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RESUMO

PADOIN, Vanessa. Os riscos relacionados a escolha da modalidade de
pagamento nas transacfes internacionais nas empresas exportadoras da
AMREC. 2014. 76 péaginas. Monografia do Curso de Administragdo com Habilitagdo
em Comércio Exterior da Universidade do Extremo Sul Catarinense — UNESC.
Criciima.

Constantemente as empresas sao impulsionadas pelas mudancgas frequentes que o
mercado as impde. No Brasil esta dinamica ndo é diferente dos demais paises,
sendo assim para competir com empresas internacionais, 0S empresarios buscam
melhorar seus produtos e servi¢os, para poder ingressar no mercado internacional e
competir de igual com os demais paises. Para negociar e obter resultados
satisfatorios, as empresas precisam conhecer as ferramentas apropriadas que o
mercado disponibiliza, a fim de se proteger de eventuais desacordos com outros
paises. Conhecer as modalidades de pagamentos utilizadas no mercado
internacional e escolher a mais apropriada para seu negocio, € de fundamental
importancia, pois a escolha errada pode causar sérios problemas financeiros para as
empresas. A preocupacao gira em torno da inadimpléncia, pois cada modalidade de
pagamento apresenta vantagens e desvantagens na negociacdo, porém algumas
oferecem mais garantias do recebimento da venda. Diante do exposto, o objeto
deste estudo é conhecer os riscos relacionados na escolha da modalidade de
pagamento nas transacdes internacionais nas empresas da AMREC. Quanto aos
fins de investigacdo foi realizada uma pesquisa descritiva, descrevendo fatos e
fendbmenos que ocorrem no cendrio sul catarinense. Quanto aos meios de
investigacdo realizou-se uma pesquisa de campo, onde considerou-se como publico
alvo 100 empresas localizadas na regido da AMREC. Para a coleta de dados, a
pesquisadora desenvolveu um questionario com 19 perguntas fechadas, e os enviou
para as 100 empresas de exportacdo e importacdo. Obtendo 50 respostas. O
presente trabalho apresenta abordagem quantitativa evidenciada por numeros e
porcentagens. O resultado desta pesquisa aponta que o perfil das empresas
respondentes foram empresas exportadoras da regido da AMREC, sendo a maioria
de médio porte, tendo como ramo de atividade principais as industrias de metal-
mecéanica, cerdmica e plastica. A maioria das empresas realiza mais de 21
exportacdes durante o periodo de um ano. Quanto as modalidades de pagamentos
mais utilizadas, observou-se que a maioria as empresas utilizam a modalidade de
pagamento antecipado. Os resultados obtidos, ndo corroboram com resultados
apresentados nas literaturas estudas neste trabalho.

Palavras-chave: Exportagdo. Seguro de crédito a exportagdo. Modalidade de
pagamento. Riscos.
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1 INTRODUCAO

No ambito internacional, mudancas sempre fizeram parte ao longo da
historia, mas ndo com a rapidez que esta acontecendo atualmente. As relacdes
sociais e comerciais estdo se intensificando em escala mundial, os meios de
comunicacdo em massa estao fazendo com que os paises com diferencas culturais,
tecnoldgicas e financeiras possam interagir entre si. A este fendbmeno chamamos de
globalizacdo. Para que as empresas sobrevivam neste ambiente repleto de
mudancas, é necessario planejamentos, estratégias e tomadas de decisdes rapidas
tendo como manterem-se competitivas no mercado internacional.

Empresas oriundas de pais em desenvolvimento tém demonstrado a
capacidade de competir em mercados globais. Em 2010, no Brasil, a balanca
comercial obteve um superéavit de US$ 20,3 bilhdes, com US$ 201,9 bilhdes em
exportacdes (crescimento de 32% em relacdo a 2009), de acordo com a Federagéo
das Industrias do Estado de Santa Catarina (FIESC, 2011). J4 em 2013, comparado
com o ano anterior, teve um declinio de 16%, porém ainda apresenta o terceiro
melhor resultado na balanca comercial de toda a historia.

Em Santa Catarina, o acréscimo nas exportacdes foi de 17,96%, com um
total de US$ 7,6 bilhdes exportados. Dados estes que colocaram Santa Catarina na
décima posicdo entre os maiores estados exportadores do Brasil, com uma
participacdo de 3,76% nas exportacdes brasileiras em 2010 (FIESC, 2011).

