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RESUMO

TRINDADE, Aliane da Silva. Andalise dos desafios da exportacdo de polpa de fruta
congelada produzida por uma empresa localizada na cidade de Ararangua/ScC.
2014. 45 p. Monografia do Curso de Administracdo com linha especifica em Comércio
Exterior, da Universidade do Extremo Sul Catarinense, UNESC, Criciima.

Com a movimentagdo cada vez mais dindmica do mercado, as empresas buscam
maneiras de lucrar mais e de forma mais segura, uma dessas maneiras é a
internacionalizagdo da empresa, pois indo pra o mercado internacional, a mesma
nao dependera mais s6 do mercado interno, diversificando seus riscos, outro fator
gue atrai muito as empresas a se lacarem no mercado internacional é lucratividade,
0 governo brasileiro atualmente tem incentivado muito a vendo para outros paises
através de isencdo de impostos e acordos internacionais que facilitam a negociacéo,
além de poder encontrar mercados que valorize mais seus produtos. Diante disso o
presente estudo buscou identificar e analisar os desafios para a exportagdo de polpa
de fruta congela de producdo de uma empresa localizada na cidade de Ararangud,
identificando os reais desafios para uma empresa de pequeno porte se lancar no
mercado internacional. Durante a fundamentacao tedrica o trabalho apresenta dados
sobre o comércio internacional em ambito global, nacional e regional, as principais
caracteristicas de um processo de exportacao desde a identificagcdo do mercado até
os tramites finais de transporte e formas de pagamento. A forma de pesquisa foi
caracterizada como bibliogréfica e participativa, na pesquisa bibliogréfica fez-se uso
de livros da literatura de comércio exterior, bem como para a pesquisa participativa
fez-se uso de um questionario aplicado ao gestor da empresa estudada.

Palavra-Chave: Polpa de fruta. Mercado internacional. Exportacéo.
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1 INTRODUCAO

Nos dias de hoje fazer uma empresa dar lucro e de forma segura é cada
vez mais complicado, para progredir € preciso arriscar, inovar, investir em qualidade
e estar sempre atento as novas oportunidades (DIAS; RODRIGUES, 2007), além
disso, 0 gestor da empresa deve estar sempre acompanhando o0s aspectos
econdbmicos, financeiros, produtivos e outros fatores que influenciam muito em
certos setores da economia de um pais, o que reflete diretamente nas empresas.

As empresas buscam se internacionalizar por diversas razdes, diversificar
0 mercado de atuacéo, valorizar a marca do produto no mercado interno, além do
lucro no mercado internacional ser bem mais atrativo do que comercializar os
produtos no mercado brasileiro (VAZQUEZ, 2001).

Dias e Rodrigues (2007) concordam que a diversificacdo de mercado
através da internacionalizacdo € bom para a empresa porque atuando somente no
mercado interno ela sofre com a concorréncia das empresas internacionais.

Segundo dados do SECEX (Secretaria do Comércio Exterior) as
exportacbes feitas pelo Brasil em fevereiro do ano 2000 foram de US$
4.124.889.858, ja em fevereiro de 2014 foi de US$ 15.933.832.354, o0 que mostra um
aumento significativo nas exportacdes brasileiras, devido a esta opcéo ter se
mostrado muito atraente para as empresas nos ultimos anos.

Esse trabalho tem o propdésito de estudar quais os desafios da exportacao
de polpa de fruta congelada de uma empresa situada na cidade de Ararangua,
regido Sul de Santa Catarina, juntamente com a andlise de todos os fatores positivos
e negativos desse processo e prevendo quais 0os obstaculos para tal exportacao.

Para Pinheiro et al. (2002) uma boa estratégia das empresas para lucrar
mais é a exportacdo, e o Brasil busca incentivar essa cultura exportadora pois
desenvolve tanto as empresas como a economia nacional, e a empresa apresentada
neste trabalho estuda a possibilidade de aproveitar essa fase que a economia
nacional vive para viver novas oportunidades, no entanto deve-se analisar muito
bem todos os fatores por se tratar de um empresa familiar e pequena, Pinheiro et al.
(2002, p. 14) explica: "S&o exatamente as empresas de menor porte que enfrentam
maior dificuldade em obter condigGes de competitividade."

O decorrer deste trabalho apresenta as caracteristicas do comércio

exterior mundial, brasileiro e catarinense, posteriormente contextualiza sobre a



internacionalizagdo da empresa, apresenta 0s meios para identificar mercados
compradores no exterior, a formacao do preco de exportacdo do produto, marketing,
logistica internacional, e finalizando com o planejamento de exportacdo e a

viabilidade de uma exportacao.

1.1 SITUACAO PROBLEMA

No cenario globalizado de hoje, exportar se tornou uma pratica natural
para muitas empresas, 0s meios de comunicagao existentes diminuem as distancias,
possibilitando a empresa encontrar 6timos clientes em potencial em qualquer lugar
do mundo, ampliando as oportunidades e diminuindo a dependéncia do mercado
interno.

Quando se trata de exportacdo existem muitos fatores positivos, o
governo Brasileiro dispbe de muitos incentivos fiscais como a diminuigdo da carga
tributaria para produtos destinados a exportacdo e empréstimos a juros baixos.

Porém néo é tudo tdo simples assim, existem também as leis, culturas e
costumes dos outros paises que devem ser levados em conta, o desafio do gestor é
de como achar novos mercado, como se aventurar no desconhecido e saber que
esta pisando em ch&o seguro, pois as mudancas na economia, guerras, e crises em
outras nacdes devem ser observadas, e podem ser fatores decisivos para tomar a
deciséo de exportar ou nao.

Diante desse cenario se faz necesséario avaliar muito bem as condi¢fes
antes da empresa tomar a decisdo de exportar, € preciso entender como explorar
novos mercados, conquistar clientes de culturas diferentes e costumes diferentes,
adaptar os produtos a legislacao diferente e estudar a estratégia de marketing dos
novos concorrentes, além de planejar todo o processo logistico para que a
mercadoria chegue perfeitamente a seu destino, qualquer destes pontos que
apresente aspectos negativos pode significar a inviabilidade da exportacao.

Porém as oportunidades sdo muitas, a empresa deve comecar
identificando o mercado mais propicio a receber seus produtos, podendo investigar
varias oportunidades até encontrar uma que satisfagca seus objetivos.

Tendo isso em vista uma empresa da Cidade de Ararangua/SC, que

produz Polpa de fruta congelada, demonstra grande interesse em trabalhar com
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exportacoes, e aproveitar essa grande oportunidade para crescer ja que o periodo
na economia brasileira demonstra crescimento nesta area.

Para isso esta pesquisa visa identificar qual o melhor mercado, e quais 0s
meios legais para se inserir nesse mercado de exportacdo, tendo em vista todos os
beneficios que essa acao traria para a empresa.

Portanto esse estudo apresenta a seguinte questdo: Quais os desafios
da exportacdo de polpa de fruta congelada produzidas por uma empresa

localizada na cidade de Ararangua/SC?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral

Andlise dos desafios da exportacdo de polpa de fruta congelada
produzidas por uma empresa localizada na cidade de Ararangué/ScC.

1.2.2 Objetivos especificos

a) Identificar mercados existentes para a comercializacdo do produto;
b) Apresentar o planejamento de um possivel processo de exportacao;

c) ldentificar barreiras e dificuldades para o processo de exportacao;

1.3 JUSTIFICATIVA

O comeércio exterior no Brasil caminha a passos largos, e o principal
motivo para uma empresa querer exportar é aumentar o lucro, € o que procura uma
empresa que fabrica polpa de fruta congelada, localizada na cidade de
Ararangua/SC, portanto esse estudo tem como objetivo analisar a exportacdo desse
produto.

O presente estudo torna-se relevante para a pesquisadora, para a
empresa do produto estudado, e para a UNESC. Para a pesquisadora porque tem
como objetivo ampliar seu conhecimento da area de comércio exterior onde deseja
atuar profissionalmente no futuro. Para a empresa em estudo porque podera

conhecer a viabilidade de exportagdo do seu produto, oportunidade na qual



11

demonstra interesse. E para a UNESC por que tera mais um projeto de pesquisa em
seu acervo, servindo de fonte de pesquisa para seus estudantes.

O momento é considerado oportuno pela pesquisadora, pois a empresa
em questdo se mostra interessada pela oportunidade de expandir e se aperfeicoar
entrando no mercado internacional, e com o presente estudo a empresa teria acesso
a muitas informacgdes que viabilizaria a exportacdo de seu produto.

