UNIVERSIDADE DO EXTREMO SUL CATARINENSE-UNESC
CURSO DE ADMINISTRACAO-LINHA DE FORMACAO

ESPECIFICA EM COMERCIO EXTERIOR

MAURICIO DA SILVA BORGES

ANALISE DO PERFIL PROFISSIONAL DOS VENDEDORES EXTERNOS
(TRADERS), QUE ATUAM NAS EMPRESAS DE REVESTIMENTOS CERAMICOS
DA REGIAO SUL DE SANTA CATARINA

CRICIUMA

2013






UNIVERSIDADE DO EXTREMO SUL CATARINENSE-UNESC
CURSO DE ADMINISTRACAO-LINHA DE FORMACAO

ESPECIFICA EM COMERCIO EXTERIOR

MAURICIO DA SILVA BORGES

ANALISE DO PERFIL PROFISSIONAL DOS VENDEDORES EXTERNOS
(TRADERS), QUE ATUAM NAS EMPRESAS DE REVESTIMENTOS CERAMICOS
DA REGIAO SUL DE SANTA CATARINA

CRICIUMA

2013



MAURICIO DA SILVA BORGES

ANALISE DO PERFIL PROFISSIONAL DOS VENDEDORES
EXTERNOS (TRADERS), QUE ATUAM NAS EMPRESAS DE
REVESTIMENTOS CERAMICOS DA REGIAO SUL DE SANTA

CATARINA

Monografia apresentada ao curso de
Administracdo de Empresas com linha
especifica em Comércio Exterior da
Universidade do Extremo Sul Catarinense
UNESC, como requisito parcial para a
obtencdo do titulo de Bacharel em
Administragao.

CRICIUMA

2013



MAURICIO DA SILVA BORGES

ANALISE DO PERFIL PROFISSIONAL DOS VENDEDORES EXTERNOS
(TRADERS), QUE ATUAM NAS EMPRESAS DE REVESTIMENTOS CERAMICOS
DA REGIAO SUL DE SANTA CATARINA

Monografia  aprovada pela Banca
Examinadora para a obtencédo do Grau de
Bacharel em Administragdo, no Curso de
Administracdo da Universidade do
Extremo Sul Catarinense, UNESC.

Cricilima, 10 de maio de 2014.

BANCA EXAMINADORA

Prof. Esp. Wagner Blauth — (UNESC) - Orientador



Dedicatéria

Dedico este trabalho a toda minha
familia, primeiramente meu pai que
teria muito orgulho de mim se fosse
vivo, minha mée, esposa e filhos por
terem apoiado e fazerem parte desta

conquista.



AGRADECIMENTOS

A Deus, que me guia nos momentos dificeis e me fortalece nas fraquezas.

Aos meus Familiares, pais, esposa, filhos e irmédos que me deram forca

durante esta caminhada para realizacdo deste sonho.

Ao meu orientador Wagner Blauth pela elaboracdo desta monografia, e
aos professores da UNESC no qual nesse processo me transmitiram conhecimento,

educacao, cultura, informacao e uma visao mais abrangente do mundo.

A dois professores especiais Julio Zilli e Izabel que foram mais que

professores, foram incentivadores.

A todos os colegas académicos que transmitiram também um pouco de

seus conhecimentos e amizades realizadas durante esta etapa.



RESUMO

BORGES, Mauricio da Silva. Analise do Perfil Profissional dos Vendedores
Externos (TRADERS), Que atuam nas Empresas de Revestimentos Ceramicos
da Regido Sul de Santa Catarina. Monografia do Curso de Administracdo com linha
especifica em Comércio Exterior, da Universidade do Extremo Sul Catarinense,
Unesc, Criciima.

A profissdo de Trader que € o mesmo que vendedor externo pode ser exercida por
um vendedor de nacionalidade do pais sede exportador, como pode ser um
vendedor estrangeiro. A empresa é quem decide no momento da contratacdo
dependendo da necessidade e disponibilidade de mercado. Neste contexto o
objetivo deste trabalho foi analisar o perfil profissional dos vendedores externos
(traders), que atuam nas empresas do segmento ceramico da Regido Sul de Santa
Catarina, suas qualificacdes e territério em que atuam. Para sua concretizacao
foram definidos os seguintes objetivos especificos: conhecer a profissédo de trader
verificar Bibliograficamente as qualificagbes para o desenvolvimento desta atividade,
analisar o perfil dos traders de revestimento ceramico da Regido Sul de Santa
Catarina, segundo percepcédo destes profissionais, conhecer as competéncias e
habilidades desenvolvidas para o exercicio da profissdo. Para Fundamentar o tema
foram introduzidos assuntos relevantes quanto ao processo que antecede as
negociacfes, 0s 0rgaos governamentais e suas funcdes e beneficios de impostos
nas exportacdes. O ponto de destaque da pesquisa foi acesso as informacdes
coletadas no campo de pesquisa no qual trouxeram informacdes de profissionais
gue estdo atuando na area que servem como ferramenta de estudo ou de trabalho
para quem tiver interesse. Os resultados apontaram que o perfil dos vendedores
externos de revestimento ceramicos da regido sul de Santa Catarina sdo solteiros
entre 20 e 40 anos que dominam no minimo 2 idiomas além do patrio e viajam uma
vez por més.

Palavras-chave: Trader, Perfil, exportacao.
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1 INTRODUCAO

A partir de 1970 novas tecnologias foram se desenvolvendo e
aperfeicoando num processo tdo rédpido que as substituicdes de produtos e
matérias-primas sdo cada vez mais imediatas [..] e 0 mercado exigindo maior
aproximacao entre as empresas, e que essas escolham se ficam sés no mercado
interno ou se lancem no mercado internacional (VASCONCELLOS; LIMA; SILBER
2006).

O envolvimento da economia brasileira a partir dos anos 90 com o
mercado internacional aumentou sua industrializacdo devido suas politicas
comerciais externas e ativas e variadas proporcionando aumento tanto nas
exportacdes como nas importacdes. (BAUMANN, RENATO 2004).

Com o tempo o homem foi percebendo que era dificil produzir tudo o que
precisava e que seria mais facil produzir 10 produtos iguais do que sete diferentes,
assim nasceu a divisdao do trabalho produzindo o que precisava e trocando o

excedente]...] as trocas nos dias atuais ultrapassaram as fronteiras. (MAIA 2003).

Os recursos que um pais tem em abundancia ou escassez € um dos

maiores motivos de tanto ocorrer uma exportacdo como importacao (KEEDY 2004).

O Brasil ocupa o 22° lugar nas exportacdes com 1,3% de todo volume de
exportacdo / importacdo efetuada no mundo, balanca comercial de 2012
(MDIDC,2013).

Keedi (2004) afirma que o profissional de comércio exterior deve ter
amplos conhecimentos para exercer de forma devida sua funcdo. Normalmente
conhece véarios idiomas estrangeiros, e estar familiarizado com os habitos, gosto,
costumes, simbolos, religides, leis, de acordo com o pais que se esta negociando,

exercendo a melhor maneira possivel de realizar seu trabalho.

Murta (2005) intensifica a importancia da postura que a empresa
exportadora deve ter referente ao material promocional elaborado, sua qualidade,
acabamento do produto, utilizacdo do idioma do pais negociado, quando néo for

possivel, em inglés ou mesmo bilingue, trilingue.
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Murta (2005) relata que as empresas que buscam seu espago no
mercado internacional, para terem sucesso, sao relevantes que utilizem de pesquisa
de mercado, pois ha forte concorréncia, e por meio dessa pode se identificar
importadores, caracteristicas e particularidades dos mercados-alvo, tratamento
administrativo as importagfes, barreiras tarifarias, incentivos as importacdes, e
outros dados interessantes.

O presente estudo objetiva destacar o perfil dos Traders que atuam no
ramo de revestimento ceramico da Regido Sul de Santa Catarina, relatando suas

habilidades e conhecimento necessario para exercer a fungéo.

1.1 TEMA

Andlise do perfil profissional dos vendedores externos (TRADERS), que

atuam nas empresas do segmento ceramico da Regido Sul de Santa Catarina.

1.2 PROBLEMA

Muitos profissionais de Comércio Exterior tem ambicdo de se tornarem
Traders, portanto o perfil necessario de cada trader pode variar conforme a area em
que atua no mundo, e 0 segmento que representam.

Baseado neste contexto busca-se responder o seguinte questionamento
de pesquisa: Qual o perfil profissional dos traders que atuam nas empresas do

segmento ceramico da regido sul de Santa Catarina?

1.3 OBJETIVOS
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1.3.1 Objetivo Geral

Analisar o perfil profissional dos vendedores externos (traders), que

atuam nas empresas do segmento ceramico da Regido Sul de Santa Catarina.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Conhecer a profissao de trader.

e Verificar Bibliograficamente as qualificagbes para o desenvolvimento desta
atividade.

e Analisar o perfil dos traders de revestimento ceramico da Regido Sul de Santa
Catarina, segundo percepcao destes profissionais.

e Conhecer as competéncias e habilidades desenvolvidas para o exercicio da

profissao.

