passo Fundo e o instrumento para o desenvolvimento
dapesquisademercado cong stiuno méodo depesauisa
decampo comautilizacdo dequestiondrio. Osresultados
indicam queo processo deexportacio paraasempresas
pesquisadasémuito complexo equegrande partedestas
sd0 formadas por micro e pequenas empresas e que
néo estéo devidamente preparadas para competir de
maneira sustentédvel em outros mercados. Possuem
pouco tempo de atuacdo no exterior, além de terem
caréncia de profissionais melhor preparados para
atuaremno comércio exterior. Este ponto serevelaum
dos entraves a serem vencido pelas empresas para
ampliarem seusnegéei os, deformaaconquistar e3paco
no competitivo mercadointernaciond.

Palavras-chave: Comércio Exterior — Exportacéo
—Dificuldades das Empresas.

wmnique@adm.ufrgs.br
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Abstract

The present work aimsto provide, in astructured
way, ageneral, theoretical and practical view of
the export process of companies located in the
micro-region of Passo Fundo, state of Rio Grande
do Sul, identifying the difficultiesthey facewhen
they perform an export operation. The study
involved theoretical and also empirical research,
through the quantitative-descriptive approach,
encompassing the universe of export companies
that work with the bank Banco do Brasil, inthe
micro-region of Passo Fundo. Theinstrument used
for the conduction of market research was the
method of field research with the application of a
guestionnaire. Results indicate that the export
processisvery complex to the studied companies.
A high percentage of them are micro and small
companies that have started to operate abroad
recently, that is, they are not adequately prepared
to compete in a sustainable way in other markets.
Furthermore, they lack professionalswho arewell
prepared to work inforeign trade. Itisone of the
problems the companies must solve so that they
can enhancetheir businessin order to gain space
in the competitive international market.

Key-words: Foreign Commerce — Export —
Companies difficulties.
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Introducéo

O comércio exterior assume cadavez mais papel
vital para a maioria dos paises do mundo,
constituindo uma varidvel fundamental para o
desenvolvimento das nacbes. Em razéo de sua
propria natureza, os fatos ligados ao comércio
exterior surgem como principa instrumento queo
mundo capitalista tem para implantar a ordem
econdbmica liberal e a internacionalizacdo da
economiamundid.

A evolucdo histéricado comércio exterior do Brasil
demonstraque aindaexisteumlongo caminhoase
percorrer, paraque o pais estabel ecaumarelacéo
proximaaosniveisdeinternaciondizacao dospaises
maisdesenvolvidos.

A potencialidade do Brasil eacompetitividade de
seus produtos estdo cadavez maisem evidéncia,
principalmente apos a abertura da economiae a
importancia dispensada pelo governo as
exportacdes. Num pais sem tradicdo em
exportacao, responsavel por menosde 1,00% do
comércio mundial, é indispensavel para o seu
desenvolvimento exportar cadavez maisemelhor,
como vem ocorrendo nos Ultimosanos, permitindo
a geracao de empregos e a estabilidade da
economia, questfes estas que tém recebido atencéo
especial por partedo Governo Federal.

Atentosaessasituacao, governo, 6rgaos publicos,
entidades de classe e empreséarios estdo
constantemente buscando aternativas paraexpandir
0 volumede exportacdesetornar o processo mais
&gil eeficaz, inserindo 0 maior nimero deempresas
no mercado externo, principa mente as pequenase
médias empresas, pois S0 estas as que encontram
mai ores dificul dadesno momento de exportar.

Nesse contexto, surgem as parcerias de 6rgdos e
entidades como o Ministério do Desenvolvimento,
Industria e Comércio Exterior, Banco do Brasil
S.A, Correios, BNDES, APEX-Brasil, que estéo
constantemente desenvolvendo programas,
produtos e servicos de apoio as exportacoes,
visando colocar o Brasil em lugar de destague no
cen&iointernaciond.

Concomitantemente, 0 pais esta presente em
diversas frentes de negociacdo no ambito do
comércio mundial, seja no Mercosul, Unido
Européia, Alca, China, entre outros, vem-se
buscando adiversificacdo de mercados e produtos,
buscando exportar produtos com maior valor
agregado e deixando paratras atradicéo de pais
essencialmente exportador de gréos, abre espaco
paraainsercao de novas empresas que acreditam
S&r ess20 caminho paraapromocao do crescimento
e daestabilidade daeconomianacional, tanto para
grandes, como para pegquenas empresas.

A participagéo das empresas de pequeno e médio
porte no mercado internacional édefundamental
importancia para a sustentacdo econémica e
desenvolvimento do pais, principa mente pelaméo-
de-obra empregada e pela diversificagdo dos
produtos, muitas vezes, limitada pela falta de
informagdes de como se realiza um processo de
exportacéo e peadificuldade naobtencéo delinhas
decréditosatraentes.

Assim sendo, o presentetrabalho visatrazer uma
contribui¢do no sentido de se obter, de forma
estruturada, umavisio geral tedricae praticado
processo de exportacdo praticado pelasempresas
damicrorregido de Passo Fundo, identificando as
dificuldadesno momento deredlizar umaoperacéo

de exportacéo.

1 Referencial Teorico
1.1 Motivos que levam a empresa a exportar

O comérciointernacional assume cadavez mais
um importante papel paraamaioriados paises,
constituindo-se num instrumento de fundamental
importanciaparao desenvol vimento das nagoes.
Em vistadasua proprianatureza, todos osfatos
ligados ao comércio exterior tém profundas
implicacbes nas rel agcdes internacionais, sejam
estasinternas ou externas.