A pesquisa torna-se viavel tendo em vista que a empresa disponibilizara
todas as informacBes necessérias sobre o produto para a pesquisadora, sendo
outras informacdes sobre o comércio exterior brasileiro de facil acesso, também é
importante resaltar que a pesquisadora assumira todos os custos envolvidos no

processo e tera tempo disponivel para concluir a pesquisa no prazo estipulado.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Na fundamentacéo teorica deste trabalho, sdo apresentados conceitos e
fundamentos baseados em diversos autores da &rea de comércio exterior.

Sdo abordados também os caminhos para identificar a viabilidade da
exportacdo deste produto, os processos de exportacdo, formacdo de preco,
negociacao, e logistica. Os conceitos vistos servem para dar uma base bibliografica

a este projeto de pesquisa.

2.1 O COMERCIO EXTERIOR

Desde que o ser humano comecou a se organizar em sociedade a pratica
do comércio ja estava presente, as necessidades basicas levavam as comunidades
a troca de mercadorias entre si, trocavam produtos abundantes em seu ambiente
por outros escassos. (DIAS, 2000).

Dias (2000) continua explicando que a globalizagdo é um processo
humano, e o comércio exterior € um reflexo das mesmas necessidades citadas
anteriormente, que é facilitado pelos fenbmenos da globalizagcdo, principalmente
pelos avancos da tecnologia, que torna a informacdo bem mais acessivel, e a
comunicacao e transportes muito mais faceis.

Segre (2007) diz que comércio € a relagcado social que envolve a troca de
mercadorias ou servigos por algo de valor econdmico, ou seja, 0 pagamento por
aguele servico ou bem comercializado. O mesmo autor ainda afirma que o comércio
exterior caracteriza-se por essa relacdo social entre pessoas ou organizacfes de
diferentes nacoes.

Segundo Keedi (2011) o desempenho da economia de uma nagéo
depende muito da relagdo que a mesma tem com a economia mundial, o pais pode
adotar uma postura mais fechada ou mais aberta ao comércio internacional, o que
influencia na participacdo do seu PIB com relagdo ao montante mundial
movimentado, porém o pais que tem essa visao da importancia de abrir suas portas
ao comercio exterior, acelera o processo de crescimento e o fortalecimento de sua
economia.

As nacdes buscam essa comercializacdo fora de suas fronteiras por

diversos motivos, o principal fator para uma nacao importar ou exportar € o lucro,
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mas também leva-se em conta as vantagens produtivas, produtos de maior valor
agregado, e para suprir as necessidades do pais, comprando produtos escassos e
vendendo os que possui em excesso (SEGRE, 2007).

Ja Keedi (2011) afirma que um pais mantém relacées comerciais ndo sé
para suprir necessidades, a falta ou a abundancia de algum recurso no pais, mais
motivo de importar e exportar pode estar ligado a muitos outros fatores como a
relacdo comerciais e politicos entre as nacgoes.

Existem algumas caracteristicas dos dias atuais que incentivam esse
processo de globalizagcdo segundo o autor Cignacco (2009) e o torna um fenbmeno
complexo e inevitavel. Ele explica que os paises mesmo ndo sentindo os efeitos da
globalizacdo da mesma forma, todos vivem num cenario comum,e sdo afetados
direta ou indiretamente pelo que acontece em outras nacdes, pois as economias
estdo cada vez mais interligadas umas com as outras.

Cignacco (2009, p. 3) confirma que:

O mundo é considerado um ambiente sem fronteiras. E uma aldeia global,
de acordo com alguns especialistas. Esse fendbmeno implica uma
diminuicdo nas distancias e na modificacdo do tempo e do espaco como
conhecido até entdo. Tal qual a lei fisica da acdo e reacdo, 0s
acontecimentos ocorridos em outras latitudes afetam direta ou indiretamente
todos os habitantes do planeta. Além disso, inovacdes tecnoldgicas séo
produzidas de maneira acelerada para conectar todas as culturas do
mundo.

Apés a 22 Guerra Mundial os paises precisavam fortalecer suas
economias, Behrends (2002) descreve que criaram entdo grupos fechados com a
finalidade de comercializar suas mercadorias, os chamados Blocos Econdmicos,
onde cada bloco conta com suas caracteristicas particulares, mais 0s principais
beneficios seria eliminar as fronteiras entre os paises membros, diminuindo as
tarifas aduaneiras, e liberando o transito de pessoas, bens e servicos.

Cignacco (2009) também explica que um fator muito importante na
globalizagdo é o surgimento de blocos comerciais, a forte competicdo no comércio
internacional levou as nacdes a se unirem em grupos, onde criaram zonas de
integracdo para comercializar entre si com algumas vantagens, como a diminuicao
ou até mesmo a extingcdo de barreiras comerciais e tarifarias entre os membros do
bloco.

Com o grande desenvolvimento produtivo e das praticas de comércio,
facilitada pelos avancos tecnologicos e de locomocdo aproximou as fronteiras,

transformando radicalmente o mundo dos negdcios e as praticas comerciais, com
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essa globalizagdo foi necessério a criacdo de 6rgdos que regulamentasse o
comeércio internacional e garantisse o crescimento e a estabilidade econémica nas
nacdes, surgiu inicialmente o FMI (Fundo Monetério Internacional), o Bird ( Banco
Internacional para Reconstrucdo e Desenvolvimento) e a OMC (Organizacéo
Mundial do Comércio) (DIAS; RODRIGUES, 2007).

2.1.1 Comércio Exterior Brasileiro

Até 1967 o Brasil participava do comércio exterior mundial apenas
exportando produtos primarios como café, minério de ferro e cacau, o cenario
comecou a mudar em 1968 quando o governo criou incentivos para alavancar as
vendas externas (BEHRENDS, 2002).

A integracdo do Brasil na economia mundial comegou com a entrada em
blocos econdmicos, na década de 60 foi com a criagdo da Alalc ( Associagéo Latino-
Americana de Livre Comércio) que néo atingiu seus objetivos, sendo substituida em
1980 pela Aladi ( Associacdo Latino-Americana de Integragdo) e em 1991 foi o
Mercosul (Mercado Comum do Sul). (LOPES; GAMA, 2005).

Segundo Maluf (2003) o Brasil trabalha para regular o comércio exterior
do pais tendo em vista as regras estabelecidas por acordos internacionais
assinados, o governo tem buscado transformar esse processo 0 mais transparente e
acessivel o possivel para as empresas, para incentiva-las a entrar no mercado
internacional deixando as leis, os beneficios e as formas que o pais trabalha no
comeércio exterior de forma mais clara, mais ndo tem sido uma tarefa fécil, além de
disponibilizar essas informagdes o governo busca deixar essas variaveis o0 menos
oscilante possivel para facilitar as empresas a definirem suas estratégias.

Vazquez (2001) também fala de ferramentas que o governo brasileiro
dispdem para controlar o comércio exterior, Ele explica que medidas sdo tomadas
nao sé para incentivar o comércio internacional, mas também para frear quando
surge algum problema, o governo se utiliza de medidas para proteger a economia
nacional.

Vazquez (2001, p. 20) afirma que:
Ajustes sdo feitos na economia quando problemas estruturais afloram,
forcando os governantes de plantdo a tomarem medidas conjunturais para
resolvé-los e muitas vezes penalizando o segmento atuante no setor
internacional, retirando incentivos as exportagdes ou manietando as
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importacdes, burocratizando o sistema administrativo, tornando-o imperrado
e lerdo, induzindo dessa forma a retragéo.

Keedi (2011, p. 30) ainda diz que: "A baixa participacdo brasileira
representa o passado de sua economia, sempre muito fechada em relacdo ao
mundo, panorama que o pais tem confessadamente tentado mudar". O autor afirma
gue mesmo tendo pouca participacdo no comeércio internacional, o Brasil tem
caminhado no rumo certo, a partir 2002 a balanca comercial brasileira tem
apresentado superdvit, e o que ainda atrapalha para que o pais cres¢ca mais ainda é
a baixa competitividade, a alta carga tributaria e os muitos juros cobrados no Brasil
dificultam que as empresas diminuam 0S Seus custos para competir
internacionalmente.