1.4 JUSTIFICATIVA

Garcia (2001) afirma que com o surgimento da Globalizagcdo e a
diversificacdo de mercado, as empresas se sentiram atraidas, e verificaram a
necessidade de um envolvimento com o mercado internacional. Entdo, com essa
oportunidade surgiram algumas dificuldades como idiomas, economia, distancia,
politicas religido etc. Através de todo mecanismo que envolve as atividades
administrativas, logisticas e politicas, é o trader que faz a parte de negociar com a
empresa interessada em comprar os produtos/servicos.

O objetivo do trader é levar o que a empresa tem para ofertar ao
mercado e fazer a melhor negociacéo possivel conforme as metas da empresa.

Para a Universidade do Extremo Sul Catarinense — UNESC, o presente
estudo torna-se relevante, por ser mais um instrumento de estudo, para professores
e académicos, em uma &rea carente de assunto e de dificil acesso.

Esta pesquisa tem o objetivo de conhecer o trabalho dos traders, e suas
habilidades exercidas, se tornando oportuno ao pesquisador, universidade,

empresarios e aqueles que queiram atuar na fungao.
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As empresas teriam mais conhecimento sobre as funcfes dos traders,
facilitando suas estratégias de negociacdes internacionais, podendo ofertar um
impacto positivo nas suas exportacoes.

O estudo se torna viavel ao pesquisador visto que o0 mesmo reside na
regido sul de Santa Catarina, e tem acesso as entrevistas com os traders da regiéo,
0 que facilita a pesquisa de campo.



20

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Este tdpico tem como objetivo, apresentar as principais definicdes
envolvendo o tema abordado, contemplados por meio de pesquisas em livros de
autores renomados na area de comércio exterior.

Entre as informag0es apresentadas se objetiva destacar a globalizagéo e
0 comeércio exterior, o Brasil e o comércio exterior, a atividade de exportacdo, o
profissional de comércio exterior, habilidades necessarias ao profissional de

comeércio exterior, a profissdo trader que € o assunto principal abordado.

2.1 A GLOBALIZACAO E O COMERCIO EXTERIOR

Keedi (2004) afirma que o processo de Globalizacdo que vinha crescendo
aos poucos durante séculos agora tomou impulso e teve grande propor¢do na
década de 90 se tornando mais visivel a todos.

Oliveira (1999) afirma que o mercado mundial exige uma nova ordem,
com caracteristicas basicas de volume e veloz movimentacao de capitais, bem como
a formacéao de estruturas integradas de produtos de bens e servicos.

Torres (2000) atribui a globalizacdo como a falta de capacidade de
intencdo e regulacdo econOmica entres estados nacionais, tornando-o0s
interdependentes, entre regides e paises.

Keedi (2004) afirma que os paises que fazem comércio exterior estao
vendendo partes do mundo, suas culturas, tecnologia. O mesmo processo se da na
importacéo, pois se compra produtos produzidos fora os produtos estrangeiros estao
todos incorporados nesse produto.

Sutherland Apud Oliveira (1999) relata sobre a transicdo que 0s paises
terdo com a influéncia da globalizacdo ao mercado internacional, os paises mais
industrializados ou desenvolvidos terdo o crescimento econdmico, um aumento da
produtividade, e a criacdo de novos empregos. Nos paises em desenvolvimentos,
os chamados Emergentes (China, Brasil, india) existe a oportunidade de aproveitar o
momento com as vantagens da globalizacdo podendo propiciar no aumento das

exportacdes na medida em que essas nacdes forem se reintegrando ao mercado
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internacional de capitais retendo investimentos produtivos. Os paises menos
beneficiados serdo os de baixa renda, os subdesenvolvidos, pois terdo possibilidade

de elevar um pouco seu nivel de vida.

Keedi (2004) esclarece sobre as dificuldades percebidas, a distancia,
envolvendo transporte e logistica, custo de compra e venda dos produtos [...] 0
idioma do pais interlocutor em geral diferente do nosso [...] quanto maior
conhecimento de idiomas além do patrio facilita a comunicagéo e criam-se melhores

condi¢cbes de negociacoes.

As normas legais que todos os paises tém, sdo diferentes uma de outras
0 que requer conhecimento das leis com o pais comercializado [...] podendo se
utilizar de um suporte de escritorio de advocacia nacional ou internacional,

especializado no assunto de comércio exterior. (KEEDI,2004)

Torres (2000) afirma a importancia ou necessidade de ingressar no
comércio exterior conforme dados da OMC, visto que o comércio mundial tem
crescido a taxas jamais vistas. O envolvimento das pessoas direta ou indiretamente

com a pratica do comércio exterior.

Torres (2000) relata que em busca de novos mercados, minam a
capacidade dos governos nacionais de manterem seus mercados internos fechados

aos produtos estrangeiros e a participacdo direta das empresas estrangeiras.

2.2 O BRASIL E O COMERCIO EXTERIOR

Keedi (2004), afirma que o comércio exterior pode ndo estar relacionado
somente a empresas como também paises com escassez de mercadoria devido a
necessidade de todos os paises podem estar relacionados com a falta ou ndo de

recursos, clima, capital, trabalho, etc.

Marques (1999), relata a importancia da maquina executiva do governo
federal que realizara estratégias, tomada de deciséo, implementacéo e fiscalizagédo

dessas politicas com base nas normas de comércio exterior do Brasil.
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Ainda segundo dados do MDIC, no ano de 2011, o comércio exterior
brasileiro obteve um montante na importacdo/exportacdo totalizando US$ 482,3
bilhdes com ampliacédo de 25,7% sobre 2010, quando atingiu 387,7 bilhdes.

Segundos dados do MDIC, as importacdes encerraram o0 periodo com o
valor de US$ 256,0 bilhdes e as importacdes US$ 226,2 bilhdes, ambos registrando
recordes em relacdo a 2010. Cabendo as exportagbes 26,8% e as importacdes
24,5% de crescimento. Esses percentuais indicam a solides brasileira no mercado
internacional.

A tabela 1 demonstra na primeira coluna a posicdo em que cada pais se
encontrava em 2011 e 2012, em forma de ranking, em sequéncia pais importador,
valor importado em bilhdes convertidos em ddlares, na sequéncia o percentual da
participacdo de mercado e a variacdo em relacdo ao ano anterior.

Analisando os paises com maior poder de barganha os Estados Unidos
com 12,6% do total de importacdo em todo mundo é o pais que mais importa
seguido por China com 9,6% de participacdo de mercado Internacional e Alemanha
com 6,8 % de participacdo, sdo os trés paises importadores que ultrapassam a casa
de um bilh&o de ddlares anual.

Embora o Brasil ocupasse o 25° lugar em 2009, j& apareceu na 20°
posicdo em 2010, no 21° lugar em 2011 e 22° lugar em 2012 com 1,3% da fatia do
comeércio mundial.

E perceptivel o crescimento nas importacdes brasileira de 25° para 20°
lugar, e se instabilizando em torno de 21° um relevante crescimento em t&o curto
tempo, caiu um pouco e se instabilizou diante de todas as crises que atualmente
atingi alguns paises Europeu.

O Brasil por ser um dos paises emergentes é normal seu crescimento
com era em que vivemos hoje a globalizacéo e tecnologia em um mundo velos em
informacdao e integracao de culturas e linguas.

Sabendo que Importacdo e Exportacdo sdo uma via de méao dupla,
ambas dependendo uma da outra, o que torna um pais mais atraente é aquele que
importa bastante, como é bem visto pelo resto do mundo os Estados Unidos e
China.



Tabela 1: Principais paises importadores mundiais.
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ORDEM DE PAIS VALOR PARTICIPACAO  EM | VARIAGAO
RANKING (%) EM (%)

2011 2012

01 01 ESTADOS UNIDOS 2335 12,6 3,1
02 02 CHINA 1818 9,8 4,3
03 03 ALEMANHA 1167 6,3 -6,9
04 04 JAPAO 886 4,8 3,7
06 05 REINO UNIDO 680 3,7 6,9
05 06 FRANCA 674 3,6 -5,7
07 07 PAISES BAIXOS 591 3,2 -1,0
10 08 HONG KONG, CHINA 554 3,0 8,4
09 09 COREIA DO SUL 520 2,8 -0,8
12 10 iINDIA 489 2,6 8,4
08 11 BELGICA+ LUXEMBURGO 462 2,6 12,7
13 12 CANADA 475 2,5 2,7
11 13 BELGICA 462 2,5 -6,9
15 14 CINGAPURA 380 2,0 3,9
16 15 MEXICO 380 2,0 5,3
17 16 RUSSIA 335 1,8 3,7
14 17 ESPANHA 332 1,8 -8,3
18 18 TAIWAN 270 1,5 4,1
19 19 AUSTRALIA 261 1,4 71
22 20 TAILANDIA 248 1,3 8,8
20 21 TURQUIA 237 1,3 -1,7
21 22 BRASIL 233 1,3 -1,7
25 23 EMIRADOS ARABES UNIDOS 220 1,2 7,3
24 24 SUICA 198 1,1 -4,7
27 25 MALASIA 197 1,1 4,8
23 26 POLONIA 196 1,1 -5,8
29 27 INDONESIA 190 1,0 8,0
26 28 AUSTRIA 178 1,0 7,3

Fonte: Source OMC/WTO (pg 32).
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Analisando o mercado mundial através da tabela 1, podemos observar
que a variacao percentual, ou o desempenho da maioria dos paises ficou de forma

deficitaria incluindo o Brasil.