Com a capacidade exportadora do Brasil aumentando, os empresarios
estdo se interessando em ingressar no mercado internacional. Sabendo que a
negociacdo é com um pais, muitas vezes diferente quando comparado ao mercado
interno, uma das preocupacdes € referente a forma de pagamento dos valores das
exportacdes realizadas. Ja& que, pequenas e médias empresas, com capacidade
exportadora, estdo deixando de se relacionar ao mercado internacional for falta de
seguranca, por desconhecerem as modalidades de pagamentos e suas respectivas,
vantagens, desvantagens e riscos (CAMPACI, 2005). Castro (2001, p.79),

complementa afirmando que:

A participacdo no mercado internacional requer das empresas exportadoras
a concesséo de prazos e condi¢cdes de pagamento adequado aos produtos,
representando elementos fundamentais para a conquista do cliente. Em
outras palavras, 0 sucesso na realizagdo de negdcios envolvendo a
exportacdo de bens e mercadorias depende da definicdo da modalidade e
da forma de pagamento da operacéo [...].
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Desta forma, o trabalho aqui apresentado sera abordado conceitos,
vantagens, desvantagens de cada modalidade de pagamento, e principalmente, os
riscos que cada modalidade traz ao exportador, trazendo assim, dados, informacdes
e conhecimento para 0s empresarios, possibilitando os mesmos em realizar
capacitacdo em relacdo ao mercado externo, com o tema especifico em modalidade
de pagamento.

Na continuagdo deste capitulo, serd exposto a situacdo problema, o
objetivo geral e os especificos, bem como a justificativa, possibilitando a
compreensao da viabilidade e importancia deste trabalho.

No segundo capitulo sera apresentada a fundamentacdo tedrica,
aprofundando o tema escolhido com base em livros e outros meios, trazendo autores
gue justificam e complementam a pesquisa.

No terceiro capitulo sera abordada a metodologia aplicada nesta
monografia a fim de definir como seré realizada a pesquisa visando responder o
objetivo deste trabalho, através do plano e da analise de coleta de dados.

Em seguida, no quarto capitulo, serdo apresentados os resultados da
pesquisa realizada com as empresas da Regido Carbonifera correlacionando a

teoria com os dados obtidos na prética.

1.1 SITUACAO PROBLEMA

Os empresarios, ao se voltar ao mercado exterior, percebem que as
transacdes internacionais estdo crescendo e as negocia¢cdes entre paises estao se
tornando cada vez mais acessiveis. O Brasil oferece incentivos financeiros e fiscais
para que as empresas possam se inserir no mercado internacional, visando expandir
sua area de atuagao para “[...] maximizar seus lucros e potencializar sua atividade
empresarial” (LOCATELLI, 2011).

Diante do exposto, o administrador financeiro e principalmente os
empresarios precisamter uma visdo integral da organizacdo, compreendendo
oportunidades e ameacas, além de ter “[...] a capacidade de analisar dados e
informacdes e fazer inferéncias acerca dos comportamentos e acdes futuros” da
empresa afirma Wilker (2013).

A complexidade encontrada no mercado internacional faz com que os
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riscos j& enfrentados no mercado interno pelos empresarios e administradores
financeiros se tornem ainda mais elevados. E uma das maiores preocupacdes se da
ao nao recebimento dos valores dos produtos exportados, ou seja, a relacdo entre
riscos e custos com o sucesso da exportacao.

Diante do exposto, a pesquisadora se motivou a analisar: Quais 0s riscos
relacionados a escolha da modalidade de pagamento nas transac¢fes internacionais

nas empresas exportadoras da AMREC?

1.2 OBJETIVOS

Os objetivos apontam as finalidades de um trabalho cientifico, ou seja, as
metas que o grupo pretende atingir com a elaboracdo da pesquisa. Para uma
tomada de decisdo quanto aos aspectos metodoldgicos da pesquisa, eles poderédo

ajudar e ser uma base do que realmente se deseja fazer (GONCALVES, 2008).

1.2.1 Objetivo Geral

Conhecer os riscos relacionados na escolha da modalidade de

pagamento nas transac¢fes internacionais nas empresas exportadoras da AMREC.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Conhecer o perfil das empresas exportadoras;

¢ Identificar as modalidades de pagamentos utilizadas pelas empresas
da Regido Carbonifera;

e Analisar os riscos que apresentam na modalidade de pagamento
utilizado pelas empresas exportadoras da regido da AMREC;

¢ |dentificar se as empresas conhecem e utilizam alguma ferramenta de

protecdo de crédito.
1.3 JUSTIFICATIVA

A competitividade das empresas no mundo internacional e a globalizacao
de economia estdo exigindo dos empresarios aperfeicoamentos da organizacdo em

relacdo ao comeércio exterior. E quando se fala de questdes financeiras, 0s mesmos
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tem um receio ainda maior, estabelecendo assim, uma atencao redobrada.

Com base neste histérico, o presente trabalho tem como objetivo
conhecer os riscos existentes na escolha das modalidade de pagamentos utilizadas
no mercado internacional. E € através do objetivo que a pesquisadora vé uma
oportunidade de aprofundar seus conhecimentos nesta area em especifico, abrindo
portas para o mercado de trabalho, além de ter a possibilidade de transformar esta
monografia em artigo e publica-lo, levando o nome da instituicdo a revistas,
seminarios, entre outros.