Segundo dados da Secretaria do Comércio Exterior mostra como o pais
tem crescido no nesse cenario, mesmo tendo pouca participacdo no montante
mundial, o Brasil tem se superado nos ultimos anos, o grafico abaixo demonstra os
dez paises que o Brasil mais manteve relacbes comerciais em valores no inicio de
2014:

Figura 1: Corrente de Comércio Brasileira em US$ F.O.B. de 2014
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Fonte: Secretaria do Comércio Exterior (2014)

Segundo o Gréafico apresentado acima com dados da Secretaria do
Comércio Exterior, o pais tem mantido relacbes comerciais de alto valor com
grandes economias mundiais no inicio desse ano, podemos notar também que a
maior troca de valores ocorre com a China e os Estados Unidos, seguidos por
Argentina, Alemanha, Holanda, Careia do Sul, Jap&o, Itlia, india e Nigéria, com

valores menos mais ndo menos significativos.
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Em seguida € demonstrado outro grafico com dados da Secretaria do
Comeércio Exterior, que mostra a evolucdo da balanca comercial do Brasil desde
maio de 1995 até abril de 2014, a imagem demonstra bem a grande evolucdo da

internacionalizacao brasileira.

Figura 2: Balanca Comercial Brasileira em US$ F.O.B.
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Fonte: Secretaria do Comércio Exterior, 2014.

A imagem demonstra certa estabilidade na balanga até o ano de 2000, a
partir desse mesmo ano o comeércio exterior brasileiro deslanchou apresentando
grande evolucdo, somente por volta de 2009 a balanca apresentou uma diminui¢cao
no ritmo das negociac¢des, porém mesmo com essa diminui¢do a balanca continuou
apresentando superavit, e por volta de 2010 retomou o ritmo de crescimento
acentuado.

Exatamente como Keed (2011, p. 29) havia descrito:
O comércio exterior brasileiro parece ter reencontrado o caminho do
crescimento, desta vez aparentemente de forma mais consistente,
apresentando seguidos aumentos vigorosos na sua corrente de comércio. A
exportacao triplicou entre 2000 e a média entre 2008 e 2009. A importacao
também quase triplicou ho mesmo periodo. (KEED, 2011, p. 29).
Podem-se extrair muitas informac6es dos dados disponibilizados pela
Secretaria do Comércio Exterior, no grafico a seguir sdo mostradas apenas as
exportacbes feitas para os dez principais paises que mantiveram relacbes

comerciais com o Brasil no inicio do ano de 2014.
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Figura 3: Exportagdo Brasileira em US$ F.O.B. de 2014
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Fonte: Secretaria do Comércio Exterior, 2014.

Como mostra no grafico a lista dos dez paises mais compradores do
Brasil € muito similar a dos dez paises com maior corrente de comércio com o Brasil,
China e Estados Unidos mantiveram-se nas primeiras colocacfes, seguidos pela
Argentina, Holanda, Jap&o, Alemanha, Chile, Italia, Reino Unido e Venezuela. Os
paises que ndo apareciam na lista da corrente de comércio e agora estdao na de

exportacdes foram o Chile o Reino Unido e a Venezuela.
2.1.2 Comércio Exterior Regional
O gréfico a seguir mostra informacfes da Secretaria do Comércio Exterior

de, é feito uma comparacédo da balanca comercial de Santa Catarina do ano de 1998

até 2013, suas importacdes, exportacdes e o saldo final.
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Figura 4: Balanca comercial de Santa Catarina em US$ F.O.B.
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Fonte: Secretaria do Comércio Exterior, 2014.

A balanca comercial de Santa Catarina tem sofrido bastantes alteracdes
durante esses anos, na primeira década nota-se que a balanca demonstrou
superdvit, e um constante crescimento nas exportacdes, porém a partir de 2009 a
balanca entrou em déficit, as importacdes ja vinham crescendo em um ritmo
acelerado desde o ano de 2004, mas foi em 2010 que a diferenca entre importacdes
e exportacoes foi gritante.

Dados do FIESC 2013 (Federacdo das Industrias do Estado de Santa
Catarina) mostra que Santa Catarina esteve em 102 colocagdo em 2011 e 2012 dos
estados brasileiros que mais exportaram. O mesmo relatério mostra que as
exportagcbes catarinenses para 0s blocos econbmicos em 2012 foram
respectivamente: Unido Europeia com US$ 2,1 bilh&es, Nafta com US$ 1,4 bilhes,
Mercosul com US$ 957 milhdes e os Tigres Asiaticos com US$ 548 milhbes.

O FIESC 2013 demonstra também que Ararangua é a sexta cidade de
Santa Catarina que mais exporta, com US$ 257 milhdes, em primeiro lugar vem
Itajai com US$ 3.901 milhdes, seguido por Joinville com US$ 1.610 milh&es, Sdo
Francisco do Sul com US$ 861 milhdes, Jaragua do Sul com US$ 785 milhbes e
Blumenau com US$ 590 milhdes. E os paises do Mercosul que mais compraram de

Santa Catarina entre 2011 e 2012 foram a Argentina, Paraguai e Uruguai.
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2.2 O MERCADO DE POLPA DE FRUTA

Entre os anos de 1992 e 2002 o complexo das frutas brasileiras teve
participacéo de 1% do total das exportacdes e crescia em média 7% ao ano, o que é
considerado um bom numero, jA que o restante da agroindustria cresceu 5%
(FAVERET FILHO; LIMA; PAULA, 2002).

Os paises importadores das polpas de frutas brasileiras eram apenas 10
até 1995, porém apresenta crescimento, onde em 1998 ja eram 14 paises
importadores (FAVERET FILHO; LIMA; PAULA, 2002).

As exportacfes das polpas de frutas brasileira € bem concentrada, s6 os
EUA e os Paises Baixos sdo responsaveis por 58% das compras. como podemos

ver na figura a sequir:

Figura 5:Destino das exportacdes brasileiras de polpas e de sucos (1990/99)
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Fonte: Adaptado de Faveret Filho, Lima e Paula (2002)

2.3 INTERNACIONALIZACAO DA EMPRESA

Vazquez (2001) diz que as raz0es para uma empresa exportar sao
muitas, o lucro no mercado internacional é maior, foge da sazonalidade e das
oscilagcbes do mercado interno, reduz 0s riscos pois aumenta suas opcdes de
mercado, além de aumentar a valorizagdo do produto no mercado interno, como o

autor Vazquez (2001, p.176) mesmo diz:
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O produto for exportation, sem davidas goza de excelente prestigio junto
aos consumidores. Ao fincar sua marca no exterior, 0 empresario
certamente desfrutara de mais conceito junto ao mercado nacional.

Para ter mais chances de ter sucesso no mercado internacional a
empresa deve analisar sua capacidade exportadora, fazer um raio X de sua
empresa e identificar os pontos que devem ser melhorados, paralelo a isso, deve
ser feito um estudo detalhado do mercado que deseja atingir, ou seja, € preciso
saber onde esta, onde se quer chegar e a partir disso tracar um plano para atingir
esse objetivo. (MINERVINI, 2001)

Segundo Lopes e Gama (2004) a empresa ao entrar no comércio exterior
tem inimeros beneficios, além é claro de maior lucro, desenvolve uma nova cultura,
aprimora suas técnicas administrativas e organizacionais, melhora seu sua
estratégia mercadolégica e de marketing, além de aperfeicoar seus processos
produtivos. Todos esses fatores tornam a empresa mais competitiva tanto no
mercado interno quanto no mercado internacional. Porém o autor também alerta
para fatores que devem ser observados antes da decisdo de exportar, avaliar suas
vantagens e limitagbes e se € vantajoso para a empresa se adaptar a esses
requisitos, deve-se analisar se a empresa tem capacidade produtiva e estudar o
mercado-alvo.

Segre (2007) diz que a decisdo de exportar deve ser muito bem pensada
pela empresa, se ndao o sonho de altos lucros pode se tornar em pesadelo e
prejuizos, o gestor deve estar muito bem informado sobre as regras do comércio
internacional, e tracar metas e uma estratégia bem elaborada para a
internacionalizacdo ser um sucesso. Segre (2007, p. 3) afirma que: "exportar € uma
postura empresarial, uma alternativa estratégica de desenvolvimento, um ganho de
experiéncia que propicia uma dimensao global a empresa".

As empresas interessadas em se internacionalizar devem fazer diversas
adaptacdes, além da conscientizacdo da geréncia e dos colaboradores da empresa,
fazendo com que todos tenham a mesma linha de pensamento e sigam 0 mesmo
foco, € necesséario algumas mudancgas na organizacdo da empresa para atender as
necessidades do mercado externo, é preciso que ocorra mudangas no setor de
producdo para atender as mudancas feitas nas embalagens, produtos e tempo de
fabricagéo, e nos setores administrativo e financeiro cuidar da logistica e calculos de

preco para o exterior, que € bem diferente do interno (BEHRENDS, 2002).
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Apos levantar essas informacgfes a empresa deve fazer uma avaliacdo se
possui capacidade para exportar, como explica Lopes e Gama (2004) analisar os
pontos fortes e fracos internos e externos da empresa, a partir dessa analise é
necessario estabelecer se a empresa possui uma equipe preparada para o mercado
internacional, capacidade produtiva para acompanhar a demanda ocasionada pelas
exportacdes, e recursos financeiros para eventuais investimentos.