2.2.1 Principais Parceiros Comerciais do Brasil

Tabela 2: Principais paises parceiros comerciais do Brasil
Principais Paises Compradores

USS$ Milhdes- 2011 (2012)

01 China 44.315 41.228 -7,0 17,
02 Estados unidos 25.805 26.849 3,5 11,1
03 Argentina 22.709 17.998 -20,8 7,4
04 Paises Baixos 13.640 15.041 10.3 6,2
05 Japdo 9.743 7.956 -16,0 3,3
06 Alemanha 9.039 7.277 19,5 3,0
07 Italia 5.441 4.581 -15,8 1,9
08 Chile 5.418 4.602 -15,1 1,9
09 Reino unido 5.230 4.519 -13,6 1,9
10 Espanha 4.706

11 Coréia do Sul 4.694 4.501 -4,1 1,9
12 Venezuela 4.592 5.056 10,1 2,1
13 Franca 4.319 4.107 -4,9 1,7
14 Russia 4.216

15 Bélgica 3.960 3.742 -5,5 1,5

Fonte: SECEX/MDIDC.

Com base nos dados analisados, conforme tabela 2 podemos observar
gue os principais importadores do Brasil; em primeiro a China com 41.228 bilhdes de

dolares é o principal importador nacional, registrando -7% no mesmo periodo em
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relacdo ao ano anterior, com participacdo de 17,% das exportacbes Brasileiras, em
segundo lugar o Estados Unidos 26.849 bilhdes de ddlares com variagdo percentual
positiva de 3,5%, representando 11,1% de toda exportacéo efetuada pelo Brasil, em
terceiro lugar a Argentina 17.998 bilhdes e com variacdo percentual de -20,8%
ocupando 7,4% das exportacles brasileira, juntos esses paises compram do Brasil
mais de um terco de toda exportacao, ou seja, 35,5%.

2.2.2 Principais Blocos Exportadores do Brasil

Grafico 1: Principais Blocos Exportadores do Brasil

Participacao % das exportagoes por bloco econdmico 2012

Blocos Exportadores do Brasil
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Fonte: SECEX/ MDIDC.
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Com analise da figura 1 podemos destacar todo o exercicio de
Exportacéo do Brasil e seus principais parceiros comerciais e ainda relatando o tipo
de produto Exportado como exemplo a Asia principal consumidor de produtos
basicos exportando 22,8 milh6es no ano de 2012 seguido pela Unido Europeia com
10,75 no mesmo periodo e liderando o consumo de produtos Manufaturados ou seja
0 produto acabado a América Latina nos compra 17,25 milhdes seguido pela Uniao

Europeia que nos compra 6,62 milhdes no ano relativo de 2012.

2.2.3 Orgdos governamentais do comércio exterior brasileiro

Lopes (2005), afirma que a politica de comércio exterior € o ato de o
Estado governar utilizando-se de medidas cabiveis, quanto ao Brasil e os demais

paises.
2.2.3.1 MDIC

Keedi (2004), afirma que o MDIC é o mais importante 6rgdo na area de
comércio exterior [...] tendo como principal compromisso na area internacional a

politica de desenvolvimento da industria, do comércio e dos servi¢os; politica de
comércio exterior, a regulamentacdo e execucdo dos programas e atividades
relativos a area; empregando os mecanismos de defesa comercial e participacdo em
negocia¢des internacionais com relacdo ao comércio exterior.

O MDIC é dividido em diversos 6rgaos e departamentos como a Camex, a
Secex, o0 Decom, o Depla, o Deint e o Decex. A seguir sdo descritas as funcdes de

cada um destes 6rgaos relativos ao comércio exterior Brasileiro.

2.2.3.2 Camex

Keedi (2004) relata que a Camex, Camara de Comércio Exterior do

Conselho do governo, € um 6rgao interligado ao MDIC, a mesma é integrada pelo
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Ministro do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior e que a preside; e
Ministros Chefes da Casa Civil; da Fazenda; do Planejamento Orgcamento e Gestéo
das Relacbes Exteriores e da Agricultura Pecuaria e abastecimento. Também

podem estar sendo vinculada a Camara representante de outros 6rgaos do governo.

Andrade (2010) relata que a Camex tem por objetivo a criacdo, adocéo,
implementag&o e comando de politicas e exercicios relativos ao comércio exterior de

bens e servicos, incluindo o turismo.

hY

Ainda afirma que compete a Camex dentre outros atos necessarios a
consecucao dos interesses politicos de Comércio Exterior visando a fortalecimento

competitivo do Brasil na economia internacional (ANDRADE 2010).

Lopes (2005) afirma que o 6rgdo superior € relevante ao Conselho de

Ministros, composto pelos seguintes ministros de Estado:

e Do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior (MDIC)
presidente do conselho.

e Da Fazenda (MF) — substituto do presidente;

¢ Das RelacGes Exteriores (MRE);

e Da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (mapa);

e Chefe da Casa Civil da presidéncia da republica;

¢ Do Planejamento, orcamento e gestdo (MP).

2.2.3.3 Secretaria de Comércio Exterior (Secex)

Keedi (2004) afirma que a SECEX é um 06rgao encarregado de formular
propostas de politicas e programas de comércio exterior e estabelecer normas
necessarias a sua implementacao.

A Secex tem a obrigacéo de propor medidas, em torno das politicas fiscal
e cambial, de financiamento de recuperacao de créditos a exportacdo, de seguro, de
transportes e fretes e de promog&o comercial. E responsavel por propor estratégias

que articulem o emprego do instrumento aduaneiro com metas gerais de politica de
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comeércio exterior, cabendo a mesma propor aliquotas para o imposto de importacao
e suas alteracdes. (KEEDI, 2004)

Esta secretaria tem participacdo relevante nas negociacdées em acordos
ou convénios internacionais relacionados com o comércio exterior e implementar os
mecanismos de defesa comercial do pais protegendo de préticas de comércio
prejudiciais a seu desenvolvimento, e apoiar o exportador submetido a investigacédo
de defesa comercial no exterior. (KEEDI, 2004)

E o 6rgdo incumbido de realizar estatisticas e controlar a entrada e saida
de mercadorias por meio do Siscomex. Através desse 6rgdo sao impostos 0s
procedimentos administrativos a serem cumprido por importadores e exportadores,
como licenciamento automatico ou ndo automatico das importacbes ou outras
exigéncia. (KEEDI, 2004)

Werneck (2007) afirma estar ligada a estrutura do Ministério do
Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior (MDIC) [...] atuando em duas linhas
principais: na articulacdo e na implantacéo na politica de comércio exterior brasileira,
atuando com outros paises, como diretamente com importadores e exportadores
brasileiros.

Werneck (2007) relata que esta secretaria se subdivide em quatro
departamentos, os quais suas atividades sao exercidas, podendo ser analisadas no

organograma a seguir:

Grafico 2: A Secretaria de Comércio Exterior e seus departamentos

SECEX

DECEX | DEINT DECOMpE DEPLA

Fonte: keedi (2004).
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2.2.3.4 Departamento de Operacdes de Comeércio Exterior (Decex)

Lopes (2005) afirma que o Decex é encarregado pelas operacdes de
comércio exterior (analise e regulamentacdo de aspectos comerciais) e pela
administracdo do sistema integrado de comércio exterior (Siscomex).

Keedi (2004) relata seu compromisso de elaborar, acompanhar e analisar
estudos sobre a evolucdo da comercializacdo de produtos e mercados estratégicos
para 0 comeércio exterior brasileiro com base nos parametros de competitividade

setorial e disponibilidade mundial.

2.2.3.5 Departamento de Defesa Comercial (Decom)

Lopes (2005) afirma que com abertura comercial, as empresas brasileiras
se sentiram mais expostas, consequentemente podendo haver ou ndo medidas

antidumping, compensatérias e de salvaguardas, temas de alcadas do Decom [...].

Ratti (2006) relata o acompanhamento, verificando a conveniéncia e o0s
meios de propostas de compromissos e de pregcos estabelecidos nos acordos

multilaterais, regionais ou bilaterais no campo de defesa comercial.

Lopes (2005) ainda relata a manifestagdo do Decom que participa de
negociacbes em 6rgaos internacionais, assim como presta assisténcia e prepara

defesa brasileira em processos externos, juntos com outros 6rgaos.

2.2.3.6 Departamento de Negociacdes Internacionais (DEINT).

O DEINT é um departamento que ampara, informa, entende e orienta a
participacdo brasileira em negociacbes de acordos de comércio exterior e orienta
sobre a extensdo e retirada de concessbes comerciais brasileiras, oferecendo
acompanhamento a acordos, com o intuito de integracéo entre érgaos privados e do

governo. (Werneck,2008)
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2.2.3.7 Departamento de Planejamento e Desenvolvimento do Comércio Exterior
(DEPLA)

Keedi (2004) relata suas competéncias afirmando que este 6rgao dispbe
e acompanha a execuc¢do das politicas e dos programas de comércio exterior,
elabora propostas de planejamento da agcdo governamental, com foco em comércio

exterior.