Em que pese o debate em questdo, ndo resta
dividadeque, naprética, o comérciointernacional
continua a ser da maior importancia para a
aceleracdo do processo de desenvolvimento dos
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pai ses economi camente menos avangados e que
Seus governos, em maior ou menor medida
precisam desenvolver mecanismos de
desenvolvimento e sustentacéo das exportacdes
paraque as empresas possam seinserir deforma
maisefetivano mercadointernacional.

O comércio exterior € umaponte parao suprimento
das necessidades e desejos das pessoas, sendo
gue estes sO querem ter acesso a produtos e
Servicos e ndo estdo preocupados com a sua
nacionalidade ou origem. Nesse sentido, cabe as
empresas e ao pais 0 suprimento dessas
necessi dades, aproveitando ndo s paraentrar em
novos mercados, como via exportagdo, por
exemplo, como também, paraainternacionaizacdo
daempresa, efetivamente.

ParaKotler (1998), embora possa parecer que 0
principa motivo quelevaumaempresaaexportar
€abuscapor maioreslucros, estudosapontam para
outrosfatores, taiscomo o status e 0 prestigio da
empresa, 0 orgulho em ver seus produtos expostos
emoutrospaiseseo aprendizado internaciona que
a empresa acaba transferindo para o mercado
interno. Se esses motivos s80 0s responsavei spelo
ingresso daempresano mercado internacional, a
medida que a empresa aumenta seu
comprometimento com o mercado externo, é
necessario que desenvolvas stemasgerenciaisque
garantam suaeficaciaeficiéncia

Paraoautor, essaéumadas&easdemaior interesse
paraestudiosos e parao governo, estarelacionado
ao comportamento exportador das empresas. O
Interesse reside exatamente nanecessidade de se
conhecer os motivos que levam umaempresaa
exportar e asformas de atuagao das empresasnos
mercadosinternacionais, buscando dar suporte as
deci sOes governamentai snaal ocagao deincentivos
e subsidios. O autor afirma que, com certeza, a
maioriadasempresasprefeririapermanecer em seus
negocios domésticos se o0 mercado fosse
suficientemente grande e atrativo, pois 0s
administradores ndo preci sariam aprender alingua
easleisdeoutro pais, lidar com moedasestranhas
evoldeis, enfrentar incertezase problemaspoliticos
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elegaisouter queredesenhar seus produtos para
atender as diferentes necessidades e expectativas
dosconsumidoresexternos.

Osprincipaisfatoresapontados por Kotler (1998),
gue levam uma empresa a entrar no mercado
internaciond, s0:

a) empresasglobaisoferecendo produtosmelhores
OU pregos Menores.

b) aempresapode descobrir queagunsmercados
externos apresentam maiores oportunidades de
[ucro do que 0o mercado doméstico.

€) aempresapode necessitar de umabase mais
amplade consumidores paraobter economiade
escaa

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

€) osclientesdaempresapodem estar indo para
o exterior, exigindo, assim, servicos
internacionais.
ParaMinervini (2001), osmotivosquelevam uma
empresaaentrar no mercado internaciona sao:

a) necessidade de operar em um mercado de
volumesque garantem umadimenso industrial
paraaempresa, alcancando umaeconomiade
escalaque proporcione competitividade ao seu
produto.

b) pedidos casuais de importadores, talvez
conhecidosatravésdeumafeirainternaciona ou
uma missao no exterior. Muitas vezes, 0
empresario ndo seperguntasevaeapenaaceitar
pedidos sem que existaum plano de mercado.

¢) dificuldadesdevendasno mercado interno.

d) melhor aproveitamento das estagtes. Nabaixa
estacdo no mercado interno, a empresa pode
projetar-se para 0 mercado do hemisfério
oposto.

€) possibilidadede precosmaisrentaveis.

f) melhor programacdo da producdo.
Concentracdo naproducao de poucos model os
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egrandes quantidades.

g prolongamento do ciclo devidade um produto
gue, no mercado interno, ja alcancou sua
maturidade ou declinio, é exportado para
mercados com nivel tecnol6gico geramente
inferior.

h) diversificacéo derisco. Empresas que atuam
somente no mercado interno estdo mais
vulneraveisaeventuaiscrises, podendoinclusive
comprometer suaexisténcia. Colocar parteda
producdo no mercado externo pode amortizar
essesefeitos.

) melhorar aimagem com fornecedores, bancos
e clientes. Uma empresa que exporta
necessariamenteadquiremaior prestigio estatus,
pois a exportacdo é veiculo para a
competitividade. Isso se reflete em suas
operacbes no mercadointerno.

j) enfrentar a entrada de competidores no
mercado interno. Com a globalizacdo da
economia, é cadavez mais freglente bater
defrente com os competidores. A exportacéo
reduz o impacto da presenca dos
concorrentes.

Ficaevidenciado quenaatua conjunturaecondmica,
nenhuma empresa pode renunciar a busca de
oportunidadesno mercado internaciond, porémfaz-
Senecessario que antes de entrar neste processo a
empresatenhapleno conhecimento dasvariaves
rel acionadas, de maneiragquendo ocorram prejuizos
paraaimagem e, principal mente, paraasfinancas
daempresa, em consequiénciade umaoperacéo de
exportacdo mal conduzida ou sem a devida
preparacao.