Considera-se de grande valia e importancia tal estudo, uma vez que
poucos estudos com esta temética foram explorados até o presente momento na no
Curso de Administracdo com Linha Especifica em Comércio Exterior na UNESC.
Outro ponto digno de observacao, é que em todas as bases de dados utilizadas para
a pesquisa deste trabalho, encontrou-se um reduzido niumero de trabalhos tratando
do assunto em questdo. Além de que, outros académicos possam utilizar este
estudo como base de dado em outros trabalhos.

A pesquisa também contribuira para as empresas exportadoras da regiao
da AMREC, as quais poderdo usar este estudo para melhor orienta-los na escolha
da modalidade de pagamento mais adequada para seus negocios. E importante
salientar, que a escolha da modalidade de pagamento, envolve questdes
mercadoldgicas, que as empresas deverdao conhecer e trata-las da melhor maneira,

e adequa-las a realidade da sua empresa e com 0s pais (es) que esta negociando.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo serdo apresentados contextos e teorias que
complementam o trabalho realizado. Buscando autores que abordam assuntos sobre
a globalizagdo, o mercado internacional, as exportacdes brasileiras e do estado de
Santa Catarina, além das modalidades de pagamentos que as empresas adotam e
do seguro de crédito a exportacdo, a fim de auxiliar teoricamente nos resultados

obtidos na pesquisa.

2.1MERCADO INTERNACIONAL

A globalizacdo tem sua origem no final da Segunda Guerra Mundial,
quando as principais na¢des da época se comprometeram com 0 COMErcio e com 0s
investimentos globais (PENG, 2008). No decorrer dos anos de 1970 e 1990, os
paises sentiram a necessidade da unido entre si para que pudessem sobreviver
economicamente as mudancas que estavam sofrendo. Desta maneira, “a economia
mundial se tornou mais integrada e os negocios internacionais se desenvolveram”
(PENG, 2008, p.17).

Dias e Rodrigues (2007, p.179) afirmam que a globalizagcdo é “a rapida
expansdo mundial da producado, do consumo e da inversdo de bens, servigos, capital
e tecnologia”. Stiglitz (2002) complementa dizendo que € a integracdo de pessoas e
paises, com uma reducdo de custos, de comunicacdo e transportes, além das
barreiras que afetavam o fluxo de mercadorias, servi¢os, capitais, entre outras.

Apos a criacdo da Organizacdo Mundial de Comércio (OMC), as barreiras
entre os paises foram, gradativamente, sendo eliminadas. Maia (2001, p.69)
complementa que “[...] o mundo vai-se transformando num s6 mercado, o0 mercado
global’.

O impacto da globalizagcdo trouxe mudangas significativas no

comportamento das empresas no mundo. Kluyver (2007, p.44) afirma que:

A maturidade de muitos mercados ocidentais forcou as empresas a se
expandirem além dos limites do mundo desenvolvido para 4reas com maior
potencial, que carregam um risco muito maior do que aquele com o qual
elas estdo acostumadas.
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O comércio exterior € movido, principalmente, por relacionamentos entre
paises, 0s quais trocam mercadorias pelas mais diversas razdes. Keedi (2004, p.19)

garante que:
A importancia dos relacionamentos transcende o0s motivos materiais,
podendo estar relacionada a motivos comerciais em que a compra e venda
de mercadorias podem fazer parte de um conjunto mais abrangente de
contatos e acdes entre os paises. A importancia politica também é relevante
nas transacdes comerciais, podendo determinar o volume de negdcios entre
0s paises.

A exportacdo é atividade que abre os paises para o mundo. “E uma forma
de se confrontar com os demais parceiros e, principalmente, frequentar a melhor
escola de administracao” (VAZQUEZ, 2003, p.179). Exportando, o pais assimila
técnicas e conceitos que nao teriam acesso no mercado interno.

Em 2009, houve uma crise financeira mundial, iniciada no ano de 2008.
Vérios fatores levaram o mercado financeiro a projetar um processo recessivo no
cenario econdmico mundial puxado pela crise do crédito nos Estados Unidos da
América (PEREIRA, 2008). Ao realizar uma analise da evolucdo do comércio
internacional, percebe-se que a velocidade da recuperacdo, da crise de 2009,
permanece ainda em desequilibrio, afirma a Federacdo das Industrias do Estado de
Santa Catarina (FIESC, 2011).

Na Figura 1 apresenta uma analise comparativa da evolu¢do do comércio

para grupos selecionados de paises.