Este departamento € responsavel pelo desenvolvimento de estudos de
mercados e produtos estratégicos para expansdo das exportacdes brasileiras.
(RATTI, 2006)

Ratti (2006) relata ainda o planejamento e execucdo de programas de
capacitacdo em comeércio exterior voltado as pequenas e médias empresas sao de

responsabilidade do Depla.

Keedi (2004) disserta sobre o referido departamento afirmando que suas
atribuicbes encontram-se voltadas a politica de crédito e financiamento as
exportacdes, principalmente do Proex - Programa de Financiamento as
Exportacbes; desenvolver e acompanhar, em coordenacdo com os demais 6rgaos

envolvidos, a politica do seguro de crédito a exportacao.

Também ¢€é de responsabilidade do Depla o acompanhamento de
assuntos do Comité de Avaliacdo de Créditos ao Exterior- Comace. E a prestacao
de apoio técnico e administrativo ao conselho nacional das Zonas de

Processamento de Exportacédo. (RATTI, 2006).

2.2.3.8 Ministério das relacfes exteriores

Este ministério tem a responsabilidade pela politica do Brasil no exterior,
através das embaixadas e consulados com a grande importancia de catalogar
oportunidades as empresas brasileiras no exterior, tendo um programa de promogao
comercial, disponibilizando as empresas brasileiras para acesso a feiras e eventos
internacionais. (MARQUES, 1999)
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Marques (1999) relata ainda que através do Itamaraty, 0 empresario tem
acesso a informagBes sobre possiveis importadores, enderecos e pessoas de

contatos das representacdes brasileiras no exterior.

2.2.3.9 Banco Central do Brasil (BACEN).

O BACEN é um o6rgdo do ministério da fazenda que entre outras
competéncias, tem como responsabilidade, a fiscalizacdo do fluxo de capitais
estrangeiros de forma a assegurar o integro funcionamento do mercado cambial.
(DA SILVA 2008)

2.3 A Atividade de Exportacao

Keedi (2004) define que exportacdo pode ser de bens ou servi¢os, sendo
bens como mercadoria transportada entre paises, e servicos como o préprio nome ja
diz a prestacdo de servicos podendo ser venda de assessoria, consultoria
conhecimento, transporte, turismo, etc.

Para Da Silva (2008) a exportacdo € producdo de mercadorias em um
pais e negociado a outro pais, e sdo muitos 0os conceitos baseados nas operacdes
internacionais:

Da Silva (2008) apud Ratti (2001) define o conceito para exportacao
sendo a remessa de bens do pais fabricante ao pais importador e os servigos a
exportacao sédo (fretes, seguros, servigos bancarios, etc.).

A exportacdo € uma atividade empresarial integrada que exige troca de
informacBes constantemente entre o0s diversos setores envolvidos: comercial,
administrativo, fiscal, financeiro produtivo, de marketing, e de expedicéo.
(DA SILVA, 2008)

Murtha (2005) afirma que a exportacdo aumenta a produtividade da
empresa, ajustando a capacidade ociosa da empresa, aprimorando melhor o produto

ao beneficiar-se com a isencao de tributacdo de produtos internos.
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2.3.1 Formas de realizacao das exportacdes

Segundo Castro (2001) a sistematica administrativa brasileira permite
algumas formas de serem realizadas operacfes de compra no exterior:

Com Cobertura Cambial: sempre que envolver dinheiro/moeda, na
transacéo comercial seja de qualquer nacionalidade importacao /exportacédo de bens
OU Servigos.

Castro (2001) afirma que a Transacdo que determina quase totalidade
nos negocios brasileiros de exportacdo, podendo ser a vista ou a prazo e estao
sempre sujeitas a emissao de RE ou RES ou DSE via Siscomex.

Sem Cobertura Cambial: € a operacdo de exportacdo em que nado
envolvem moeda estrangeira, independentemente de ser a vista ou a prazo.

As operacdes citadas, restritas a determinadas situacfes podem ser dispensadas
da emissao do RE _ Registro de Exportagdo. (CASTRO, 2001)

2.3.2 Formas de exportacéo

Murtha (2005), afirma que a introducdo da empresa no mercado

internacional pode ser realizada por exportacdo direta ou exportacao indireta.

2.3.2.1 Exportacéo direta

Murtha (2005) afirma ser uma venda direta com operacao efetuada pelo
fabricante ou produtor ao importador, sem que haja intermediacéo de terceiros. Esta
forma requer que a empresa esteja em perfeita sintonia com procedimentos de
exportacdo e seus stakehollders. Esclarecendo a utilizacdo da empresa
fabricante/exportadora, de profissional de vendas externas, um agente, trader ou
representante ndo descaracteriza a forma direta de exportacdo, € apenas uma

conexao com a empresa importadora.

Garcia (2001) afirma que é a saida de produtos com destino a um pais no

exterior [...] com a utilizacdo de um representante ou agente intermediando a
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negociacao no Brasil ou no exterior, ndo deixando de ser uma exportacao direta por
isso, podendo ser a empresa importadora uma filial, ou empresa brasileira, ou Matriz

do exportador brasileiro.

Minervini (2001) afirma que o exportador € quem toma inicio a relacéo
direta com o importador, tendo certo controle com a seguinte vantagem: Nocao
direta do mercado, influéncia direta na contratagcdo dos colaboradores, controle de
fluxo mais regular de vendas, aperfeicoamento direto entre estratégia do produto,

preco e distribuigao.

2.3.2.2 Exportacao indireta

Murtha (2005) afirma que sao todas exportacdes efetuadas através de um
terceiro, empresas especializadas, que fazem todos os tramites de exportacéo

aproximando importador/exportador. S&o elas:

e Trading Companies — em termos fiscais, se caracteriza como uma venda no
mercado interno essa operacao equiparada a exportacao;

e Empresa Comercial (exclusivamente) exportadora,

e Empresa Comercial, qgue atua em ambos 0os mercados internos e externos;

e Outra dependéncia da empresa produtora (caracterizando-se uma operacao
direta);

e Consorcio de Exportadores — utilizado por empresas geralmente de um
mesmo segmento, produto para juntas exportarem dividindo beneficios e
lucros. Muito utilizado, e bem sucedido em varios paises, no Brasil € pouco

utilizado.

Garcia (2001) complementa o oposto, afirmando se tratar de uma venda
efetuada no Brasil com destino do produto ao exterior negociada com uma empresa

comercial, firmado o compromisso de sua saida do pais para o exterior.



34

2.3.3 O profissional de comércio exterior

A seguir serdo relatados todos os profissionais que atuam com vendas

externas, o nome que se da a esses e suas funcoes.

2.3.3.1 Agente de exportacao

Minervini (2001) afirma ser uma pessoa fisica ou juridica, que através de
um acordo, cuida das vendas e representa a empresa contratante, recebendo

comissao sobre o total vendido.

Conforme Castro (2001), as despesas com o0 agente de exportacdo ja sdo
incorporadas no final do produto acabado, essa despesa é do importador.

Castro (2001) relata sobre o custo do agente de exportagcdo, quando
houver um, afirmando que este deve ser computado ao preco de exportacdo no
momento da elaboracdo da cota internacional, independentemente da forma de
pagamento escolhida e o seu percentual de remuneragéo acordado.

Castro (2001) afirma ainda que estimulando gerar confianga, com
interesse em negocios futuros, a cotacdo a ser enviada ao potencial cliente no
exterior. Tendo existéncia ou ndo de um agente de exportacdo, deve haver
informacbes de seus dados completos ao importador, sem informar sua

remuneracao.

2.3.3.2 Agente externo

Behrends (2002) relata ser relevante primeiramente a escolha do pais a
ser exportado, sendo que a empresa deve seguir as caracteristicas deste mercado e
um agente local estara mais apto de que um vendedor itinerante da empresa.

Murta (2005) relata que o representante do exportador efetua suas
vendas num determinado mercado ou mercados, com exclusividade de seus
produtos, devidamente sendo remunerado através de comissao previamente

acordada com o exportador.
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Cignacco (2009) afirma ser diferente a funcdo de um vendedor a um
agente, a sua finalidade é promover negdcios por conta e ordem da empresa
exportadora, em busca de novos mercados [...] geralmente sua remuneracao € por

comissoes, calculadas com base em acordos realizados.

2.3.3.3 Corretor (broker)

Murtha (2005) afirma que se trata de um agente especializado em um
grupo de produtos ou setor. Normalmente é utilizado na negociacdo de produtos
primarios (commodities) e atua em bolsas de mercadorias. Sua remuneragéo

também é efetuada através de comisséao.

Minervini (2001) afirma ser um intermediario, com atuacéo especifica em
matérias- primas (commodities) com sua importancia e conhecimento no seu ramo

de mercado.