Dias e Rodrigues (2007) comentam também sobre a cultura exportadora
gue deve ser incentivada dentro da organizacdo, para que toda a equipe possa
trabalhar pelo mesmo objetivo, todos devem estar conscientes das adaptagcdes que
devem ser feitas na empresa. Eles também comentam a importancia do estudo
prévio sobre o mercado em que deseja atuar, o publico alvo e 0 modo de negociar
da nova cultura, todos esses fatores sdo de extrema importancia para o sucesso da

internacionalizacdo da empresa.

2.4 IDENTIFICAR MERCADOS

Segre (2007) explica que para se lancar no mercado internacional a
empresa deve fazer um estudo prévio sobre quais paises sao receptivos ao produto
€ quais 0s concorrentes que ja atuam nesse mercado, pesquisar a demanda
existente desse pais identificado, e que tipo de produto o consumidor daquele pais
deseja, para que possam ser feitas adaptacdes na empresa e no produto. E uma
ferramenta muito eficaz para identificar esses pontos é a pesquisa de mercado.

Para Lopes e Gama (2004) devem-se estudar minuciosamente os paises
gue pretende manter relacdes, pois cada pais tem uma legislacao propria que regula
a fiscalizacdo sanitaria, documental e burocratica, e pode variar muito da brasileira.
O empresario deve estar muito atento, pois essas diferencas nas legislacées podem
dificultar e até impossibilitar a exportagéao.

Segre (2007, p. 17) afirma que:

A pesquisa diminui a possibilidade de a empresa incorrer em erros de
apreciacdo de mercados potenciais, [...] Ela objetiva revelar se o produto
podera ser vendido por um prego razoavel e em quantidade satisfatoria.
Permite ainda analisar os mercados que oferecem melhores perspectivas, a
necessidade de modificagdes no produto para aumentar o nivel de
aceitabilidade e o tempo necesséario para se alcancar o nivel ideal de
vendas.
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A pesquisa de mercado tem como objetivo demonstrar a possibilidade de
venda do produto, o que o cliente daquele mercado deseja, paises mais receptivos
ao produto, quantidade da demanda, quais adaptacdes sao necessarias para o
produto e a embalagem. Bem como caracteristicas do mercado-alvo, como saber o
volume importado do produto por aquele pais, e precos que produtos similares sao
comercializados e verifica-se também a concorréncia (VAZQUEZ, 2001).

Uma pesquisa bem elaborada e analisada garante que a empresa nao
encontre problemas na exportacdo, como nao conhecer as exigéncias do mercado,
dos consumidores e como a concorréncia atua, também garante que conhecas 0s
aspectos legais para a negociacdo, e adaptacdes que devem ser feitas nos
produtos, com a pesquisa a empresa entra num mercado conhecendo seu publico
alvo, suas exigéncias, a maneira como a concorréncia trabalha e a estratégia certa
de marketing e distribuicdo que deve ser usada (DIAS; RODRIGUES, 2007).

Minervini (2001) Classifica os dois tipos mais importantes de pesquisa de
mercado, que é a pesquisa de produto para identificar as mudancas que devem ser
feitas no mesmo, como aspectos de marketing, aspectos legais de acordo com a
legislacdo do pais de destino, adaptacbes para o transporte e uso, também a
embalagem pode sofrer mudancas e a vida util do produto. O autor destaca também
a pesquisa da concorréncia como importante, ela busca informacdes de como a
mesma trabalha, servicos prestados, preco praticado, imagem no mercado entre
outra, quanto mais informacdes sobre a concorréncia melhor, pois estudando que ja
atua desse mercado pode-se extrair informagdes valiosissimas.

Os caminhos para uma empresa se internacionalizar e buscar mercados
sdo muitos, acompanhando também muitas dificuldades, uma forma muito eficaz de
identificar mercados segundo Keedi (2011) é através de viagens, que tem como
beneficio principal a conversagéo ao vivo, pode-se apresentar amostras e a relacao
entre as partes fica mais préxima. Outra maneira de encontrar mercados € através
de feiras e exposicfes estrangeiras, e tem como beneficio o contato com o cliente
sem qualquer pressdo, o autor ainda diz que as oportunidades podem ser
encontradas através do contato com representacbes estrangeiras Ccomo
embaixadas, consulados, caAmaras de comércio, escritérios comerciais entre outros,
através de revistas especializadas, reportagens e é claro pela internet, um dos

meios mais eficazes de comunicacao atual.
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7

Vazquez (2001) diz que identificar o mercado-alvo é uma deciséao
delicada, e para isso 0 empresario deve tomar o cuidado de conhecer 0s seus
concorrentes e suas estratégias, se informar como funciona o sistema cambia, pois
em alguns paises € cambio € livre e em outros € centralizado, o que pode indicar
gue o pais tenha problemas na balanca de pagamento e deverd ser melhor
analisado pelo gestor. Vazquez (2001, p.178) ainda afirma que deve-se estudar
muito sobre as economias fechadas na frase: "mercados com medidas de protecéo
"ndo-tarifarias", economia fechada, sdo verdadeiras pragas. Evite-0s." E paises

instaveis economicamente e politicamente podem trazer complicacdes.

2.5 FORMACAO DE PRECO

Vazquez (2001) diz que o preco é um fator determinante da
competitividade do produto no mercado internacional, deve-se formular o preco com
muito cuidado, somando ao preco apenas 0s requisitos para o mercado internacional
e subtraindo aqueles que sao exigidos apenas no mercado interno.

O preco também € um aspecto essencial para o marketing, e para a sua
formulacdo é preciso considerar alguns fatores como o preco praticado pela
concorréncia, componentes relacionados ao custo do produto, além de certificar-se
se 0 preco respeita a legislacdo do pais de destino, se € 0 que o consumidor esta
disposto a pagar, que tipo de promocdo ou desconto podera fazer, tudo isso para
garantir que o produto serd competitivo no mercado internacional (LOPES; GAMA,
2004).

Ocorrem algumas vezes problemas na formulacdo do preco pra
exportacdo deixando o produto com baixa competitividade, segundo Cignacco
(2009) esse problema de custos esta ligado a fatores internos e externos as
empresas. Os fatores internos sdo ligados & formulagdo errada do preco de
exportacdo, onde é incluido itens nos precos do produto que seriam desnecessarios.
E os fatores externos sdo aqueles que fogem do controle do empresario, como a
situacdo financeira e legislativa e logistica do pais, impostos, falta de estrutura nas
estradas, aeroportos e portos acabam encarecendo o custo final do produto.

Behrends (2002) ainda afirma que pode-se utilizar de estratégias de preco

diferentes para cada mercado, levando em conta fatores como as dificuldades e
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instabilidade do mercado, a demanda, a estratégia estabelecida para aquele
mercado-alvo, e a acdo da concorréncia.

Para Fazer o preco de exportacdo Vazquez (1999) explica que o gestor
conta com inumeros beneficios de isencdo de impostos, o calculo exclui o importo
IPI( Importo de Produtos Industrializados), ICMS (Importo sobre a Circulagédo de
Mercadorias e Servicos), Cofins (Contribuicdo para Financiamento da Seguridade
Social), PIS (Programa de Integracdo Social) e PASEP (Programa de Formacéo do
Patriménio do Servidor Puclico), porém deve-se acrescentar 0os impostos do pais de
destino.

Behrends (2002) ainda diz que é muito importante comparar os custos de
uma de venda externa com o interno e comparar também as vantagens de uma
exportacao direta e via trading. (BEHRENDS, 2002).

2.6 MARKETING E LOGISTICA

Lopes e Gama (2004) dizem que a estratégia de marketing estuda os
desejos do consumidor e facilita a comunicacédo entre empresa e mercado, essas
caracteristicas se encaixam tanto para o mercado interno quando externo, O
marketing utiliza elementos para possibilitar esse relacionamento entre as partes,
sao 0s 4 Ps:

a) Produto.

b) Preco.

c) Praca.

d) Promocéo.

Para a publicidade internacional deve passar a mensagem da empresa,
para o consumidor conhecer a marca e o produto, incentivando as vendas,
observando aspectos culturais, de linguagem, econémicos e legais do lugar, para
evitar erros da comunicacdo devido & ma interpretacdo desses aspectos.
(CIGNACCO, 20009).