Figura 1 - Evolucdo do comércio nos anos entre 2000 e 2010

2000 = 100 @@= Economias =@= Asia Ocidental Africa =@ América Latina  =@m Economias @@= Sul e Leste
5 em transigédo e Caribe desenvolvidas da Asia

2000 ' 2001 ' 2002 ' 2003 ' 2004 ' 2005 ' 2006 ' 2007 ' 2008 ' 2009 ' 2010

Fonte: FIESC (2011)
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Os paises em desenvolvimento tém liderado o processo de recuperacao,
atrelado com a expansdo mais forte de suas economias. Até setembro de 2010, o
volume de negocios desses paises, ja tinha ultrapassado o nivel de pré-crise, em
abril de 2008, em 7%. Ja, o comércio de paises desenvolvidos ainda estava abaixo
do indice alcancado no periodo pré-crise em 9%, com o volume de comércio da
Europa apresentando o mais alto percentual, da ordem de 11%. Como resultado, a
participacdo dos paises em desenvolvimento no comércio mundial aumentou de

aproximadamente um terco para mais de 40% entre 2008 e 2010 (FIESC, 2011).

2.2 EXPORTACOES BRASILEIRAS

Como todas as atividades devem ter um planejamento, a atividade de
comércio exterior ndo é diferente. As vezes, muito mais planejadas, ja que para
alguns, a interacdo com o mercado externo ainda é uma area desconhecida. Devido
as circunstancias diversas, muitas empresas brasileiras, simplesmente “atiram-se”
ao comeércio exterior (LUNARDI, 2000). A falta de informacao e de planejamento sao
as principais causas do fracasso dos exportadores brasileiros. De cada cem
processos de exportacdo, quase trinta deles ndo geram lucros aos empresarios,
afirma a Federacao das Industrias do Estado do Parana (FIEP, 2005).

Em 2010, a balanca comercial obteve um superavit de US$ 20,3 bilhdes,
com US$ 201,9 bilhdes em exportacdes (crescimento de 32% em relagdo a 2009) e
importacdes totalizando US$ 181,6 bilhdes (aumento de 42,3% no comparativo com
2009), ressalta a FIESC (2011). Em 2011, as vendas no mercado externo bateram
recorde, exportando US$ 256 bilhdes. O motivo deste valor é referente ao peso que 0s
alimentos tiveram na exportacéo, sendo o café em grao cresceu 54,3%, a soja registrou
alta de 47,8%, o milho em gréo teve crescimento de 22,3%, a carne de frango em 21,9%
e a carne bovina em 7,8%. Estes aumentos em relagdo ao ano anterior, resultou em
27% no total exportado (G1, 2012).

Ja no ano de 2012, as exporta¢gbes reduziram 5,3% em relagdo ao ano
anterior, alcancando US$ 242,6 bilhdes. Essa queda nas exportacdes foi atribuida
ao comeércio de produtos basicos, que representaram 46,8% do total exportado.
Apesar dos graos terem tido bom desempenho e a exportacdo de bens de capital

aumentou 5,2%, a reducdo da receita exportadora de minério e na exportacdo de
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bens de consumo duraveis (-11,3%), com os automéveis, ndo pbéde ser totalmente
compensada (FIESC, 2013).

O Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio (MDIC) declara
que as exportacdes brasileiras, no ano de 2013, alcancaram um patamar de US$
242,2 bilhdes, resultado este, que coloca a balanga comercial de 2013 como o
terceiro melhor ao longo da historia, ficando atrds apenas do ano 2012 (US$ 242,6
bilhdes) e 2011 (US$ 256 bilhdes), conforme abordado na figura a baixo.

Figura 2 — Exportacdes mensais de 2008 a 2013, em US$ milh6es FOB
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Fonte: BRASIL (2013)

Percebe-se através da movimentacdo do gréfico, que no final de 2008
houve uma queda considerada nas exportacdes, o qual manteve o nivel baixo ainda
no ano de 2009. Essa queda significativa ocorreu devido a crise financeira
desencadeada no mundo internacional, o qual afetou as exportagdes brasileiras. Em
2010, o cenério exportador comecou a subir novamente, fazendo com que os trés
anos subsequentes tiveram o melhor resultado brasileiro dos ultimos tempos
(BRASIL, 2014).

Durante o ano de 2012, 18.642 empresas realizaram exportagdo. Ja no
ano de 2013, houve um aumento de apenas 0,82%, totalizando em 18.795
empresas (BRASIL, 2014). No grafico a seguir, sera apresentado o montante de
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empresas brasileiras relacionado aos grupos de valores exportados durante o ano
de 2013.