Pode ser definido como um canal comercial, agindo com flexibilidade nos
mercados internacionais, com funcdo de aproximar a oferta de um produto a
demanda internacional, sendo diferente do agente, o corretor ndo esta ligado nem a
parte compradora nem a vendedora, ndo tendo exclusividade, podendo fechar uma
operacdo comercial a uma empresa, e posteriormente a outra, seu principal objetivo
é fechar acordos comerciais, esclarecendo que este ndo retém a posse fisica da
mercadoria. (CIGNACCO, 2009)

2.3.3.4 Factor

E o agente que recebe mercadoria em consignacio, sendo remunerado

também através de comissao sobre a venda efetuada. (MURTHA, 2005)
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2.3.3.5 Agentes comerciais

Marques (2004) afirma que 0s agentes comerciais sdo empresas que tem
uma carteira de cliente interessado em comprar seus produtos, e outra carteira de
fornecedores dispostos a fabrica-los. Seu trabalho € viabilizar a operacdo comercial

recebendo entdo uma comissao, identificada como comissao de agente.

Para Lopes (2004) os agentes comerciais podem ser tanto empresa ou
pessoa intermediando uma negociacgéo, entre importador e exportador, por conta e
ordem de terceiros [...] tendo posse temporéria do produto, sobre seus cuidados

entre origem e destino.

2.3.3.6 Importador-distribuidor

O Importador-Distribuidor nada mais € do que um comerciante sediado no
pais importador, que tem como objetivo a importacéo e distribuicdo de mercadorias
por atacado. (MARQUES, 2004)

Lopes (2004) afirma que o distribuidor geralmente é uma empresa,
podendo ser pessoa fisica sendo mais raro, que compra do exportador/fabricante,
através de um contrato renovavel periodicamente, adquirindo a mercadoria em seu
préprio nome, estocando e vendendo posteriormente com margem de lucro que lhe

convir.

2.3.3.7 Subsidiaria de vendas do produtor-exportador

Consiste em uma empresa fundada no pais de destino, que por conta e
riscos proprios de montar e manter rede distribuicAo nagquele mercado existente.
(MURTHA, 2005)
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2.3.3.8 Redes de comerciantes atacadistas e varejistas

Murta (2005) afirma que é estabelecida no pais de destino, onde dirige
departamento de importacdo proprio e viabiliza a distribuicdo do produto, inclusive

através de subsidiarias.

2.3.3.9 Exportacéo via trading companies

Para Behrends (2002) as empresas que nao tem estrutura adequada para
exportar, ou ndo tem volume de exportacdo, ndo justificando a criacdo de um
departamento especifico, a alternativa encontrada é a o auxilio a uma trading

companies ou de uma comercial exportadora.

Garcia (2005) afirma que exportacdo via trading company € um dos
principais caminhos nas exportacbes [...] sendo realizada por empresa de porte

meédio para grande transmitindo seguranc¢a nas negociacoes.

2.3.4 Habilidades necessarias ao profissional de comércio exterior

O profissional de comércio exterior deve ter amplos conhecimentos para
exercer de forma devida sua funcdo. Normalmente conhece varios idiomas
estrangeiros, e esteja familiarizado com os habitos, gosto, costumes, simbolos,
religides, leis, de acordo com o pais que se estd negociando, exercendo a melhor

maneira possivel de realizar seu trabalho. (KEEDI, 2004)

Murta (2005) intensifica a importancia da postura que a empresa
exportadora deve ter referente ao material promocional elaborado, sua qualidade,
acabamento do produto, utilizacdo do idioma do pais negociado, quando nao for
possivel, em inglés ou mesmo bilingue, trilingue.

As empresas que buscam seu espaco no mercado internacional, para
terem sucesso, sdo relevantes que utilizem de pesquisa de mercado, pois ha forte

concorréncia, e por meio dessa pode se identificar importadores, caracteristicas e
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particularidades dos mercados-alvo, tratamento administrativo as importacoes,
barreiras tarifarias, incentivos as importacbes, e outros dados interessantes.
(MURTHA, 2005)

Beherends (2002) afirma ainda que o primeiro passo no fluxo da
exportacdo € a negociacdo, mas a alguns passos que antecedem essa etapa, a
pesquisa de mercado indicard a maneira como a empresa vai introduzir seu produto
no mercado externo, tendo procedimentos diferentes do mercado interno.

Beherends (2002) relata ainda os cuidados da pesquisa, seja através de
feiras, Publicacdes estatisticas, Camaras de comércio e/ou Embaixadas Brasileiras,
no mercado alvo, a demanda do produto também pode ser encontrada na pesquisa
de mercado.

A concorréncia local ou de outros paises, devem ser devidamente
analisados pelo exportador, se o concorrente local que ndao paga imposto de
importacdo nem esté sujeito a barreiras néo tarifarias € competitivo com o produto a
ser exportado. (BEHERENDS, 2002)

2.3.5 Os passos da negociacao

Keedi (2004) afirma que a preparagdo se inicia com 0S cumprimentos
para saber quem € quem, é necessario que ambos tenham poder para negociar,
estabelecer necessidades: quando um produto a ser ofertado tem que haver uma
necessidade ou interesse da parte compradora, fixar objetivos: manifestar clareza na

intencdo da negociacao.

Keedi (2004) também relata o poder que cada um tem para negociar seja
comprador ou vendedor sdo eles: o poder da informagé&o, o poder da experiéncia, 0
poder das relacdes, e o poder carismatico sdo atributos que o negociador adquire e

influéncia no ato da negociacéo.

Keedi (2004) mostra a importancia da interagdo sendo, aquecimento; sdo
momentos que antecedem as apresentacgdes, as cortesias usuais no encontro entre
as partes. Sondagem; séo identificados entre as partes os propositos de seu
encontro. Estabelecer alternativas; o negociador deve dispor de alternativas, seja de

preco, produtos, prazo de entrega etc.
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O Fechamento é momento critico da consagracao de uma negociacao. E
na Despedida; os negociadores deverdo estimular possiveis encontros. As

despedidas devem ser cordiais projetando negociacdes futuras. (KEEDI, 2004)

2.3.6 Requisitos basicos de um negociador

Os negociadores devem considerar que, a outra parte (cliente) ndo é um
inimigo, use o termo condicional, nunca volta atras proponha um novo caminho,
quem tem presa perde, tudo é negociavel, sempre melhor sdo seus objetivos, eles

sabem tudo, a sorte ndo existe, aviste sempre o futuro. (KEEDI, 2004)

2.3.7 O cenério

Keedi (2004) relata alguns topicos aonde se realizara as negociacoes; a
sala de negociacao deve ser ampla e comoda, a iluminagéo boa, lugares na mesa,
mesa redonda, cadeiras simétricas e de mesma altura, ajuda com documentos;

dossié de informacoes.

2.3.8 A profissédo de Trader

Cignacco (2009) afirma que o vendedor internacional é um funcionario da
empresa com a funcdo de realizar negdcios no exterior [...] geralmente tendo
remuneracdo minima fixa devida seus gastos, como viagens com pessoal de
vendas, incluindo estadas, deslocamento, alimentac&o entre outros gastos, e a outra

parte de sua remuneracdo sendo por comissao de vendas.

Keedi (2004) afirma que uma das importantes areas de todo 0 processo
de comercializacéo internacional é a de trader, que é um vendedor externo que pode

atuar tanto na exportacdo quanto na importacdo, sendo responsavel pela venda ou
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compra internacional da empresa. Ele deve ter um nivel de conhecimento em

diversas &reas para que sua funcéo seja exercida com eficacia.

A quantidade de idiomas exercidos torna esse profissional mais
internacionalizado, e a familiarizacdo dos habitos, gostos, costumes, simbolos,
religido e leis, do pais que se esta negociando influenciardo na realizacdo de um
trabalho bem sucedido (KEEDI, 2004).
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Andrade (2005) relata que a “Metodologia € o conjunto de métodos ou
caminhos que séo percorridos na busca do conhecimento”.
S80 pesquisas técnicas com estrutura cientifica que visam abordar

ideias, através de linhas de raciocinio interligadas.

3.1 TIPOS DE PESQUISAS

Ruiz (2002) afirma que para qualquer tipo de pesquisa se faz necessario
a utilizacado de pesquisa bibliogréfica.

Nesta pesquisa foi utilizado o meio de pesquisa bibliogréfica, através de
livros, artigos de jornais e revistas e entrevistas.

Gil (1996) relata a pesquisa bibliografica sendo utilizada a partir de

material ja elaborado, consulta de livros e artigos cientificos.

3.1.1 Pesquisa de campo

A pesquisa foi desenvolvida em Cricidma abrangendo toda Regido Sul de
Santa Catarina através de internet e descritiva, as empresas de Revestimentos

Ceramicos que se dispuseram responder o questionario.

3.1.2 Plano de Andlise de Dados

O Plano de analise de Dados foi elaborado através de tabelas e graficos

para melhor compreenséao do leitor.



4 ANALISE DOS RESULTADOS
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A seguir sdo demonstrados os resultados obtidos com a coleta de dados

realizada junto aos profissionais de comeércio exterior que atuam diretamente com os

clientes estrangeiros.

Os dados estao dispostos em tabelas e graficos para melhor interpretacéo

e analise por parte do leitor.