Os autores Lopes e Gama (2004, p. 23) também explicam sobre esse

assunto:

O conhecimento dos regulamentos do mercado-alvo, que visam, por
exemplo, proteger a sadde e seguranca dos consumidores, aspectos da
legislacdo local, assim como interesses econémicos e ambientais, devem
ser preocupacao constantes do profissional envolvido na implementacéo da
estratégia para venda de seus produtos no mercado internacional.
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J& na logistica Segre (2007) diz que esta ligada a muitos fatores além de
transporte e armazenagem, uma boa estratégia logistica exige que agregue valor
aos produtos, pois influencia no custo final e as necessidades do cliente Segre
(2007, p. 124) diz que "o transporte representa 60% dos custos logisticos, 3,5% do
faturamento [...] impacta diretamente no tempo de entrega, a confiabilidade e a
seguranca dos produtos”. Por isso a importancia dos modais, o aéreo reflete um
custo mais alto, porém sua eficiéncia é muito elevada, o rodoviario também possui
altos custos com uma eficiéncia um pouco menor, O ferroviario tem uma eficiéncia
baixa e um custo baixo, e 0 aquaviario possui um pouco menos de eficiéncia
comparado com o ultimo, porém os custos apresentados sdo bem inferiores.

A distribuicdo das mercadorias é também conhecida como um dos 4 ps,
Praca internacional. A logistica pode ser determinada por fatores influentes, como
concentracdo geografica de clientes, caracteristicas de consumo do publico alvo, a
distancia do destino final, a geografia e o clima, a infraestrutura do lugar, os custos e
as leis daquele pais. A empresa pode optar por fazer a prépria logistica ou terceirizar
diz Cignacco (2009, p. 183):

As atividades de distribuicdo podem ser desenvolvidas por meio de pessoas
préprias da empresa ou serem terceirizadas, se forem delegadas essas
atividades total ou parcial para intermediarios especializados.

Os tipos de transportes sdo os mais diversos, e sao utilizados de acordo
com a necessidade da exportacéo, levando em conta a geografia, tempo, e custo. O
transporte Aquaviario € aquele por vias aquaticas, utilizando mares, oceanos, rios e
lagos, é o mais utilizado pelo comércio mundial, por sua capacidade de carregar
grandes quantidades de cargas e baixo custo, o transporte aéreo utiliza avides e tem
caracteristicas bem especificas, trabalha em curto prazo e tem um valor maior
devido a baixa capacidade de transporte, e 0 sistema de transporte terrestre, possui
0s modos ferroviario e rodoviario, é pouco utilizado no comércio internacional devido
suas limitacbes, o rodoviario tem baixa capacidade de transporte e o ferroviario

pouca flexibilidade de trajetos, porém tem baixos custos. (KEEDI, 2011).

2.7 PLANEJANDO A EXPORTACAO

A exportacdo pode caracterizar-se por direta e indireta, a direta € quando
o exportador negocia diretamente com o importador, essa modalidade aproxima as
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partes dando ao exportador uma visdo mais claro do que o cliente quer e as
melhores formas de fazer a mercadoria chegar ao destino, ja a exportacdo indireta é
executada por meios de empresas especializadas em exportacdes, cooperativas,
consércios e trading companies. (SEGRE, 2007). Behrends (2002) comenta que
devem-se observar as diferencas na distribuicdo do mercado interno e externo, ter
um representante pode ter grande importancia para as negociacoes.

Os canais de distribuicdo influenciam em diversos fatores, por isso que
Lopes e Gama (2004) dizem que antes de decidir por qual meio de distribuicéo
trabalhar é preciso analisar as alternativas, primeiro se trabalhando diretamente com
o consumidor ira trazer algum beneficio, e se tera capacidade para isso, se nao,
pesquisar muito bem quem as opcBes do modo indireto, se os intermediarios
disponiveis trabalham com o segmento escolhido, quais os diferenciais de cada um,
e principalmente se néo ira afetar o lucro.

Secre (2002) mostra as etapas que antecedem uma exportagdo, 1° a
empresa deve ser cadastrada como pessoa juridica, pois como pessoas fisica s6
pode exportar se nao caracterizar-se comércio ou habitualidade, 2° deve estar
especificado no contrato social da empresa o objetivo de exportar, 3° possuir um
cadastro no sistema RADAR (Ambiente de Registro e Rastreamento da Atuacao dos
Intervenientes Aduaneiros), 4° contratar um despachante aduaneiro.

Segundo Keedi (2011) os documentos exigidos para exportacdo sao
primeiro os documento comerciais e financeiros que é a Pro forma (contrato), fatura
comercial e saque, documentos de embalagem e peso, certificado de origem,
certificado de inspec¢do sanitaria e fitossanitaria, e outros mais especificos no caso
de bebidas alcodlicas e cargas perigosas. Outro documento exigido é o de
transporte, e de seguro. Isso pode variar de acordo com cada pais de destino, os
mais comuns séo a fatura comercial e o certificado de origem.

A etapa de negociacdo é muito importante, pois sdo definidos muitos
aspectos decisivos para 0 sucesso da exportagcdo, como caracteristicas do produto,
embalagem, os incoterms FOB, CIF ou CRF, preco, prazos de entrega, modalidade
de pagamento, seguros e transportes (VAZQUEZ, 2001), o autor ainda explica que o
exportador deve manter contado com o importador para essas negociacdes, nao
precisa ser necessariamente ao vivo, pode também trocar informacdes por

correspondéncia e o importador deve ser mantido sempre atualizado.
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Os incoterms sao especificacdes de padrdo mundial que visa estabelecer
a responsabilidade das partes envolvidas, se € o importador ou o0 exportador que fica
responsavel entega do produto, contratacdo do frete e seguro. Lopes e Gama (2005)
descrevem algumas caracteristicas principais de cada modalidade, o EXW (Ex
Works) o exportador tem a responsabilidade apenas de deixar a mercadoria
disponivel em seu armazém no prazo, ja o FCA (Free Carrier), FAS (Free Alongside
Ship) e o FOB (Free on Board) o exportador fica responsavel representando o
importador no porto de origem, os modos CFR (Cost and Freight), CIF (Cost,
Insurance and Frenght), CPT (Carriage Paid To) e CIP (Carriage and Insurance paid
to) o exportador contrata o transporte sem assumir custos extras ou
responsabilidade pela carga e por ultimo o autor fala dos DAF (Delivered at
Frontier), DES (Delivered ex Ship), DEQ (Delivered Ex Quay), DDU (Delivered Duty
Unpaid), e o DDP (Delivered Duty Paid) em que o exportador assume todos o0s
custos e risco da mercadoria até o destino marcado.

A distribuicdo também é um fator muito importante a ser analisado no
processo de exportacdo, sendo que a escolha certa do meio de distribuicdo pode
influenciar até no aspecto de marketing. (LOPES; GAMA, 2005).

2.8 VIABILIDADE

Keedi (2011) afirma que € preciso avaliar bem a entrada no comércio
exterior, pois ndo pode esquecer que esté lidando com culturas diferentes e devido a
isso 0 produto pode ndo ter aceitacdo no mercado-alvo, legislacdes especificas
diferentes da brasileira, o que seria indicado o auxilio de um advogado
especializado, grades distancias que exige planejamento de logistica e transporte e
se nao for bem elaborado pode ter reflexos no custo do produto, e outros idiomas, 0
gue de certa forma pode dificultar o entendimento na negociacdo, é necessario o
dominio de outras linguas. Tudo deve ser minuciosamente estudado para tracar uma
estratégia adequada.

A maioria dos fatores que um empresario deve observar para saber se a
comercializagcdo de um produto € viavel ou ndo € bem parecido tanto no mercado
interno e como no externo, os fatores sdo preco, produto e concorréncia, entre
outros, e outros fatores externos como legislacdo do pais de destino, cultura e

idioma que precisam de um estudo mais aprofundado (BEHRENDS, 2002).
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Para a anadlise da viabilidade deve levar em conta inUmeros fatores,
aspectos econémicos financeiros e tecnologicos sdo de grande influencia para a
aceitacdo de um produto no mercado diz Cignacco (2009, p29): "Todos 0s aspectos
fazem parte da competéncia e da capacidade de consumo dos mercados-alvo".
Alguns aspectos como PIB, desenvolvimento econémico, inflagcdo, grau de abertura
da economia, numero de habitantes, qualidade de vida entre outros fazem toda a
diferenca para o sucesso de uma estratégia no determinado mercado. Aspectos
culturais politicos e leais sdo de igual importancia.