1.1.1 Busca de Oportunidades

Na busca de novos mercados, as empresas sao
obrigadas aenfrentar novos desafios, taiscomo a
mudanca de fronteiras, governos instaveis,
problemas de cambio, corrupcéo e pirataria
tecnolégica

Nesse sentido, Kotler (1998) afirmaque, ao decidir

ir parao exterior, aempresa precisadefinir seus
objetivos e politicas de marketing internacional ,
COmMo que porcentagem de suasvendas devera ser
obtidano mercado externo. A maioriadasempresas
comega pequena quando se aventura air para o
exterior. Algumas plangjam ficar pequenas, vendo
as operacdes internacionais cComo uma peguena
parte de seusnegécios. Outraspossuem planosmais
audaciosos, vislumbrando avendainternacional
como igual ou até mais importante que avenda
doméstica. Nesse sentido, a empresa,
primeiramente deve determinar sevai vender em
poucos ou em muitos paises. Depois, deve decidir
paraquetipo de pais pretende exportar, avaliando-
0s sob os critérios da atratividade de mercado,
vantagens competitivaserisco. Parao autor, apos
aempresater escolhido um paisespecifico, eladeve
definirame hor forma deentrar nessepais. Existem
véarias opcoes, tais como a exportacdo direta e
indireta, licenciamento, joint venture einvestimento
direto, entre outras. Cada uma destas estratégias
envolve compromisso, riscos, controle epotencial
delucro. Gera mente, as empresas comegam com
aexportacao, passando paraosdemaisestagios, a
medi da que obtém mai s experiénciano mercado
internaciond.

Em termos gerais, Kotler (1998) afirma que a
empresaso deve procurar novos mercados, apos
serem consi derados aspectos como: os custosde
entrada e de controle do mercado; os custos do
produto e de adaptacdo das comunicagoes, a
populacdo, arendae ataxade crescimento.

ParaMinervini (2001), ndo existe pior momento
para buscar novos mercados do que quando a
empresasente as consequiéncias negativasdacrise
do mercadointerno. A exportacdo € umaatividade
de médio elongo prazo, que exige planegjamento
dos recursos e paciéncia, o que geralmente ndo
sobraquando aempresaatravessaum periodo de
crise, emqueaprioridade éasobrevivéncia Ainda,
segundo o autor, na busca por oportunidades, a
empresadeve avaliar sua capacidade no projeto,
programacao, producdo, comunicacao,
embal agem, despacho e administracéo, conforme
asexigénciasdo mercado internacional.
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1.1.2 Crescimento das Exportacoes

O Brasi| sente anecessidade de exportar cadavez
maisparareduzir o déficit em contacorrente, o que
contribui paraareducdo do risco Brasil edataxa
dejuros, permitindo gerar mais crescimento. Ao
mesmo tempo, apresencadeempresashbrasileiras
no exterior auxilia e alavanca as exportacoes,
agregando valor ao produto brasileiro eassm gjuda
a ampliar a receita de exportagdes, o lucro da
empresabrasileirae o sadario dotrabalhador. Nesse
sentido, pode-severificar queabalancacomercia
brasi|eiravem apresentado resultados positivas, ano
apoGs ano, o que estacontribuindo paramelhorar a
percepcdo do mercadointernacional ereduzindoa
vulnerabilidade externado pais.

N&o se trata apenas de exportar mais, maissm de
exportar melhor, com maior valor agregado. O
aumento dacompetitividadesignifica, antesdetudo, a
adocao de politicas macroecondmicas adequadas,
politicas setoriais para melhorar a qualidade, a
incorporacao tecnol 6gica, 0 design, o marketing, 0
ingresso nos canai s de distribuicdo e 0 aumento do
vaor agregado. Em suma, paraque o paisalcance
maior crescimento das exportagdes sdo necessarias
medidas maisagressivasnapaliticade promocdo do
produto brasileiro no exterior, umapoliticaindustrid
moderna, reducéo do custo de producédo e de

exportacdo eremocao dasbarrarasparaaexportacéo.

1.1.3 Insercédo das Micro e Pequenas Empresas

ConformearevistaComércio Exterior — Informe
BB (2003), em 2002, existiam, no Brasil, cercade
5,6 milhdes de empresasformais, dasquais 99 %
eram de micro e pequenas. Considerando que
menos de 13.000 M PEs participam daatividade
exportadora, ficaevidenciado que existe grande
espaco para insergcdo destas no mercado
internaciond . Asdificul dades gpontadas sfo muitas,
desde o alto custo da logistica de distribuicéo e
distancia entre os mercados até a obtencdo de
crédito. Junte-seaisso atecnologiadefasadae a
falta de informacgOes sobre o processo de
exportacao e potenciaisparceiroscomerciais.
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De acordo com arevista, as exportacles de bens
redlizadaspeloBrasil, em 2002, atingiran US$ 60,4
bilhdes. O valor representa menos de 1% das
exportagbesmundiais. Cercade85% dasvendasao
exterior foram realizadas por 709 empresas que se
destacaram de um universo de 17.407 empresas
exportadoras, evidenciando um model o exportador
atamente concentrado em grandesempresas. Ainda,
um estudo da Fundacédo Centro de Estudos de
Comércio Exterior (Funcex), Revista Comex
(2003), mogtraquenosultimossesanosamédiaanua
das exportages realizadas por micro e pequenas
empresasforamde 15%emrdacdo aototd.

1.2 Principais Dificuldades para o Exportador

Mesmo com o crescente superavit apresentado
nos ultimosanos nabalancacomercial brasileira,
€ necessario superar algumas dificuldades
estruturai s, tanto internacomo externamente, que
contribuem parareduzir a competitividade do
produto brasileiro.