4.1 PERFIL DA EMPRESA

Entre as empresas pesquisadas percebe-se que em sua maioria

classificam-se como de grande porte contando com milhares de colaboradores e

com faturamento bruto anual bastante significativo.

4.1.1 Capital da Empresa:

Tabela 3: Capital da Empresa

Alternativas

Frequéncia absoluta

Frequéncia relativa

100% nacional 3 75%
100% estrangeiro 0 -
misto, majoritariamente nacional 1 25%
misto, majoritariamente estrangeiro 0 -
TOTAL 4 100%

Fonte: dados da Pesquisa.



Grafico 3: Capital da Empresa
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Capital da Empresa

B 100% nacional

B 100% estrangeiro

¥ misto, marjoritariamente
nacional

B misto, marjoritariamente
estrangeiro

Fonte: Dados da pesquisa.

Percebe-se a partir dos dados obtidos que entre as empresas

selecionadas a maioria é de capital 100% nacional.
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4.1.2 Ciclo em que ocorre a préatica exportadora na Empresa:

Tabela 4: Ciclo em que ocorre a pratica exportadora na empresa

Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa

Menos de 1 ano - -

1 a2 anos - -

3 abanos - -

6 a 10 anos - -

Acima de 10 anos 4 100%

TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Os dados nos mostram o tempo de atuacdo no exterior pelas empresas
de revestimento ceramico de forma unanime, todas com mais de dez anos de

mercado.
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4.1.3 Principais limitadores internos que prejudicam as exportacoes:

Tabela 5: Principais limitadores internos que prejudicam as exportacdes

Frequéncia Frequéncia
Alternativas absoluta relativa
Estrutura logistica precaria 1 25%
Escassez de profissionais aptos a atuar na
area - -
Falta de incentivos governamentais 1 25%
Mercado interno mais vantajoso que o
externo 1 25%
Custo de insumos e forga de trabalho
elevado - -
Outros 1 25%
TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Gréfico 4: Limitadores Internos que Prejudicam as Exportacfes

Limitadores Internos que Prejudicam as exportagoes
B Logistica Precaria
M Escassez de Profissionais

M Falta de incentivos
Governamentais

B Mercado Interno mais vantagoso
que o Externo

M Custo de Insumos e forga de
trabalho elevado

m Outros

Fonte: Dados da pesquisa.

Os principais limitadores internos que prejudicam as exportacoes,
analisado pelos traders foram estrutura logistica precaria com 25%, falta de
incentivos governamentais com 25%, mercado interno mais vantajoso que mercado

externo 25%, e concorréncia internacional com 25%.
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4.1.4 Principais desafios do mercado internacional que incidem nas exportacoes:

Tabela 6: Principais desafios do mercado internacional que incidem nas exportacées

Frequéncia Frequéncia
Alternativas absoluta relativa
Concorréncia Internacional e Variacdes
Cambiais 1 25%

Concorréncia Internacional,
Variagdes Cambiais, e
Distanciamento Geografico 1 25%

Concorréncia Internacional,
Variacbes Cambiais,
Exigéncia e Burocracia do Pais
Consumidor e

Distanciamento Geografico 1 25%
Recessobes Financeiras 1 25%
TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Gréfico 5: Desafios que incidem nas exportacdes

Desafios que Incidem nas Exportagcdes

B Concorréncia Internacional e
VariagdesCambiais

B Concorréncia Internacional,
VariagGes Cambiais e
Distanciamento Geografico

 Concorréncia Internacional,
VariagGes cambiais, Exigéncia e
Burocracia e Distanciamento
Geogréfico

W Recssoes Financeiras

Fonte: dados da pesquisa.

Os principais desafios dos Traders no mercado internacional que incidem
diretamente nas exportacdes para 25% dos Traders sdo Concorréncia Internacional
e Variagdes cambiais, outros 25% apontam a Concorréncia Internacional, Variagdes
Cambiais e Distanciamento Geografico, ja outros 25% acreditam ser Concorréncia
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Internacional, Variagbes Cambiais Exigéncia e Burocracia do Pais exportador e

Distanciamento Geografico e os demais 25% dos entrevistados afirmam ser as

Recessdes Financeiras, sendo os principais limitadores enfrentados por eles.

4.1.5 Frequéncia com que ocorrem as exportacoes:

Tabela 7: Frequéncia com que ocorrem as exportacdes

Frequéncia Frequéncia
Alternativas absoluta relativa
Exportacdo Continua, sem interrupgcdes 4 100%
ExportacGes que ocorrem com frequéncia com
algumas interrupgdes 0 -
As Vendas através da Exportacdo ocorrem
raramente - -
No momento a empresa hao esta Exportando 0 -
TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Nota-se que todas as empresas trabalham com 100% de frequéncia com

exportacdo Continua sem Interrupcoes.
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4.1.6 Meios de negociacoes utilizados pela empresa:

Tabela 8: Meios de Negociacfes utilizados pela empresa

Frequéncia | Frequéncia
Alternativas absoluta relativa
Internet (e-mail) - fone/fax - Agente/Trader 1 25,0%
Internet (e-mail)-fone/fax - visita ao cliente importador
Agente/Trader 1 25,0%
Visita do Exportador ao Cliente Importador 1 25,0%
Internet (e-mail)- fone/fax — visita ao cliente importador
Agente /Trader — Feiras e Eventos 1 25,0%
TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Grafico 6: Meios de negociacoes

Meios de Negociagoes

M 12 Internet (e-mail), fone/fax,
Agente ou Trader

M 22 Internet (e-mail), Fone/ fax,
Visita ao cliente Importador,
Agente ou Trader

392 Internet (e-mail), fone/fax
Visita do Exportdor ao cliente,
Importador, Agente ou Trader,
Feiras e Eventos

Fonte: dados da pesquisa.

Relatando os meios de negociacbes utilizados pelas empresas de
revestimentos ceramicos da regidao Sul de Santa Cantarina utilizado durante as
transacbes comerciais, 25% utilizam-se de internet (e-mail), fone/ fax, Agente ou
Trader, ja para 50% a maioria dos Traders utilizados pela organizacao utiliza internet
(e-mail), fone/fax, visita do Exportador ao cliente Importador, e Agente ou Trader, e
outros 25% representantes responderam que utilizam Internet (e-mail), fone/ fax,

visita do Exportador ao cliente Importador, Agente ou Trader e feiras e eventos.
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4.1.7 Representatividade das Exportacdes no faturamento da empresa

Tabela 9: Representatividade das Exportacdes no faturamento da empresa

Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
10% de todo faturamento 2 50%
De 11 a 20% de todo faturamento 2 50%

De 21 a 40% de todo faturamento - -

Acima de 41% de todo faturamento - -

TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Grafico 7: Representatividade das Exportacdes no Faturamento da empresa

Representatividade das Exportacdes no Faturamento da
Empresa

M Até 10%

M De 11a20%
De 21 a 40%

B Acima de 41%

Fonte: dados da pesquisa.

Analisando o perfil Exportador das empresas de revestimento ceramicos
da regido sul de Santa Catarina, 50% chega exportar até 10% de todo Faturamento
Bruto, enquanto outros 50 % chega a Exportar entre 11 a 20% de todo seu

faturamento Bruto.
4.2 Perfil dos profissionais (TRADERS)

Entre os profissionais da area pesquisada os (TRADERS) a seguir serao

analisados o perfil de cada um, suas técnicas e formas de atuagéo.
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4.2.1 Género

Tabela 10: Género

Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
Masculino 3 75%
Feminino 1 25%
TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Grafico 8: Género

Género

B 12 Masculino ® 22 Feminino

Fonte: dados da pesquisa.

Dentre os profissionais entrevistados na sua maioria 75% sendo do sexo

masculino e os outros 25% sendo do sexo feminino.
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4.2.2 |dade

Tabela 11: Idade

Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
Até 30 anos 2 50%
Entre 30 e 40 anos 2 50%

Entre 40 e 50 anos - -

Mais de 50 anos - -

TOTAL 4 100%
Fonte: dados da pesquisa.

Grafico 9: Idade

Idade

mAté30anos MEntre30e40anos ®Entre40e50anos M Acima de 50 anos

Fonte: dados da pesquisa.

As idades dos (Traders) em pesquisa sao de 50% até 30 anos e 50%
entre 30 e 40 anos.



4.2.3 Naturalidade

Tabela 12: Naturalidade
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Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
Criciima 2 50%
Urussanga 1 25%

Icara - -

Outros 1 25%
TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Gréafico 10: Naturalidade

Naturalidade

M 12 Criciuma
W 22 Urussanga
W 32]gara

M 42 Qutros

Fonte: Dados da pesquisa.

A pesquisa mostra que com 50% dos (traders) sao de Criciima 25% de

Urussanga totalizando 75% sendo da regido e 25% sendo de fora de Santa

Catarina, de S&o José dos Campos SP.



4.2 .4 Estado Civil

Tabela 13: Estado Civil
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Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
Casado 3 75%
Solteiro 1 25%
Viavo - -
Outros - -
TOTAL 4 100%
Fonte: dados da pesquisa.
Grafico 11: Estado Civil
Estado Civil
M Casado
M Solteiro
= Viuvo
B QOutros

Fonte: Dados da pesquisa.