Um dos quesitos mais importantes para exportar com sucesso € adaptar a
empresa pra ser uma empresa internacionalizada, isso ndo significa que seja
necessario altos investimentos em dinheiro ou reformas na estrutura da empresa,
pois & inUmeros casos de pequenos negocios que tem a internacionalizacdo bem
sucedida, porém analisar a capacidade de producado, financeira, qualidade do
produto e disposi¢do para inovar constantemente sdo quesitos indispensaveis para
viabilizar a exportacdo. (MINERVINI, 2001).

Confirmando isso Lopes e Gama (2005) dizem que apds a pesquisa de
mercado, onde é identificado o pais para onde ird exportar, as adaptacdes que
devem ser feitas no produto e os aspectos legais para a exportagdo, o custo da
logistica e a estratégia de marketing o gestor deve garantir-se de que a empresa tem
todas as caracteristicas para atender esses quesitos identificados, e quando ndo a

tender, tomar as devidas providencias para adequar-se.
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3 PROCEDIMENTO METODOLOGICO

Neste capitulo sdo demonstrados os métodos utilizados para efetuar a
pesquisa, a qual serd determinado o tipo de pesquisa, quanto aos fins e aos meios
de investigacdo, definir a area, o plano de coleta de dados com base na metodologia
cientifica da pesquisa.

Como explica Gil (1996, p. 19): "a pesquisa é desenvolvida mediante o
concurso dos conhecimentos disponiveis e a utilizacdo cuidadosa de métodos,
Técnicas e outros procedimentos cientificos". Ele ainda cita que uma pesquisa surge
a partir de um problema em que ndo se tem informacfes suficientes para se
esclarecer ou as mesmas nao estdo dispostas de forma clara, utilizam-se entéo
destes artificios para coletar, organizar e relacionar essas informacdes com o tema
proposto.

Prodanov e Freitas (2013, p. 24) identificam os métodos cientificos da

seguinte forma:

Partindo da concepg¢édo de que método € um procedimento ou caminho para
alcancar determinado fim e que a finalidade da ciéncia é a busca do
conhecimento, podemos dizer que o método cientifico € um conjunto de
procedimentos adotados com o propésito de atingir o conhecimento.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Essa pesquisa € classificada como descritiva, que visa estudar, analisar,
comparar, relacionar e qualificar as caracteristicas de determinada &area do
conhecimento, no entanto essa modalidade ndo busca explicar a relacdo ou
comprovar algo entre causa e efeito (JUNIOR, 2008).

Oliveira (1999, p.114) afirma que o estudo descritivo:

E o tipo de estudo que permite ao pesquisador a obtencdo de uma melhor
compreensdo do comportamento de diversos fatores e elementos que
influenciam determinado fenémeno.

Foi realizada também uma pesquisa bibliografica, Martins (2004) comenta
gue em todos os tipos de trabalhos académicos é essencial a pesquisa bibliografica,
pois serve de base usando qualquer recurso escrito devidamente publicado, como
também explica Gil (1996) a pesquisa bibliografica é feita exclusivamente tendo
como base o trabalho de outros autores, em publicagGes de livros e artigos.

Além da pesquisa bibliografica a pesquisadora utilizou-se de uma

pesquisa participante, na qual os donos da empresa estudada participam. A
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pesquisa participante vai além da pesquisa tradicional pois a aproximacdo com 0s
pesquisados diminui as dificuldades e aumenta a qualidades da informacéo
(VERGARA, 2010).

3.2 DEFINICAO DA AREA E POPULAGAO ALVO DA PESQUISA

A pesquisa em questdo tem caracteristicas bibliograficas, e utilizou-se
base de dados do governo como do Ministério do Desenvolvimento e Secretaria de
Comércio Exterior, e da Federacdo das Industrias do Estado de Santa Catarina -
FIESC. Ja na pesquisa participante a populacdo na qual foi aplicada sdo somente 0s
donos da empresa estudada. A pesquisa foi desenvolvida no periodo de Agosto de
2014 a outubro de 2014, e teve como elementos fundamentais informacdes
fornecidas pelos donos da empresa, dados da balanca comercial brasileira, e fontes

bibliogréficas.

3.2.1 A empresa estudada

A empresa estudada localiza-se no interior da cidade de Ararangua no sul
de Santa Catarina, comercializa exclusivamente polpa de fruta congelada em toda a
regido do Vale do Ararangua, e atende principalmente supermercados, lanchonetes,
restaurantes e ainda possui algumas licitacbes com prefeituras, que disponibiliza o
produto nas escolas e creches.

O fundador da empresa deu inicio as atividades no ano de 2008, o
pequeno empresario viu no produto uma grande oportunidade, pois além de ser um
produto muito requisitado, havia um grande mercado que nao era atendido, e podia
ser explorado nao regiao.

A empresa € de porte pequeno, trabalha apenas com pessoas da prépria
familia totalizando 5 pessoas que se dividem entre producdo vendas e
administrativo, e possui uma variedade de sabores bem variada, utiliza-se de uma
plantacdo propria para algumas frutas como amora e acerola, e outras como

abacaxi, laranja e morango sdo comprados de produtores da regido.
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O Quadro a seguir tem por objetivo demonstrar os tipos de obras usadas

na pesquisa bibliografica bem como seus autores e origens.

Quadro 01 - Fontes de titulos de Pesquisa bibliografica.

Titulos Autores Fontes de Publicagéo
Comércio Exterior: Teoria e | Reinaldo dias e Valdemar | Editora Atlas
Gestéo Rodrigues

Metodologia cientifica

Rosilda Baron Martins

Editora Jurua

Comércio Exterior

Frederico L. Behrends

Editora Sintese

Fundamentos do Comeércio
Internacional para pequenas e
médias empresas

Bruno Roque Cignacco

Editora Saraiva

Sociologia aplicada ao comércio
exterior

Reinaldo Dias

Editora Alinea

Cadernos Hilda Beatriz Dmitruk Editora Argo
metodoldgicos: diretrizes do

trabalho cientifico

Santa Catarina em Dados. Federacdo das Induastrias do | Site Oficil

Estado de Santa Catarina

A B C do Comércio
Exterior: Abrindo as Primeiras
Paginas

Salmir Keedi

Editora Aduaneiras

Comércio Exterior Competitivo

José Manoel Cortifias Lopes e
Marilza Gama

Editora Aduaneiras

Administrando o comércio

exterior do Brasil

Samia Nagib Maluf

Editora Aduaneiras

Balanca comercial: unidades da | Ministério do desenvolvimento | Site Oficil

federagdo inddstria e comércio exterior

Balanga comercial mensal Ministério do desenvolvimento | Site Oficil
indUstria e comércio exterior

Aprendendo a exportar: por que | Ministério do desenvolvimento | Site Oficil

exportar?

indUstria e comércio exterior

O exportador

Nicola Minervini

Editora Makron Books

Tratado de
Cientifica

metodologia

Silvio Luiz de Oliveira

Editora Pioneira

O desafio das exportagdes

Armando Castelar Pinheiro

(Org.)

Banco Nacional de
Desenvolvimento Econdmico e
Social

Manual Pratico de Comércio

Exterior

German Segre (Org.)

Editora Atlas S.a.

Comércio Exterior Brasileiro

José Lopes Vazquez

Editora Atlas

Fonte: Elaborado pelo organizador.

3.4 PLANO DE COLETA DE DADOS

A coleta de dados utilizou-se de dados secundéarios, que sao assim

chamados por serem dados ja publicados que nédo foram elaborados exclusivamente
para este trabalho ou pela pesquisadora (PRODANOV E FREITAS, 2013). Como
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também foi aplicada uma pesquisa participante, encontra-se entdo dados primarios
no qual se caracteriza por dados que ndo foram editados por nem um outro autor
além do pesquisador. (PRODANOV; FREITAS, 2013).

Quadro 03 - Plano de Coleta de dados secundarios.

Objetivos Especificos

Documentos

Localizacdo

Descrever o0 cenario do
comércio exterior mundial.

Livros especificos de comércio
exterior

Bibliotecas

Descrever o0 cendrio das | Relatério da Ministério do | Site Oficial e bibliotecas
exportacdes do Brasil. Desenvolvimento e Secretaria de

Comércio  Exterior e livros

especificos de comércio exterior.
Descrever o0 cenario das | Relatério do FIESC - Federagéo | Site Oficial

das Industrias do Estado de
Santa Catarina

exportacdes Santa Catarina.

Descrever s sistematica de | Livros especificos de comércio | Site e biblioteca
exportacao exterior e site da Secretaria de

Comeércio Exterior.
Descrever a metodologia | Livros especificos de | Biblioteca
utilizada na pesquisa metodologia cientifica e projetos

de pesquisa

Fonte: Elaborado pelo organizador.