Internamente podem-se citar como principais
limitadores para 0 aumento das exportacdes a
questéo tributariae o acesso ao crédito. No ambito
internacional aparecem asresisténcias externas,

barreiras as exportactes brasileiras, tais como o
protecionismo adotado por aguns paises, tarifasde
importagdes, subsidios, entreoutros. ParaMinervini

(2001), antesde entrar no mercado internacional, a
empresa deve considerar quais as barreiras ou
dificuldades que deverdo ser enfrentadas. Seestas
barreiras forem conhecidas, havera maior
possibilidade de passar por cimadelas e superé&
las. Como exemplo, pode-secitar autilizagdo, por
alguns paises, de uma lei chamada “Similar
Nacional”, significando que se uma empresa
nacional desgjaimportar um determinado produto
do exterior cujo similar éfabricado locamente, é
gplicado umimposto deimportacéo muito e evado,

eem agunscasos proibido suaimportacéo.

Entreasprincipaisdificuldades, tém-seasbarreiras
aduaneraseoutrasrestriges, tratamento tributario;
variacOes de ordem monetaria; acesso ao crédito;
barreirastécnicas; eressténciasexternas.
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Segundo Ratti (2000), durantealdade Média, era
comum a ocorréncia de barreiras aduaneiras
internas, condicionando o0 comércio entre cidades
de um mesmo pais. As barreiras foram
desaparecendo progressivamente, porém ainda
persistem no campointernaciond.

Asbarreiraseoutrasrestricdes, démdedificultarem
a movimentacao dos produtos no campo
internacional, contribuem parao surgimento deum
novo elemento pararestringir essamovimentacao,
como a cobrancga de direitos aduaneiros que
acarretamaioresdificuldadesparaasempresasque
sededicamao comérciointernaciond, poisdeveréo
ser considerados os reflexos da cobranca desses
direitos nos precos dos seus produtos e nas
possibilidades de sua colocag&o junto aos
consumidores de outros paises. Um exportador
brasileiro, por exemplo, podera esforcar-se para
diminuir o custo, visando tornar seu produto
competitivo no exterior. Seus esforcgos, porém,
poderdo ser anulados em virtude daimposicéo de
umatarifaaduaneiraproibitivaem outros paises.

Nesse sentido, démdasbarreirastarifarias, podera
haver umasérie de outrasrestrigdes ndo-tariférias,
talscomo: proibicdo aimportagcbesem cardter gerd
ou seletivo, ou em funcdo de origem; cotas de
importacdo (em quantidade ou vaor); limitagdesou
suspensdes vol untari as das exportacdes, depdsitos
compulsorios, controles de precos; controles
cambiais; exigénciasem matériadeembalageme
marcas de origem; regulamentactes sanitarias;
normasdequalidade (aplicadasaprodutos, servicos
emeio ambiente); normas e especificagdestécnicas,
eregrasde segurancaindustrial.

ParaaBrazil TradeNet (2004), engerd osgovernos
evitam onerar com encargostributarios osprodutos
exportados, buscando manter suacompetitividadenos
mercadosexternos. Por essarazéo, cosuma-seisentar
0s produtos exportados dos impostos indiretos,
inclusveosincidentesnosinsumos(meatérias-primas,
embalagem, partese pecas) que sio incorporadosao
produto final. Segundo as normas da Organizagéo
Mundid deComércio (OMC), esteprocedimento néo
caracterizasubsidio aexportacéo.

O Imposto Sobre a Circulacéo de Mercadorias e
Servigos(ICMS) éumtributo estadua comaiquota
uniforme, salvo algumas excecoes, e também
incidente sobre o valor adicionado. O procedimento
fiscal éequivaenteaodo IP1. A Contribuicéo para
Financiamento da Seguridade Social (COFINS),
cujas exportagcdes de produtos manufaturados,
semi-elaborados, primarios e de servicos estdo
isentas do pagamento da contribuic¢éo, incidindo
internamente sobre o faturamento das empresas.
Esta isencdo aplica-se também as exportacdes
indiretas(BRAZIL TRADE NET, 2004).

Aindaconformeo Programade Integracéo Social
(PI1S), as empresas exportadoras de produtos
manuf aturados, semi-elaboradose primariosestéo
isentas de pagamento, cuja aliquota incide nas
operacdes internas, sobre a receita operacional
bruta. A isenc&o aplica-se asvendas do fabricante
as trading companies. N&o se aplica, porém, as
vendas paracomercialsexportadoras, cooperdtivas,
consorcios ou entidades semel hantes.

Navisdo deBlumenscheinel eon (2002), osstema
de crédito ou definanciamentos aparece como um
setor vital para a politica de promocao as
exportagdes de qualquer pais. Dentre osdiversos
aspectosdessesistiema, 0 papel aser desempenhado
pel o setor publico semostrao maisimportantee o
maisdificil de ser adequadamente equacionado. E
preciso que sgjadefinido o que o setor privado €
capaz de oferecer com eficiéncia daquilo que
necessitaser regulamentado ou provido diretamente
pelaintervencdo do setor publico.

No Brasil, um conjunto deiniciativas adotadas,, a0
longo dosanos 90 reformulou o sistemapublico de
financiamento e seguro aexportacdo. Tem-se, hoje,
pelo menosem tese, um quadro caracterizado pela
ofertade um ampl o leque de mecanismos de apoio
asexportagdes com condi gdes de suprir ademanda
dosexportadores.