O Estado Civil dos entrevistados em pesquisa (traders) mostra que 75%

sdo casados e outros 25% sdo Solteiros.



4.2.5 Escolaridade

Tabela 14: Escolaridade
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Alternativas

Frequéncia absoluta

Frequéncia relativa

1° Grau Incompleto

1° Grau Completo

2° Grau Completo

Nivel Superior 1 25%
Pos Graduacao 3 75%
TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Gréficol2: Escolaridade

ESCOLARIDADE

M 12 Grau Incompleto
M 22 Grau Completo
m 32 Nivel Superior

M 42 P6s Graduagdo

Fonte: Dados da pesquisa.

Podemos Analisar que com 25% dos entrevistados tem Nivel Superior e

outros 75% tem POs Graduacdo e 25% com Mestrado em Direito Internacional e

Relacdes Internacionais.



4.2.6 Idiomas que Domina

Tabela 15: Idiomas que domina
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Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
Espanhol 1 25%
Espanhol e Inglés 3 75%
Inglés - -
Italiano - -
Mandarim - -
Outros - -
TOTAL 4 100%
Fonte: dados da pesquisa.
Grafico 13: Idiomas que domina
Idiomas que Domina

B Alemdo

M Espanhol

B Frances

H Inglés

B Mandarim

m Outros

Fonte: Dados da pesquisa.

Os Idiomas utilizados e que dominam sdo 75% o Espanhol e 100% o

Inglés.
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4.2.7 A empresa onde trabalha Ihe concedeu o cargo de vendedor externo por

Tabela 16: A empresa onde Trabalha Ihe concedeu o cargo de vendedor externo por

Frequéncia | Frequéncia
Alternativas absoluta relativa

Trabalhar nessa empresa, e conhecer a metodologia
da empresa; por ter experiéncia na area atuante,
Internacional; por conhecer o mercado regido em que

atua 1 25,0%
Por ter experiéncia na area atuante, Internacional. 2 50,0%
Por conhecer o mercado, (regido) em que atua. 1 25,5%
Outros 0 -

TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Gréfico 14: A empresa lhe concedeu o cargo de vendedor externo por
CARGO CONCEDIDO POR

M 12 Trabalhar nessa empresa, e
conhecer a metodologia da
empresa

W 29 Por ter experiencia na area
atuante, Internacional

32 Por conhecer o mercado, (
regidao) em que atua.

W 42 outros

Fonte: Dados da pesquisa.

O estudo nos mostra que as empresas do Sul de Santa Catarina
Contrataram os (TRADERS) para trabalhar na empresa e com 25%foram contratado
obtendo trés atributos que sao trabalhar empresa conhecer a metodologia da
empresa; por ter experiéncia na area atuante a Internacional e conhecer o mercado,
(regido) em que atua ja a maioria com 50% acredita ser contratado por ter
experiéncia na area atuante, Internacional, e por conhecer o mercado em que atua

outros 25%.



4.2.8 Tempo em que trabalha na empresa

Tabela 17: Tempo em que trabalha na empresa
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Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
Primeiro ano 1 25%

1 a2 anos - -

2 ab anos 1 25%

5a 10 anos 1 25%

Mais de 10 anos 1 25%
TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Gréfico 15: Tempo em que trabalha na empresa

Tempo que Trabalha na Empresa

M Primeiro ano
M Dela2anos
mDe2ab5anos
mde53a10anos

= Mais de 10 anos

Fonte: Dados da pesquisa.

Notamos que o perfil que a empresa buscou no mercado foi de forma

variada com 25% de contratacdes no primeiro ano de atuacdo de 2 a 5 anos

também com 25% de atuacéo, de 5 a 10 anos com 25% de atuaces e mais de 10

anos também com 25% de atuagoes.
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4.2.9 Tempo que trabalha com Comércio Exterior

Tabela 18: Tempo em que Trabalha com Comércio Exterior

Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
Primeiro ano 1 25%
1a2anos - -

2 a5 anos - -

6 a 10 anos 1 25%

Acima de 10 anos 2 50%

TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Gréfico 16: Tempo que trabalha com Comércio Exterior
TEMPO QUE TRABALHA COM COMERCIO EXTERIOR

M Primeiro ano
mDe 1la2anos
EDe2a5anos
HDe 53 10anos

H Acima de 10 anos

Fonte: Dados da pesquisa.

Os (Traders) que se envolveram com Comercio Exterior sdo 25% no
primeiro ano 25% de 5 a 10 anos e 50% ja trabalham ha mais de 10 anos com

Comércio Exterior.



4.2.10 Tempo que Trabalha na funcédo de Trader

Tabela 19: Tempo que Trabalha na funcao de Trader

59

Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
Primeiro ano 1 25%
1a2anos - -

2 a5 anos - -

6 a 10 anos 2 50%

Acima de 10 anos 1 25%
TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Grafico 17: Tempo que trabalha na funcao de trader

TEMPO QUE ATUA COMO TRADER

M Primeiro ano
WmDe1la2anos
EDe2a5anos
Bl De 6 a 10 anos

M Acima de 10 anos

Fonte: Dados da pesquisa.

Dos (Traders) entrevistados em exercicio trabalhando no primeiro ano sdo

25%, de 6 a 10 anos na fungcdo somam a maioria com 50%, e 25% trabalham a mais

de 10 anos exercendo a funcdo de (Trader).
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4.2.11 Numero de Empresas que ja atuou como Trader

Tabela 20: Numero de Empresas que ja atuou como Trader

Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
Uma 3 75%

Duas 1 25%

Trés - -

Quatro - -

Cinco ou mais - -

TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Grafico 18: NUmero de empresas que ja atuou como trader

Numero de Empresas que ja atuou como Trader

B Uma

W Duas
Trés

B Quatro

B Cinco ou mais

Fonte: Dados da pesquisa.

Os (Traders) que atuam na funcdo pela primeira vez sdo maioria com

75%, outros 25% atuam pela segunda vez.
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4.2.12 Continente que atua como vendedor da empresa

Tabela 21: Continente que atua como vendedor da empresa

Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
Africa, Asia 1 25%
Ameérica do Sul, do Norte ou Central 1 25%
América do sul, do Norte ou Central,

Asia e Europa 2 50%

Europa - -

Oceania - -

TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Grafico 19: Continente em que atua como vendedor da empresa

CONTINENTE EM QUE ATUAM OS TRADERS

H Africa

B América do Sul, Norte, ou Central
m Asia

M Europa

® Oceania

Fonte: Dados da pesquisa.

Relatando os Continentes em que atuam os (Traders), esse profissional
pode representar a empresa onde trabalha atuando em mais de um continente por

visita.



4.2.13 Paises em que atua como vendedor da empresa

Tabela 22: Paises em que atua como vendedor da empresa

Frequéncia Frequéncia
Alternativas absoluta relativa
Paraguai, Argentina e Uruguai 1 25%
Europa, Oriente Médio e América
Central 1 25%
N&o responderao 2 50%
TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Grafico 20: Paises em que atuam como vendedor da empresa

Paises em que atuam como vendedor da empresa

B Paraguai, Argentina, Uruguai

B Europa, Oriete Médio e América
Central

= Nao responderao

Fonte: Dados da pesquisa.

Os vendedores externos os Traders geralmente costumam visitar varios

paises por viagem.
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4.2.14 Remuneracdo Média percebida atualmente (em reais):

Tabela 23: Remuneracdo Média percebida atualmente (em reais)

Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
2.000,01 a 3.000,00 - -
3.000,01 a 4.000,00 1 25%

4.000,01 a 5.000,00 - -

5.000,01 a 8.000,00 - -

Acima de 8.000,00

N&o responderam 3 75%

TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Grafico 21: Remuneracdo média percebida

Remuneracdo mensal

M 2.000,00 a 3.000,00
m 3000,01 a 4.000,00
M 4.000,01 a 5.000,00
m 5.000,01 a 8.000,00
m Acima de 8.000,00

m N3o responderam

Fonte: Dados da pesquisa.

Analisando remuneracdo média mensal observou que 25% tem

faturamento entre 3.000,01 a 4.000,00 reais e outros 75% nao responderam.



64

4.2.15 Tempo em que permanece em viagem ao exterior a cada més:

Tabela 24: Tempo em que permanece em viagem ao exterior a cada més

Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
Nenhum dia 1 25%

Uma semana - -

Duas semanas 3 75%

Trés semanas - -

Um més ou mais - -

TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Gréfico 22: Tempo em que permanece em viagem ao exterior a cada més
TEMPO FORA DO PAIS

E Nenhum dia
B Uma Semana
m Duas Semana
M trés Semana

= Um més ou mais

Fonte: Dados da pesquisa.

Conforme dados coletados analisamos que os (Traders) ficam na sua

maioria duas semanas fora do pais realizando as vendas.
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4.2.16 Tempo em que fica no Brasil (ha empresa) durante o periodo de um més

Tabela 25: Tempo em que fica no Brasil (na empresa) durante o periodo de um més

Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
Nenhum dia - -

Uma semana - -

Duas semanas 3 75%

Trés semanas - -

Um més ou mais 1 25%
TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Gréfico 23:Tempo que fica no Brasil (na empresa) durante o periodo de um més

Tempo em que fica no Brasil no periodo de um més
(na empresa)

B nenhum dia
B Uma Semana
m Duas Semana
M trés Semana

B Um més ou mais

Fonte: Dados da pesquisa.