3.5 PLANO DE ANALISE DE DADOS

Os tipos de pesquisas existentes podem ser guantitativas, qualitativas e
ou as duas, a quantitativa refere-se a procedimentos que visa saber a quantidade de
um fator, como opinides, informacdes e dados, ou seja, € referente a nuameros,
porcentagens e gréficos, é aquilo que pode-se transformar em dados estatisticos. Ja
a qualitativa busca descrever e analisar variaveis, hipéteses, grupos e fenébmenos
sociais, entre outros. (OLIVEIRA, 1999). E projeto apresenta apenas a abordagem
gualitativa, sendo que néo se utilizara de questionarios nem de outra ferramenta ou

técnica quantitativa, apenas analise e reflexdes sobre os dados ja existentes.

3.6 SINTESE DO PROCEDIMENTO METODOLOGICO

No quadro a seguir € apresentado a sintese detalhada dos procedimentos

metodoldgicos que foram utilizados na pesquisa.
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Quadro 03 - Sintese do procedimento metodoldgico.

Objetivos Tipo de | Meios de | Classificacd | Técnic | Procedimento | Procedimento
Especificos Pesquisa | Investigacd | o dos dados | a de | s de coleta de | s de coleta de
Quanto o] da Pesquisa | coleta | dados dados
aos fins de
dados
Descrever o | Descritiv | Bibliografic | Secundario | Sites Levantament | Qualitativa
comércio a a oficiais | o de dados
Internacional e livros
mundial,
brasileiro, e
regional.
Identificar as | Descritiv | Bibliografic | Secundario | Sites Levantament | Qualitativa
etapas de um | a a oficiais | o de dados
processo de e livros
internacionalizaca
o] de uma
empresa
Identificacdo de | Descritiv | Bibliografic | Secundario | Livros | Levantament | Qualitativa
procedimentos a a o de dados
para pesquisa de
mercado,
estratégias de
marketing,
negociagao e
logistica

Fonte: Elaborado pelo organizador.

4 ANALISE DOS DADOS DA PESQUISA

A elaboragdo da primeira parte do trabalho foi feita através de uma
pesquisa bibliografica, onde foram encontrados os dados sobre as teorias de
comeércio exterior, como 0S meios para a internacionalizacdo da empresa, as teorias
de como elaborar uma pesquisa de mercado, meios de distribuicdo entre outros
pontos que sao essenciais para a compreensao de um processo de exportagao.

A segunda parte partiu para uma pesquisa junto aos donos da empresa,
para sair da teoria e encarar a realidade, respondendo ao objetivo do trabalho, que
seria identificar as reais dificuldades que uma empresa de pequeno porte enfrenta
para buscar caminhos de lucrar mais através da exportacao.

A seguir apresentam-se 0s questionamentos feitos ao gestor da empresa
estudada sobre 0 assunto de exportacdo e suas respectivas respostas:

Devido a falta de experiéncia da empresa em atuar no mercado
internacional, as questdes a seguir foram respondidas comparando experiéncias ja

vividas pela empresa no mercado interno.
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Quando questionado sobre quais as principais duvidas para exportar o
gestor enfatizou o seguinte ponto: Nossa empresa, hoje atua no mercado interno,
mais propriamente no estado de Santa Catarina, na regido da AMESC, e AMREC,
pela estrutura da empresa. Em relacdo a expanséo para o mercado externo, e toda
a parte burocrética, e investimento ndo nos da a liberdade desta expansao, pois
existe muitos entraves no que diz respeito a esse comeércio do exterior.

Foi exposto ao gestor que para considerar a oportunidade de exportar a
empresa deve ter uma estrutura sélida em questdo de producao, entdo foi feito o
guestionamento de como ele vé a producdo de sua empresa, e quais as principais
dificuldades para produzir. O gestor se posicionou da seguinte maneira: Nossa
produtividade atualmente gira em torno de 4.000 Kgs més, ficando inviavel o
mercado de exportagdo, e para poder entrar teriamos que produzir
aproximadamente 20.000 Kgs més, para isso exige investimento alto em capital de
giro, maquinario e de pessoal.

Quando foi questionado se a empresa ja havia realizado alguma pesquisa
de mercado no mercado nacional, sua resposta foi: Sim, a pesquisa de mercado é
uma ferramenta importante para que vocé obtenha informagdes valiosas sobre o
mercado em que atua ou pretende atuar. Através de informacdes dos clientes
abrangidos, fornecedores, concorrentes, qualidade do produto oferecido no
mercado, preco, e a procura pelos consumidores.

Seguindo a mesma linha de questionamentos, foi abordado o tema de
pesquisa de mercado internacional, como 0 gestor via esse processo? E
principalmente quais os pontos faceis e dificeis? Seu posicionamento sobre o tema
foi: Colocamos alguns itens de suma importancia, que sao:

a) Desenvolvimento e aceitacdo no mercado desses produtos pelo
consumidor no externo.

b) Satisfagcéo do cliente.

c) Selecdo de mercados para a venda do produto.(Restaurantes, Bares,
Lanchonetes, cantinas, hospitais, e escolas).

d) Identificar tendéncias e expectativas do produto.

e) Reconhecer a concorréncia é imprescindivel.

f) Conhecer a avaliar oportunidade e ameacas.

g) Quais os precos praticados pelos concorrentes.



35

h) E possivel a entrada de novos exportadores? Quais as suas
possibilidades de competicdo?

I) Quais as perspectivas de expansao dos concorrentes neste mercado?

j) Conhecer toda a estrutura burocréatica de exportacdo dos produtos.

Para exportar deve-se adaptar o produto ao que o mercado escolhido
deseja, levando em conta as necessidades do mercado e também o que a
concorréncia oferece, ou pode-se encontrar um mercado que aceite o produto sem
muitas alteracdes, tendo em vista 0 que o0 presente estudo demonstra dobre o
mercado internacional, foi questionado quais 0s principais pontos competitivos que o
produto ja possui, sobre esse assunto o gestor deu o seguinte esclarecimento:
Qualidade, credibilidade e confiabilidade do produto produzido, alguns anos no
mercado interno, e sua marca reconhecida internamente.

J& na questdo de quais as adaptacdes possiveis para fazer no produto o
gestor enfatizou que: Elaborar embalagens com cinco unidades, e embalagens de 1
kgs e 5 kgs.

Sobre as dificuldades na burocracia de uma exportacdo vistas pela
empresa, 0 gestor expos que vé dificuldades nas seguintes questbes: A parte
burocracia do despachante aduaneiro, tributacdo e tempo de despacho do produto,
e falta de incentivo.

Quando questionado sobre qual a principal dificuldade existente para a
logistica de distribuicdo e armazenagem do produto o gestor da empresa enfatizou
gue: Atualmente nossa fabrica, necessitaria de equipamentos mais sofisticados, e
atualmente tecnoldgicos, para alavancar a produtividade e o armazenamento dos
produtos.

Ja no quesito perfil de clientes no mercado interno, ele respondeu que: O
perfil de nossos clientes sdo 70% oOrgaos publicos, (Prefeituras, escolar, creches),
20% Bares, restaurantes, e lanchonetes, e 10% ao consumidor final.

Quando questionado sobre como a empresa fazia para identifica, e
conquista seus clientes do mercado interno, ele confirmou que 0s principais quesitos
seriam a qualidade, credibilidade, confianca do produto produzido e atendimento ao
cliente.

J& no questionamento de quais 0s canais de comunicacdo entre a

empresa e o0s clientes do mercado interno, o gestor respondeu que sao
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principalmente através de folders, andncios, atendimento por telefone, e venda
direta.

Sobre a questdo de formas de pagamento que utilizadas no mercado
interno, ele ilustrou que sdo através de boletos, cheques, e dinheiro. Em seguida ele
foi questionado sobre Qual o calculo de formacéo de precgo praticado pela empresa
para a venda deste produto, ele se posicionou as seguinte forma: Para a elaboracéo
do preco de venda, de nosso produto, temos que ter o custo unitario, incluindo ainda
o servico de mdo de obra, utilizado, as despesas fixas, e variaveis, a margem de
lucro preferido, assim teremos a margem de contribuicdo aceitavel.

A seguinte questdo entrou no tema de quais 0s beneficios que a insercao
da empresa no mercado internacional traria, e 0 gestor se posicionou da seguinte
forma: Como o produto € saudavel, sem ingredientes artificiais, elaborado para
ajudar a dar qualidade de vida das pessoas, seria de forma a agregar na saude.