Figura 3 — Empresas brasileiras X valor exportado em 2013

Empresas x Valor Exportado 2013
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Fonte: Elaborado pela pesquisadora, a partir dos dados do BRASIL (2014)

Observa-se que o maior indice (76%) correspondem a empresas com
exportacdo até US$ 1 milhdo, sendo que, a maioria delas sdo micro e pequenas
empresas. Empresas que exportaram com um montante no valor entre US$ 1 milhdo
e US$ 10 milhdes sdo alencados no grupo de 17%. Apenas 5% do total de
empresas, exportaram entre US$ 10 milhdes e US$ 50 milhdes. Os demais indices
(entre US$ 50 milhdes e US$ 100 milhdes, e acima de US$ 100 milhdes) sao
correspondente a 1% das empresas (BRASIL, 2014).

Os produtos basicos (algoddo em bruto -47,8%; petréleo em bruto 36,7%;
café em grdo -20,5%) e semimanufaturados, tiveram uma retracdo de 1,2% (para
US$ 113 bi) e 8,3% (para US$ 30,5 bi), respectivamente, em comparagdo com 2012.
Em contrapartida, os manufaturados apresentaram aumento de 1,8% nas
exportagdes, somando US$93 bilhdes, tendo ainda quedas no dleo de soja em bruto
(-35%), semimanufaturados de ferro/ago (-30%), ferro fundido (-21,5%), dentre
outros. Ou seja, mesmo com o aumento de empresa exportadoras no pais, nao

superou o saldo comercial em relacdo ao ano de 2012 (Alcantara, 2014).
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2.3 EXPORTACOES DE SANTA CATARINA

A Federacdo das Industrias do Estado de Santa Catarina (FIESC),
anualmente elabora um diagndstico do setor de exportacdo de Santa Catarina, com
a finalidade de apontar o desempenho do estado, atrelado ao crescimento do pais e
do mundo (SOUZA, 2012).

O incremento nas exportacdes foi da ordem de 17,96%, com um total de
US$ 7,6 bilhdes exportados pelo Estado no ano de 2010 (FIESC, 2011). Em 2011,
as exportacdes catarinenses alcangcaram o valor acumulado de US$ 9,1 bilhdes, ou
seja, houve um acréscimo de 19,4% em relacdo ao ano anterior. Os valores
exportados pelo estado corresponderam a 3,5% em relacdo as exportacdes
brasileiras. Os principais mercados destinados os produtos catarinenses do referido
ano foram aos Estados Unidos (11,0%), Japédo (7,6%), Argentina (7,5%) e Paises
Baixos/Holanda (7,1%) complementa a FIESC (2012).

Em 2012, as exportacdes alcancaram US$ 8,9 bilhdes, uma queda de
1,44% em relacdo ao mesmo periodo de 2011, correspondente a 3,68% das
exportacdes brasileiras, colocando o estado na décima posi¢cado no ranking nacional
(FIESC, 2013). A participacao do estado fica atras de “[...] Sdo Paulo, que responde
por 24,5% do total das exportagcdes brasileiras, Minas Gerais (13,8%), Rio de Janeiro
(11,9%), Parana (7,3%), Rio Grande do Sul (7,2%), Para (6,1%), Mato Grosso
(5,7%), Espirito Santo (5,0%) e Bahia (4,6%)” afirma a Federagao das Industrias do
Estado de Santa Catarina (2013).

Durante o ano de 2012, 1.432 empresas localizadas no estado realizaram
exportacdo. Ja no ano de 2013, houve um aumento de 5,44%, totalizando em 1.510
empresas (BRASIL, 2014). No grafico a seguir, sera apresentado o montante de
empresas exportadoras catarinenses relacionadas aos grupos de valores exportados
durante o ano de 2013.
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Figura 4— Empresas Catarinenses X valor Exportado em 2013
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Fonte: Elaborado pela pesquisadora a partir de dados do BRASIL (2014)

Percebe-se que o maior percentual (73%) corresponde a exportacdes de
até US$ 1 milhdo. Seguido pelos valores entre US$ 1 milhdo e US$ 10 milhdes; e
entre US$ 10 milhdes e US$ 50 milhdes (20% e 5% respectivamente). As empresas
que realizaram exportacdes entre US$ 50 milhdes e US$ 100milhdes; e acima de
US$ 100 milhdes, correspondem apenas 1% todo o montante (BRASIL, 2014).

Os principais produtos exportados por estas empresas foram produtos
basicos, como a madeira e derivados, petréleos, ceramica, tabaco, tecido e
derivados. Em seguida, produtos semimanufaturados como ferro/aco e ferro fundido.
(BRASIL, 2014).

2.4 MODALIDADE DE PAGAMENTO

Uma das peculiaridades nas transacgdes internacionais é a necessidade
de realizar os pagamentos e as cobrangas a distancia, ja que as partes (comprador e
vendedor) estédo localizadas em diferentes paises (VILLEGAS, 1993). Portanto, as
modalidades de pagamento utilizadas na compra e venda internacional sdo as mais
variadas. “A conquista do mercado externo €, muitas vezes, necessaria a oferta de

crédito, isto é, de prazo de pagamento. A medida que o crédito é oferecido,
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conquista-se o cliente, mas também, amplia-se o risco de liquidez” afirma Fernandes
(1987, p.86).