ParaBlumenschein e Leon (2002), apesar disso,
existem argumentos que ressaltam aexisténciade
dois grupos de problemas. O primeiro esta
relacionado as incertezas de recursos que ainda
cercam o sistemade financiamento aexportacao:
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de um lado, pelo fato de o Proex ser negociado
dentro do Orcamento da Uni&o, existe incerteza
sobre a disponibilidade anual de recursos; e, de
outro, porgue 0s mecanismos privados estéo
sujeitos, em termos de preco, prazo e volume, as
oscilagdes de of ertavincul adas as estratégias dos
bancosinternacionais—provedoresdefunding para
essas linhas — em relacéo ao Brasil. Nesse
mecanismo, portanto, o componente dado pela
percepcao do Risco-Bras| influenciaosmovimentos
de alongamento de prazos e aporte derecursos e
taxadejuros.

O segundo problemalevantado pelos autores diz
respeito ao acesso ao crédito, quendo éigua para
todos ostipos de exportadores. No que concerne
aosmecanismos oficiais, emergem problemasde
duasordens. Deum lado, essesmecanismosoperam
segundo principios de gestéo de risco e de
distribui¢do do produto que sal ecionam asempresas
de grande porte (e baixo risco) e os clientes
tradicionai s dagquel es agentes que, em suagrande
maioria, sdo privados. Portanto, os mecanismos
publicosou oficiaisacabam se concentrando emum
grupo restrito de empresas exportadoras que, em
geral, também tem acesso a fontes privadas de
crédito. Deoutro lado, os mecanismos de garantia
decrédito—o Fundo deAval, também denominado
Fundo de Garantia de Promocao de
Compstitividade (FGPC), eaSeguradoraBrasleira
de Créditos a Exportacdo (SBCE) — encontram
dificuldades deimplementacéo que serelacionam
com osmesmos obstécul os que derivam do model o
de gestéo de riscos e de distribui¢cdo do produto
gue caracterizam a acdo publica na area de
financiamento aexportacdo. Ou sgja, examinando
isoladamente os mecanismos publicos, o principa
problemaque emerge, tanto nosinstrumentosde
financiamento, quanto nosde seguro, envolvemas
dificuldadesparaatingir umaparcelaimportanteda
clientelapotencial destetipo deinstrumento, que
S80 as miCro e pegquenas empresas.

Aindasegundo asautoresno financiamento privado,
mecani smos semel hantes de sel ecéo atuam para
produzir os mesmos resultados. Dos mecanismos
privados, apenas o Adiantamento sobre Contratos
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de Cambio (ACC) permite 0 acesso ao crédito a
um ndmero maior de empresas exportadoras.
Mesmo assim, suas condi¢bes de financiamento
(custos, volumes e prazos) atuam contraempresas
cujo risco de inadimpléncia é percebido pelos
bancos como acimade um dado patamar.

Para Long (2003), as barreiras técnicas s8o um
conjunto de disposi¢cdes de ordem distinta,
adminigradaspor diferentesorganismosequeabarcam
agpectostdo diversoscomo aquaidadedosprodutos,
0S aspectos sanit&rios, a salde, a seguranca, as
condigdesdo meio ambienteem quesio produzidas,
ascondigdesdetraba ho, dentreoutros. Paraqua quer
exportador com pouca prética e em especid se
pertenceaum paisem viasdedesenvolvimento, essas
condi¢des se erguem como uma muralha
gparentementeintransponivel, como um cdigo de
dificil compreensdo. Como se nédo bastasse, séo
barreirasmoveisecambiantes. Ndo somentemudam
os valores exigidos, como também os tipos de
exigéncias, dém do que, sempre podem aparecer
exigénciastota mente novase sem precedentes.

Para o autor, barreira ndo-tarifaria € uma
expressao maisgera queinclui barreirastécnicas;
no entanto, o ultimo termo reflete, com maior
precisdo, aformapelaqual o empresario do setor
produtivo percebe a questdo. Com efeito,
freglientemente se tratamais de um hibrido de
critérios politicos e critériostécnicos.

Barreiras técnicas podem refletir condicdes
complexas, dificeis de serem atendidas ou
respeitadas por empresas com poucaexperiéncia
em exportacdo, se ndo puderem contar com uma
assessoriatécnicasobre o assunto. Paraempresas
com experiéncia em comercio internacional,
disposigBesdetipo tarifério, ao contrério, costumam
exigir menos desgastetecnol 6gico (LONG 2003).

ParaJaguaribe (2003), aexecucdo pelo Brasil em
longo prazo de um cond stente projeto deautonomia
internacional tende a promover significativas
resisténcias externas, que poderdencontrar gjuda
emagunssetoresdaeitebrasileira. O processode
globalizacdo e osinteresses das superpoténciase
das multinacionai s operam no sentido dereduzir,
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drastica e aceleradamente 0 espaco de atuacdo
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 exerceréo asmais
fortespressdes parafazer o Brasi| retornar apoliticas
neoliberaiseaum regime de dependéncia.

Dessamaneirao autor destacaquea possibilidade
doBrasil resgtir aessas pressiese manter em|longo
prazo, um proj eto de autonomia, dependera, por
um lado, damedidaem que hagjalogrado articular
com sucesso um conjunto de providéncias
protetoras. Por outro lado, dependeradavontade
politicado pais, no curso do tempo, em funcéo da
determinag&o de seus governos e da sustentacéo
de amplo respaldo popular. A esse respeito, a
execucao de um projeto deindependéncianaarea
internacional conduzirao paisaumaelevadataxa
de desenvolvimento social e econémico-
tecnol6gico, produzindo um correspondente
fortalecimento interno e externo do pais e uma
crescente retroalimentac&o positiva de seu
desenvolvimento e de suamargem de autonomia.