Sobre qual seria 0 maior receio para exportagcédo, o gestor enfatizou que
para exportar um produto, se torna mais complicado, quando vocé ndo esta no pais
de origem, pois o entrave burocratico, a permanéncia de seu produto no pais, varios
fatores que envolvem um controle maior do que vocé esta acostumado
internamente.

Quando questionado sobre qual a maneira de divulgacdo do produto no
mercado interno, ele explicou que seria através de venda por telefone, visitas de
vendedores, por intermédio de pessoas que jA experimentaram o produto, e nada
mais satisfatorio a aceitacdo do seu produto, pelo cliente, quando ele se torna fiel,
compromissado com o produto e divulgacdo espontanea para outros consumidores.

Quando foi questionado sobre se a empresa teria facilidade ou dificuldade
em relacionar-se com paises que falam outro idioma Ele declarou que sim,
atualmente sim, pois ndo estamos preparados e qualificados para inserir nosSsos
produtos no mercado internacional, onde teriamos que ajustar também o0 nosso
produto aos idiomas externos, tais como: embalagens, contatos, interpretacdo, e
pessoas qualificadas.

Porém na questéo financeira, indagou-se se empresa teria 0S recursos
financeiros necessarios para os investimentos da internacionalizacdo e o gestor se
posicionou da seguinte forma: Nao, hoje como nossa produtividade é considera
pequena, ndo teriamos recursos financeiros para investir, e competir com o mercado

externo. Ja no questionamento sobre onde a empresa buscaria esses recursos, sua
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posicdo foi: Buscaria junto as instituicbes financeiras no Brasil, onde possuimos
creditos.

Diante destas respostas podemos tirar muitas conclusdes importantes,
podemos perceber o receio nitido de buscar mercados fora do nacional pelo fato de
ndo possuir qualificagdo na éarea de comércio exterior, isso é extremamente
compreensivo, pois mesmo havendo muito beneficios, a exportacdo também traz
muitos riscos, pois 0 mercado la fora € bem mais exigente e a concorréncia bem
mais preparada (MINERVINI, 2001).

Os autores dos livros mostram varias teorias sobre como exportar e o que
fazer para exportar, mas é encontrada pouca coisa expondo sobre empresas de
pequeno porte, uma das preocupacdes demonstradas pelo empresario na entrevista
€ a producédo baixa. Os autores estudados ndo mencionam uma quantidade minima
ou méxima que a empresa deva produzir para virar exportadora, porém Lopes e
Gama (2004) alertam para a capacidade produtiva no aspecto de honrar o
compromisso com o cliente, cumprindo prazos e quantidades, o empresario
demonstra grande preocupag¢do com esse aspecto, e em uma das perguntas ele sita
a pouca producdo como uma dificuldade a exportacéo.

Ele também foi questionado sobre pesquisa de mercado, e em sua
resposta 0 empresario demonstrou bastante consciéncia da importancia desse
ponto, inclusive menciona aspectos importantes de uma pesquisa de mercado
eficiente, comparando com o que Vazquez (2001) menciona, 0s pontos elencados
pelo empresério sdo muito parecido, porém a diferenca de uma pesquisa para o
mercado internacional, é que também tem a funcdo de identificar a cultura do pais,
legislacdo, e dados de quanto aquele pais costuma comprar de determinado produto
(VAZQUEZ, 2001).

Outro ponto mencionado pelo empresario seria a falta de recursos
financeiros para investir na producédo, nas adaptacdes do produto e para todos os
outros custos que uma exportagdo requer, Como para desenvolver a pesquisa de
mercado e 0s custos com o transporte do produto, que por se tratar de um produto
perecivel e que exige condicbes muito especificas para o transporte, acaba se
tornando mais caro, porém € necesséario que tipo de investimentos aplicar, muitas
vezes nem é preciso grande quantidade em dinheiro, e sim mudangas na cultura da
empresa e principalmente inovacao, e encontrar o mercado certo, inicialmente que

aceite o que a empresa tem condi¢cOes de oferecer (MINERVINI, 2001).
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A falta de qualificacdo dos envolvidos na administragcdo da empresa em
relacdo ao comércio internacional e em relacdo a outros idiomas também tem se
mostrado uma barreira para a empresa se internacionalizar, pois a falta de
conhecimento, principalmente em relagdo aos tramites burocraticos de uma
exportacao gera certa inseguranca para a empresa, podendo levar até a crenca de
gue é inviavel a exportacdo antes mesmo de realizar um estudo prévio, essa € uma
preocupacao extremamente aceitavel, pois sdo pontos importantissimos a serem
analisados antes de exportar, € necessario pesar os pontos fortes e fracos e estudar
se o lucro gerado pela exportacéo cobre os investimentos que necessitam ser feitos
(DIAS E RODRIGUES, 2007).
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CONCLUSAO

O principal motivo de uma empresa existir € para lucrar cada vez mais, no
empenho para isso estdo os gestores que vivem atras de novas oportunidades e
portas para alavancar os negdcios, umas das oportunidades que enche os olhos de
empreendedores é a exportacao.

Com o mercado internacional crescendo cada vez mais, e com o exemplo
de tantas empresas bem sucedidas no mercado internacional, tem chamado a
atencao de inUmeras empresas de todo o pais, desde grande, médio e até pequeno
porte, em busca de maiores lucros, aperfeicoamento e valorizacdo de suas marcas.

As exportacdes brasileiras contam com muitos incentivos do atual
governo, além de ser um mercado que tem se mostrado aquecido, no caso da
empresa estudada neste trabalho, o crescimento médio do mercado de sucos e
polpas tem sido promissor, e tem se mostrado muito atraente para os fabricantes
deste produto. O que levou essa pequena empresa de polpas e sucos da cidade
Ararangua, a estudar os pontos positivos e negativos de uma exportacdo, para
vislumbras se poderia aproveitar essa “boa onda” para alavancar suas vendas a
agregar valor ao seu produto.

Porém com os estudos realizados, a empresa percebeu que um processo
de exportacdo exige muitos investimentos, mesmo tendo muitos incentivos como
isencdo de impostos, um processo de exportacdo acaba se tornando caro, pois
movimenta muito dinheiro dependendo da quantidade e valor do produto negociado,
e na atual circunstancia da empresa, esse aspecto de investimento acabou sendo a
maior barreira para a exportacao das polpas de frutas.

O que acaba encarecendo o processo de exportacdo € que esse produto
requer condi¢des especificas para ser transportado e armazenado, por ser um
produto congelado, necessita de transporte e armazenamento refrigerado, além de
todos os cuidados necessarios por se tratar de um produto alimenticio.

Mas como foi estudado, a exportagcdo também gera lucros maiores para a
empresa se comparado com as vendas do mercado interno, € preciso examinar se 0
gue a empresa lucraria valeria a pena pelos investimentos feitos, como se trata de
um produto natural, ele pode ser vendido com um valor agregado maior, o Brasil

leva vantagem neste aspecto em relacdo aos outros paises, pois ninguém tem a
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variedade de sabores que aqui existe, o que é bem valorizado no mercado
internacional.

Outro ponto que dificulta na internacionalizacdo da empresa seria a falta
de alguém na gestdo que conheca outro idioma, fator primordial para as
negociacdes, onde é o ponto de partida pra a exportagdo de fato. A partir destas
principais dificuldades encontradas para essa empresa em questdo, podemos
sugerir que comecem procurando mercados na América Latina para exportar
pequenas quantidades com um valor agregado, de preferéncias em paises vizinhos
como a Argentina, pois a proximidade geogréfica, a facilidade com o espanhol, e
acordos como o MERCOSUL podem facilitar a exportacdo, para iniciacdo da
empresa no mercado internacional.

Caso a empresa resolva investir no mercado internacional, o primeiro
passo seria aprimorar sua producédo e capacitacdo dos envolvidos na gestdo da
empresa, para que a exportagdo ndo se torne uma experiéncia ruim.

Seria muito interessante pra estudos futuros, que fossem analisados o0s
modos de distribuicdo deste produto, estudando as melhores formas para cada
lugar, levando em conta que se trata de um produto alimenticio e congelado, que
requer muitos cuidados para a logistica de transporte.

Esse trabalho finaliza com a visdo de que a empresa precisa de
investimentos em capacitagcdo e producdo para exportar, pois o produto seria de
gualidade e requisitado no exterior, 0 que mostra que seria possivel achar mercados
compradores para 0 mesmo. Porém sem essas adaptacdes a exportacdo se tornaria
muito dificil de se concretizar.

O estudo presente foi de grande valia para a pesquisadora que ampliou
seu conhecimento na area de comeércio exterior e também foi de grande importancia
para a empresa que conheceu seu potencial e os meios pra a real viabilidade de

exportar seus produtos.
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