A escolha da modalidade de pagamento aplicada na exportacdo, em tese,
€ determinada pelo exportador, mas o mesmo deve ter o objetivo de oferecer
seguranca em sua operacgao, tanto para ele, como ao importador (CASTRO, 2001).
Segundo Martins (1998), o critério utilizado € o nivel de confianca ou alguma
exigéncia das legislacdes internas das partes. Entretanto, Fernandes (1987) ja
considera os principais critérios como a situacdo econdémica, cambial e social do
importador, sua situacdo econdmico-financeira, a conjuntura do mercado e a
natureza do produto. Castro (2001, p.80) aborda os critérios com mais profundidade:

Situacdo econdmico-financeira do importador;

Aspectos econdmico, politico e social do pais importador;

Natureza, caracteristicas e peculiaridades do produto;

Conjuntura do produto nos mercados locais e mundiais, em termos de
gualidade, concorréncia e nivel de oferta;

. Conceito e tradicdo do importador e/ou do pais comprador no
comércio internacional;

. Praticas comerciais do pais adquirente e/ou do produto;

. Antiguidade e/ou regularidade do importador em transacdes
comerciais;

. Posicdo da balanca comercial, do balanco de pagamentos e das

reservas cambiais do pais importador.

De acordo com Ratti (2006), existem quatro principais modalidades de
pagamento utilizadas no comércio internacional, sendo elas: Pagamento Antecipado,
Remessa sem Saque, Cobranca Documentaria e Carta de Crédito.

2.4.1 Pagamento antecipado

Nesta modalidade, Castro (2001) afirma que ocorre quando o importador
realiza o pagamento parcial ou integral do valor negociado ao exportador, antes do
inicio da produgcao ou do embarque da mercadoria para o exterior. Ou seja, “[...] ele
paga pela sua importacdo antes que ela ocorra, com o intuito de oferecer ao
exportador os meios necessarios para a fabricagdo do produto a ser exportado”
(CAMPACI, 2005, p.57). Ratti (2006, p.78) informa outros motivos para que seja com
0 pagamento antecipado, como “[...] se tratar de mercadoria de valor reduzido, como
a compra de um livro, ou quando o importador ndo € conhecido nos meios

comerciais ou, ainda, quando a situacio politica do pais do comprador for instavel”.
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Para entender melhor o funcionamento desta modalidade, segue abaixo o

fluxograma explicativo.

Figura 5-Fluxograma do Pagamento Antecipado
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Fonte: Castro (2001)

No quadro abaixo, Castro (2001) faz uma explicacdo do fluxograma
através de alguns passos, sendo eles da seguinte maneira:

Quadrol — Passo a passo do Pagamento Antecipado

Passo Descricao

1 Exportador e Importador negociam todos os detalhes desta operacéo.

2 (0] !mportador realiza o pagamento antecipado da exportagcdo em um banco no seu
pais.

3 O banco do Importador envia o valor do pagamento para o banco do Exportador.

4 Com a chegada da remessa bancaria, o Exportador fecha o contrato de cambio e o
banco negociador libera o pagamento da exportacao.

5 Apbés o recebimento do pagamento, o Exportador envia os produtos e o0s
documentos originais de exportacao ao Importador.

6 Apb6s o embarque, o Exportador entrega ao seu banco, uma cépia dos documentos
de exportacao.

7 Com posse dos documentos de exportacdo, o Importador libera a mercadoria na
alfandega.

Fonte: Castro (2001)
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No Quadro 2 aborda as vantagens e desvantagens para ambas as partes
negociadoras.

Quadro 2 — Vantagens e Desvantagens do Pagamento Antecipado

Agentes Vantagens _ Desvantagens
Iseng&o dos custos de cobranga, do risco
de insolvéncia do importador; Recursos a
Exportador cysto mais baixo; Isencio de despesas
com garantia para captacdo de

Adiantamentos sobre Contratos de Cambio.

Assume o risco de Vvariacdo
cambial; Variagdo do custo de
matérias primas importadas; Risco
de gravames tributarios.

Desencaixe de capital de giro
antecipadamente ao embarque do
bem; Assume 0s riscos
politicos/comerciais; Atrasos por
contingenciamento da exportagéo
do produto.

Transferéncia do risco de variacdo do
Importador  preco do bem ao exportador; Garantia de
um fornecedor cativo.

Fonte: Aprendendo a exportar (2014)

Ratti (2006, p.78) assegura o seguinte:

Esta modalidade de pagamento coloca o importador na dependéncia do
exportador, implicando, portanto, riscos para 0 primeiro, pois, enquanto néao
receber a mercadoria, ndo podera ter certeza do regular cumprimento da
obrigacao por parte do exportador.