2 Metodologia

A metodol ogiaadotadanestetraba ho compreende
levantamento do referencial tedrico e pesquisa
empirica, paraverificar asdificul dadesencontradas
pel as empresas damicrorregido de Passo Fundo—
RS, pararealizarem um processo de exportacso.
ConformeMarconi eL akatos(1996), ateoriadeve
ser coerente com amassade conhecimento aceito,
seéquedeveencontrar gpoio emalgo maisdo que
apenas seus exemplos, se é que deve ser
consi deradacomo um acréscimo ao conhecimento
€ N80 como um corpo estranho, como requisito
epistemol 6gico. Este trabalho compreende
abordagem quantitativa-descritiva, segundo o
objetivo do trabalho, que busca investigar as
empresas exportadoras damicrorregi&o de Passo
Fundo, que trabalham com o Banco do Brasil,
sendo queo universototalizou 29 empresasatuantes
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 6rgaos
como empresas exportadoras. Paraadefinicéo das
empresas que pertencem amicrorregido de Passo
Fundo, foi consultado o escritério do IBGE de
Passo Fundo-RS. Como ultimo pardmetro para
definicéo dasempresas aserem pesquisadas, foram
selecionadas aquel as que sdo clientesdo Banco do
Brasil S.A damicrorregido. Asinformagdesforam
obtidasdiretamente nas agénciasdo referido banco.

A pesquisade campo seredlizou entre margo e abil
de 2004, atravésde questionario, com 10 questBes
abertas sobre os problemas levantados no
referencial teorico, permitindo, ao informante,
responder livrementeeemitir opinides.

Deacordo com Neto (1996) eMinayo (1996), para
conseguir realizar um trabalho de campo de
qualidade, é fundamental umaprogramagéo bem
definidade suasfases exploratorias e detraba ho
de campo, propriamente dito, entre as diversas
formas de abordagem técnicado trabal ho.

Assm sendo, optou-se pel aabordagem técnicacom
autilizacdo de questionério, sendo este aplicado as
pessoas responsaveis pel asatividades de comércio
exterior das empresas pesquisadas. O mesmo foi
submetido a um pré-teste, envolvendo duas
empresas. Foi feito contato telefénico inicial,
explicando sobre o trabal ho de pesquisa, gposforam
enviadososquestion&rios, atravésdo enviopeloe-
mail, fax e correio comumacartaexplicativasobre
osobjetivoseaimportanciado trabaho, aguardava
Seumasemanaparasuadevol ucdo, quando entéo
sefazianovo contato com aempresa, solicitando a
devol ucéo do questionério devidamente preenchido,
sendo que se conseguiu a devolugdo de 86% do
total de questionériosenviados aos pesquisados.

Os dados coletados por meio dos questionérios
foram tabulados, através de uma planilha de
codificagao el etronica, posteriormente, anaisados
e descritos osresultados.
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3 Apresentacédo dos resultados

Com aredizacao dapesquisa, pode-se verificar que
a maioria das empresas exportadoras da
microrregido de Passo Fundo, ou sga, doistercos
sdo formadas pelas micro e pequenas empresas.
Esse resultado se confirma pelos dados
apresentados na Relacdo Anual de Informacdes
Sociais — RAIS 2001 do Ministério do Trabalho
e Emprego, publicado na revista Comércio
Exterior (2003), em que se estabel ece que 99%
das empresas formais séo compostas de micro e
pequenas empresas. Deformageral, asempresas
pesquisadas podem ser cons deradasrel ativamente
novas. Das empresas pesquisadas, 84% sdo
empresasfamiliares, conforme respostas dos seus
executivos.

Este resultado, porem, ndo pode ser confundido
com o volume das exportagdes, evidenciado por
um modelo altamente concentrado em grandes
empresas. Asmédias empresas compreendem 20%
dotota easgrandesempresasrepresentam apenas
8% das empresas exportadorasdamicrorregido de
Passo Fundo.

Utilizou-se a classificago quanto ao porte das
empresas, dados do SEBRAE (2004), de acordo
com o0 nimero de empregados no setor industrial.

Com relacdo ao resultado da pesquisa sobre o
tempo em que a empresa atua no mercado
internacional, revelaque, em primeiro lugar, estéo
asempresasqueatuam no comérciointernaciona a
guatro anos ou menos; seguido dasempresasque
atuam entre5 e 9 anos, e, por Ultimo, asque atuam
hamaisde 15 anos.

Ficou evidenciado que 72% das empresas atuam
amenos de nove anos no mercado internacional
e esta relacionado a trés fatores: primeiro, a
abertura econémicaocorridanos ultimos anos,
obrigando as empresas a se modernizarem e
investirem no comércio internaciona, como forma
de sobrevivéncia; segundo, pelosincentivos que
0 governo vem destinando as exportagdes,
considerada estratégi ca para o desenvol vimento
e estabilidade econdmicado pais; e, por ultimo,
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o resultado obtido esta ligado ao porte da
empresa, onde se verificague agrande maioria
das empresas analisadas € formadapor micro e
pequenas empresas, as que enfrentam maiores
dificuldades para entrar e permanecer na
atividade exportadora.

Deacordo com o resultado da pesquisa, verifica-
se 0 baixo indice que o volume das exportactes
representam no faturamento das empresas. Do
total das empresas pesquisadas, mais dametade
o faturamento correspondente as exportacGes ndo
ultrapassa os 20% sobre 0 movimento total da
empresa. Paraum terco, o faturamento estdentre
21% e 50% do total. Paraum décimo, apenas as
exportacOes ultrapassam 0s 51% do faturamento
total daempresa. Esteresultado confirmao que
€ dito por Kotler (1998). Para o autor, quando
umaempresadecideir parao exterior, deveter
definido que porcentagem do total de suasvendas
devera ser obtida no exterior. A maioria das
empresas comega pequena quando se aventura
a ir para o exterior, outras planejam ficar
pequenas, vendo as operagdes internacionais
como parte de seus negdcios.