Podemos analisar que em sua maioria os (Traders) passam duas
semanas no Brasil na empresa considerando grafico anterior mesmo periodo fora

tirando os pedidos.



4.2.17 As visitas aos clientes sao realizadas

Tabela 26: As visitas aos clientes sao realizadas
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Alternativas

Frequéncia absoluta

Frequéncia relativa

Quinzenal -

Mensal 2 50%
Bimestral 1 25%
Trimestral - -
Semestral - -
N&o respondeu 1 25%
TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Grafico 24: As visitas aos clientes sdo realizadas

Intervalo de tempo em que acontece as visitas aos clientes

H Quinzenal
H Mensal

m Bimestral
B Trimestral
H Semestral

= Anual

Fonte: Dados da Pesquisa.

Relatando as visitas dos (Traders) podemos observar que em sua maioria

é efetuada a visita ao cliente comprador uma vez por més.
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4.2.18 Até quantos paises chega a visitar em uma viagem

Tabela 27: Até quantos paises chega a visitar em uma viagem

Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
1 a 3 paises 1 25%

4 a 6 paises 2 50%

7 a 9 paises - -

10 a 12 paises - -

13 paises ou mais - -

N&o responderam 1 25%

TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Grafico 25: Até quantos paises chega a visitar em uma viagem
QUANTOS PAISES VISITA EM UMA VIAGEM

H 1 a3 paises
M 4 a 6 paises
M7 a9 paises
W 10 a 12 paises

B 13 paises ou mais

Fonte: Dados da pesquisa.

Conforme dados apresentados a maioria dos (Traders) costumam visitar
de 4 a 6 paises por viagem, enquanto os outros 25% de 1 a 3 paises por roteiro, e

0s outros 25% n&o responderam.
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4.2.19 Até quantas feiras costuma ir anualmente

Tabela 28: Até quantas feiras costuma ir anualmente

Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
1 evento 2 50%
2 eventos 1 25%
3 eventos 1 25%

4 eventos ou mais - -

Nenhum evento - -

TOTAL 4 100%

Fonte: dados da pesquisa.

Gréfico 26: Até guantas feiras costuma ir anualmente

Participacdes em Feiras e Eventos

B 1 evento
B 2 evento
3 evento
B 4 eventos ou mais

B nenhum evento

Fonte: Dados da pesquisa.

Conforme dados apresentados é perceptivel que a maioria dos (Traders)

costuma ir a feiras e eventos no minimo uma vez por ano.
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4.2.20 Quando séo levadas amostras junto aos clientes até quantos quilogramas sao
levados

Tabela 29: Sdo levadas amostras aos clientes até quantos quilogramas sao levados

Alternativas Frequéncia absoluta | Frequéncia relativa
N&o respondeu 1 25%

De 6 a 10 kg - -

De 11 a 20 kg 1 25%

De 21 a 40 kg - -

Mais de 41 kg 2 50%
TOTAL 4 100%

Fonte: Dados da pesquisa.

Grafico 27: Séo levadas amostras aos clientes quantos quilogramas séo levados
PESO DA AMOSTRA LEVADO NAS VISITAS

B N3o respondeu
W De6a 10 kg
mdel1lla20kg
mde21a40kg

M acima de 41 kg

Fonte: Dados da pesquisa.

Conforme dados coletados a maioria dos (Traders) que levam amostra

costumam levar mais de 41 kg do material na hora de ofertar o produto.
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4.3 ANALISE GERAL DOS RESULTADOS

Percebeu-se a partir da pesquisa que as empresas de revestimento
ceramicos da regido sul de Santa Catarina tem na sua maioria capital 100% nacional
com milhares de colaboradores, com faturamento bruto bastante significativo, e que
atuam a mais de 10 anos no mercado com alguns limitadores internos que
prejudicam as exportacbes como estrutura logistica precaria, falta de incentivos
governamentais, mercado interno mais vantajoso que mercado externo, e

concorréncia internacional.

Outros desafios encontrados no mercado internacional, que incidem nas
exportacdes segundo os entrevistados sdo a concorréncia internacional, variacbes
cambiais, distanciamento geografico, burocracia do pais consumidor e as recessodes

financeiras.

Para a maioria dos entrevistados, as exportacdes ocorrem de forma
continua sem interrupgdes. Relatando os meios de negociacdo utilizados pela
empresa 50% dos entrevistados afirmaram utilizar-se de internet (e-mail), fone/ fax,
visita ao cliente importador, e a presenca de um agente ou trader para realizar a

venda.

Quando questionados sobre a representatividade das exportacfes no
faturamento da empresa, metade dos entrevistados responderam que sua empresa
chega faturar até 10%, sobre o valor bruto outros 50% responderam que sua

empresa fatura nas exportacdes sobre o valor bruto entre 11% a 20%.

O perfil dos Traders da regido do Sul de Santa Catarina que atuam no
ramo de revestimento ceramico, segundo os dados levantados, é de uma maioria do
sexo masculino, relativamente jovens com idade entre 20 e 40, sendo a maioria da
regido da AMREC com apenas um elemento da amostra natural de outro estado do
Brasil. Entre os entrevistados, 75% s&o casados e outros 25% s&o solteiros, todos

com no minimo graduacéo completa e dominio de idiomas como Inglés e Espanhol.
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A maioria dos entrevistados possui experiéncia em comeércio exterior
trabalhando na area com experiéncia de até dez anos na funcgéo, porem, apesar

deste dado, a maioria desempenhou a atividade em uma Unica empresa.

Com relac&o ao continente em que atuam no momento 50% dos Traders
afirmaram que atuam na América do Sul, do Norte ou Central, e, outros 25% atuam
representando a empresa na Africa e Asia e 25% atuam nas Américas do Sul, do
Norte ou Central desenvolvendo a atividade de Trader.

Elencando os paises que visitam, 25% dos entrevistados responderam
ser toda Europa, Oriente Médio e América Central outros 25% afirmaram ser
Paraguai, Argentina, Chile e Uruguai e 50% néo responderam especificando o pais

de atuacdo.

Sobre a remuneracdo média mensal percebida atualmente (em reais)
25% dos entrevistados afirmaram receber entre 3.000,01 e 4.000,00 reais e outros
75% né&o responderam, e ainda relatando o tempo em que permanece em viagem no
exterior exercendo a funcéo de Trader 75% responderam ficar entre 12 e 15 dias em

busca dos pedidos.

Abordados sobre o periodo em que acontecem as visitas aos clientes, a
maioria afirmou serem mensais ou bimestrais onde 25% dos Traders costumam
visitar de 1 a 3 paises por viagem, enquanto 50% dos Traders costumam visitar 0s

clientes de 4 a 6 paises por viagem.

Os vendedores externos entrevistados participam ativamente de feiras
internacionais pelo menos uma vez por ano. Quando questionados sobre a
guantidade de amostras levadas em suas viagens percebe-se que existe uma
variacdo de 11 até 50 quilogramas ou mais. Ressalta-se aqui que o revestimento
ceramico € um produto pesado o que da suporte a esta informacéo.
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5 CONCLUSAO

O presente estudo teve como principal objetivo elucidar o perfil dos
vendedores externos (traders) das industrias de revestimento ceramico da regido de
Cricima. Para tanto, o pesquisador utilizou-se de um instrumento de coleta de

dados que tornasse possivel a coleta de informacdes que respondesse a tal objetivo.

Um dos pontos de destaque do trabalho foi a possibilidade de se obter
respostas de profissionais que efetivamente vivem o momento da venda para o
mercado externo e tem compreensdo das principais barreiras que envolvem esta

pratica.

O objetivo geral do trabalho foi atingido visto que informacdes mais
especificas sobre o assunto no qual ndo se encontra em livros, revistas, artigos ou
similares, obteve-se éxito na pesquisa de campo, concluindo na apuracdo de

informacdes mais fundamentadas e direcionadas ao foco do assunto abordado.

O objetivo de levantar dados solidos conforme realidade encontrada no
cenario Internacional aplicado no dia a dia no processo das empresas de
revestimento ceramico do Sul de Santa Catarina foi alcangcado por meio da coleta
formal de informagfes junto aos profissionais que se dispuseram a participar da

pesquisa.

A partir da andalise dos dados da pesquisa, sugerem-se aos profissionais
gue atuam ou pretendem atuar nesta area que se especializem na legislacéo
internacional e no dominio de idiomas para que possam obter destaque no mercado.
Percebeu-se também, a importancia dada pelas organizacdes a experiéncia do
profissional na funcdo de Trader o que demanda certa calma por parte daqueles que

pretendem tornarem-se vendedores externos.

Por fim, a pesquisa demonstrou de forma clara que o profissional de
comércio exterior especializado em vendas diretas ao cliente deve estar ciente da
necessidade de conhecimento da cultura, dos habitos e costumes dos paises com

0s quais realizam as negociagoes.
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