7

Desta forma, Ratti (2006) afirma que este processo ndo € utilizado
frequentemente por este motivo. As exportacdes brasileiras podem utiliza-la
livremente, porém, ha uma grande restricdo quando usado na importacdo (RATTI,
2006).

2.4.2 Remessa sem saque

“‘Nesta modalidade ocorre exatamente o oposto da remessa antecipada,
ou seja, somente apdés o importador receber a mercadoria e 0S respectivos
documentos de embarque é que é feita a remessa de divisas” afirma Fernandes
(1987, p.87). Explicando com outras palavras, o exportador envia o documento
diretamente ao importador, o qual promove o0 desembaraco da mercadoria e
posteriormente, providencia a respectiva quantia para o exportador (RATTI, 2006).

Para entender melhor o funcionamento desta modalidade, segue abaixo o

fluxograma (Figura 6).

Figura 6- Fluxograma da Remessa sem Saque
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Fonte: Castro (2001)

No Quadro 3, Castro (2001) faz uma explicacdo do fluxograma através de

alguns passos, sendo eles da seguinte maneira.

Quadro 3 — Passo a passo da Remessa sem Saque

Passo
1

Descricéo
Exportador e Importador negociam todos os detalhes desta operacéo.

O Exportador envia diretamente ao Importador, os produtos e 0s documentos
originais de exportacdo, exceto o saque.

Com posse dos documentos de exportacdo, o Importador libera a mercadoria na
alfandega.

Conforme o prazo combinado, o Importador realiza 0 pagamento da exportagdo em
um banco em seu pais.

2
3
4
5

ApOs o recebimento do pagamento, o banco do Importador envia uma ordem de
pagamento para o banco no pais do Exportador.

6

ApOs o recebimento do pagamento, o Exportador fecha o contrato de cambio,
entrega ao seu banco, uma copia dos documentos de exportagdo. Em seguida, o
Exportador remete o saque quitado ao Importador.

Fonte: Castro, 2001

No Quadro 4, apresenta as vantagens e desvantagens para ambas as

partes negociadoras.
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Quadro 4 — Vantagens e Desvantagens da Remessa sem Saque
Agentes Vantagens Desvantagens

Exportador Isencao/reducdo de despesas bancéarias; Assume o} risco de
Maior agilidade na tramitacdo de documentos. inadimpléncia do importador.
Isencdo de despesas bancarias; Recebimento
Importador de mercadoria sem aceite/pagamento da Risco de extravio de
cambial; Maior agilidade na tramitacdo de documentacao.
documentos.

Fonte: Aprendendo a exportar (2014)

Neste caso, o exportador devera confiar significativamente no importador,
ja que o exportador ndo tem nenhuma garantia. Raz&o pela qual também néo é
muito utilizado, afirma Ratti (2006, p.78), “a ndo ser nas importagdes realizadas por

filiais ou subsidiarias de firmas do exterior”.

2.4.3 Cobranca documentaria

A cobranca documentaria € a modalidade em que o exportador, apos o
embarque da mercadoria para o importador, entrega 0os documentos da exportacéo
para o banco remetente, o qual, imediatamente envia-os para o banco cobrador.
Para ser entregue ao importador, 0 mesmo terd que realizar o pagamento da
exportacdo (CASTRO, 2001).

A cobranca realizada através desta modalidade pode ocorrer de duas
maneiras distintas: a vista ou a prazo até 180 dias (CASTRO, 2001). O inicio da
operacdo é o mesmo. Ratti (2006) explica que apds a saida da mercadoria com
destino ao exterior, o exportador entrega ao banco remetente os documentos de
embarque, juntamente com um saque contra o importador. O banco por sua vez,
envia os documentos, juntamente com uma carta-cobranca, ao banco do importador
(cobrador).

Para que o importador consiga retirar a sua carga do porto, na escolha de
pagamento a vista, 0 mesmo tera que efetuar o pagamento ao banco, o qual, em
contra partida, providenciara os documentos para realizar a liberacdo da mercadoria
(RATTI, 2006).

Ja na condicdo de pagamento a prazo, “[...] os documentos sao
acompanhados de um saque com vencimento futuro (saque a prazo)”’. Com isso, o

exportador “estara financiando o importador, que entrara em possa da mercadoria
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imediatamente (documentos contra aceite), mas pagard somente no vencimento do

saque” (RATTI, 2006, p.81).
Para entender melhor o funcionamento desta modalidade, segue abaixo o

fluxograma (Figura 7).

Figura 7-Fluxograma da Cobranca Documentaria
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Fonte: Castro (2001)

No quadro abaixo, Castro (2001) faz uma explicacdo do fluxograma

através de alguns passos, sendo eles da seguinte maneira.
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Quadro 5 — Passo a passo da cobranca documentaria
1 Exportador e Importador negociam todos os detalhes desta operacéo.