Como principaismotivos quelevam umaempresa
a exportar sdo a “expansdo de mercado” em
primeiro lugar, seguido pel 0 aumento dasreceitas.
Responderam também que as oscilacdes do
mercado interno (sazonalidade) e procura por
melhores precos. Naverdade, o que severificaé
gue amaioria das empresas quando comecam a
participar do mercado externo buscam alcancar
todos os motivos|evantados napesquisa. A maior
ocorréncia de um ou outro fator pode variar de
acordo com o setor de atuacdo, da situacéo
econdmicae/oufinanceiradaempresano momento
ou mesmo asituacao econémicado pais.

Kotler (1998) expde que embora possa parecer
gue a busca por maiores e melhores resultados
financeiros sdo os principais motivos que levam
umaempresaacomegar aexportar, taiscomo o
status, o prestigio da empresa e o aprendizado
internacional que aempresaacabatransferindo
parao mercado interno.
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As empresas pesquisadas véem como melhores
mercados paraexportar o Mercosul eaAmérica
Latina. O resultado severifica, principamente, pela
proximidade geogréficae cultura. Como segundo
melhor mercado aparece a China, considerado
como um mercado promissor, especiamente pela
comercidizacdo degraos. O terceiro mercado mais
atraente € o Europeu. Esses trés mercados
repondem por maisde 80%, evidenciando agrande
concentracdo das exportacdes das empresas para
essesmercados. Apos, aparece 0SEUA, o Canada
e 0 Japéo.

Com relagéo ao resultado da pesguisa sobre as
dificuldades encontradas pelas empresas no
momento derealizar umaoperacdo de exportacao,
revela que as empresas responderam gue sua
principal dificuldade esta relacionada a
documentacdo e aburocracia. Outrosapontaram o
custo do transporte como principal obstaculo. A
dificuldade de entrar em novos mercadostambém
fol gpontada pelasempresas. Produtosque cheguem
no exterior com pregos e condi¢cdes de competir
foramvistoscomo umdificultador. A cargatributaria
e a variagdo cambial foram mencionadas por
agumasempresas.

Conforme a Relagdo Anual de Informagdes
Sociais — RAIS 2001 do Ministério do Trabalho
e Emprego (comércio exterior, 2003), osentraves
enfrentados pelas empresas que participam da
atividade exportadoraséo muitos. Asdificuldades
apontadas vao desde o0 alto custo dalogisticade
distribuicdo e distancia entre os mercados até a
obtencdo de crédito. Soma-seaisso atecnologia
defasada e afaltadeinformagdes sobre o processo
deexportacdo e potenciais parceiroscomerciais.

ParaMarkwald e Puga (2002), outro fendmeno
gue inibe a expansdo da base exportadora € a
mortali dade precoce das empresas queingressam
acadaano no comércio exterior. A burocracia, a
carga tributaria e a falta de informacdes
comerciai stambém so apontadas pel os autores
como principais problemas enfrentados pelas
empresas exportadoras.

Com relagcéo a resposta sobre que medidas
poderiam ser adotadas pelo governo federal,
parafacilitar as exportactes, declararam que o
governo poderiafacilitar o acesso ao crédito.
Em segundo lugar, a reducdo da burocracia
como umaimportante medida parafacilitar as
exportacOes. Para os respondentes, aparecem
osincentivosfiscais como medidaaser adotada
pelo governo. Programas de capacitacéo e
promoc¢ao dos produtos brasileiros como
medidasimportantes.

Deacordo comaliteratura, o governo federa esta
trabalhando no sentido de minimizar as
necessi dades das empresas exportadoras, talvez
ndo Nno ritmo necessario, através de diversas
medidas. Dentre as principais, pode-se citar a
atuacdo do Banco do Brasil, como principal
instrumento do governo federa nadisponibilizagéo
de crédito e assessoria técnica; a APEX como
promotorados produtos brasileiros no exterior e
o Siscomex, utilizando atecnologiadainformagéo
paraareducdo daburocracia.

Dois tercos das empresas responderam que
contam com linhas de créditos destinadas a
operacoes de exportacdo. E um terco que néo
possui acesso alinhas de créditos, tendo que
financiar suas exportagcbes com recursos
proprios. A pontaram como principais motivos
paraanao obtencao de financiamentos, afalta
de garantias e o direcionamento de
determinadas linhas de créditos para empresas
de grande porte.

Conforme a revista Comércio Exterior (2003),
houve uma reformulacéo do sistema publico de
financiamento a exportac@o. Tem-se, hoje, pelo
menosemtese, um quadro caracterizado pelaoferta
de um amplo leque de mecanismos de apoio as
exportagdes em condigdes de suprir ademandados
exportadores.

Outro fator interessante € que mais da metade
das empresas ndo possui um setor ou
funcionarios especializados em comércio
exterior. O restante respondeu que possui
especialistanaareade exportacéo.
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Afirmal udovico (2000) que quando umaempresa
iniciaseus estudos paraexportar, o grandedilema
gue se apresenta é o de querer saber quanto tera
quedisponibilizar paraadaptar seus produtos aos
mercados externos, além dos investimentos no
exterior, montagem de um departamento de
exportacao com funcionarios especiadizadosequdl
otempo deretorno dessesinvestimentos. Etafata
de preparo profissional na &rea de exportacéo
confirmaasdificuldadesenfrentadas pe asempresas
exportadoras, principalmente com relacéo a
documentacdo e burocracia. Deacordo com Kotler
(1998), normamente uma empresa entra no
mercadointernaciona s mplesmenteenviando bens
para o exterior. Se suas vendas internacionais
expandem, elacriaum departamento de exportaco,
constituido por um gerente de vendas e alguns
assistentes. A medida que as vendas crescem, o
departamento de exportacdo € expandido para
incluir varios servicos de marketing, possibilitando
gue a empresa entre mais agressivamente no
mercadointernacional.

Com relacéo a busca de informacdes, 84% das
empresasresponderam jater participado dealgum
tipo de curso ou seminério sobre comércio exterior
eque 16% nunca participaram de qual quer evento
nesse sentido.

Esse resultado se confirma pelos dados
apresentados narevistaComeércio Exterior (2003),
onde constaque, no periodo de 1999, aagosto de
2003 o Programa de Apoio as Exportacdes,
lancado pel o Banco do Brasil, resultou naredizacdo
de 989 treinamentos com 17818 participantes. Isto
demongtrague asempresas, mesmo Nao possuindo
pessoas ou setor especidizado nadreainternaciond,
buscam, através de cursosou seminarios, melhores
condigdesparaatuar no mercado internacional.

Quanto ao volume exportado, 100% manifestaram
manter igual volume ou aumentar as exportagdes.
Este resultado confirmaosdadosdo Siscomex, em
gue, no ano de 2003, abalancacomercid atingiuum
superavit acumulado de US$ 24,8 bilhdes, montante
89,31% superior ao ano anterior e, em 2004, atingiu
0sUS$ 30 bilhGesde ddlares de superavit.
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Concluséo

Ao concluir estetrabal ho, tem-se acertezade que
0s resultados obtidos podem servir para se
conhecer as dificuldades encontradas pelas
empresas da microrregido de Passo Fundo para
realizar um processo de exportagdo. Contudo,
verifica-se que as empresas estdo iniciando, no
processo de internacionalizacdo, e precisam de
gpoio einformacdo paraque possam obter melhores
resultados econdmicos e gerar, assim, maior
crescimento econdmico e empregos parao pais.

As empresas exportadoras damicrorregiao de
Passo Fundo necessitam de um conjunto de
medidas e condi cionantes que proporcionem uma
participacdo com mais profissionalismo no
mercado internacional. E indispensavel, paraas
empresas e parao seu desenvol vimento, exportar
cadavez mais e melhor, como vem ocorrendo
nos ultimos anos, permitindo a geracéo de
emprego e aestabilidade daeconomia, questes
estas que devem merecer atencdo mais efetiva
por parte do Governo Federal.

As andlises revelam que a maior parte das
exportacdes, atual mente, estdo concentradas nas
empresas de grande porte, que contam com 0
acesso a linhas de créditos e estdo mais bem
preparadas paracompetir no mercado internaciondl.
Dada a relevancia para o desenvolvimento
socioecondmico, faz-se necessariaainclusdo das
pequenas e medi as empresas nesse contexto, para
gue, emmédio elongo prazo, 0 paispossaaumentar
ou consolidar deformaefetivasua participacdo no
mercado internaciondal.

A maior parte das empresas ainda ndo esta
suficientemente preparada paraentrar e competir
em novos mercados, sgja pelo pouco tempo de
atuacdo no mercado internacional, sejapelo grau
de importancia dispensado pela empresa na
preparacao de profissionais para atuarem nessa
area. A capacitacao das pequenas e médias
empresasexportadorasé prioridade parao governo,
uma vez que dois tercos dos empregos sdo
proporcionados por essas empresas.
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Outro fator de grande relevancia para a base
exportadora esta relacionado a burocracia do
processo exportador, em que novamente as
pequenas e médias empresas sao as mais
prejudicadas. Nesse sentido, o governo vem
adotando medidas de desburocratizagdo como a
mudancaocorridarecentemente no Siscomex, que
pode ser acessado via Internet, o que significa
acesso faci| egratuito paraqual quer empresario.

As empresas exportadoras estédo descobrindo
NOVOS e promi ssores mercados, incrementando as
vendas para paises como a China, principal
consumidor mundia degréos, e demaispaisesda
Américado Sul, alémdosjatradicionaisparceiros
doMercosul. Apesar daexpressivacontribuicéo do
agronegocio parao resultado dabalancacomercid,
apautaexportadoraaindaé compostade produtos
com pouco valor agregado, o quedemonstraquea
cadeia produtiva ainda ndo atingiu o grau de
industrializacdo necessario para competir
internaciona mente.

As dificuldades encontradas pelas empresas da
microrregiao de Passo Fundo estéo rel acionadas
principalmente apoucaexperiénciade atuacao no
mercado internaciona . Estarealidadefaz com que
a burocracia, 0 acesso ao crédito e a fata de
profissionai s capacitados, tornem, muitas vezes,
inviavel a permanéncia das micro e pequenas
empresas no mercado externo, pois estasempresas
s80 asmaisvulneraveisno momento de transpor
determinadasdificuldades.

Parafindizar, éimportante criar condigdescadavez
mal ores paraas empresas col ocarem seus produtos
nos mais diversos mercados mundiais,
possi bilitando, destamaneira, aumentar o volume
de suas exportacdes, como ficou evidenciado na
pesquisa. Este aumento, sevier acompanhado de
medidas quefacilitem asexportacles, taiscomo a
reducdo de impostos, 0 acesso ao credito e a
reducdo da burocracia, pois é horade comecar a
exportar em* quilo endo somenteemtonelada’.
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