O Exportador envia os produtos ao Importador.

O Exportador entrega os documentos originais de exporta¢cdo a um banco em seu
pais.

O banco envia os documentos de exportagcao ao banco do Importador.

O banco do Importador entrega a ele os documentos de exportagao.

ApOs o recebimento do pagamento, o Exportador fecha o contrato de cambio,
entrega ao seu banco, uma copia dos documentos de exportacdo. Em seguida, o
Exportador remete o saque quitado ao Importador.
7 De posse dos documentos de exportagBes, o Importador libera os produtos na
alfandega.
8 O banco do Importador envia a ordem de pagamento ao banco do Exportador.
9 O banco do Importador envia o valor ao banco do Exportador, que paga o0 mesmo,
conforme o contrato de cambio fechado ou a fechar.
Fonte: Castro (2001)

o O~ W

No Quadro 6 apresenta as vantagens e desvantagens para ambas as

partes negociadoras.

Quadro 6 — Vantagens e Desvantagens da Cobranca Documentaria

Agentes Vantagens _ Desvantagens

Garantia de que a mercadoria s6 serA Assume o0 custo bancario da

Exportador entregue ao importador, ap6és este operacdo; Assume o risco de
aceitar ou pagar o sague. inadimpléncia do importador.
Intermediacdo da operacdo/tramitacéo

Importador  de documentos, via banco, reduzindo-se
0 risco de extravio.

Fonte: Aprendendo a exportar (2014)

Liberagdo da mercadoria somente
apos o pagamento/aceite do saque.

De acordo com Castro (2001, p.84):

A decisdo sobre qual alternativa de cobrancga adotar, se a vista ou a prazo,
depende de negociacdo comercial entre o exportador e o importador, da
necessidade de financiamento e de outras razbes advinhas de aspectos

administrativos e mesmo burocréaticos no pais do importador.
Ou seja, esta modalidade nao oferece qualquer garantia de pagamento ao
exportador, o qual, além de conhecer o cadastro do importador, também precisa ter
informacdes sobre a economia, o financeiro e o cambial do pais importador

(CASTRO, 2001).
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2.4.4 Carta de crédito

Castro (2001) afirma que o objetivo das empresas exportadoras,
principalmente quando s&o iniciantes de tal processo, é exportar tendo como
modalidade de pagamento a carta de crédito, razdo esta que torna o pagamento
garantido. Constitui-se num compromisso de pagamento, por escrito, assumido pelo
banco emissor, através do banco avisador (banco no pais do exportador). Ratti

(2006, p.86) afirma que nesta modalidade de pagamento:

E emitido um documento pelo qual um banco (o banco emitente), por
instrucbes do seu cliente (o tomador de crédito), ou em seu proprio
interesse, compromete-se a efetuar um pagamento a um terceiro (0
beneficiario) ou a sua ordem, ou deve pagar ou aceitar saques emitidos pelo
beneficiario, contra entrega de documentos estipulados, desde que os
termos e condi¢fes do crédito sejam cumpridos. O banco emitente podera,
também, autorizar outro banco a efetuar tal pagamento, ou a pagar, aceitar
Ou negociar tais saques.

Para entender melhor o funcionamento desta modalidade, segue abaixo o

fluxograma (Figura 8).



Figura 8-Roteiro da Carta de Crédito
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No Quadro 7 abaixo, Castro (2001) faz uma explicagdo do fluxograma

através de alguns passos, sendo eles da seguinte maneira.
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Quadro 7- Passo a passo da carta de crédito

Passo Descricéo

1 Exportador e Importador negociam todos os detalhes desta operacéo.

2 O Importador solicita, ao banco de pais, a abertura de Carta de Crédito a favor do
Exportador.

3 Com base nas informactes fornecidas pelo Importador, o banco prepara a Carta de
Crédito e envia ao banco avisador do Exportador.

4 Caso tenha sido exigido, o banco do Importador solicita um terceiro banco num terceiro
pais, que seja feito a confirmacao da Carta de Crédito.

5 Ao receber o documento, o terceiro banco informa ao Exportador que possui uma Carta
de Crédito ao seu favor.

6 ApOs analisar e concordar com os termos e condigbes, o exportador produz e
providencia o embarque das mercadorias, informando a data do mesmo ao Importador.

7 O Exportador entrega os documentos relativos da exportacdo ao banco do Importador.

3 Se os documentos de exportagdo tiverem correto e completo, o banco do Importador
libera o pagamento para o Exportador.

9 O banco do Exportador envia os documentos de exportacdo ao banco do Importador.
10 ApoOs receber e analisar os d(_)cumentos de exportacdo e comprovar que estdo corretos,
0 banco do Importador deposita o valor das exportacdes ao banco do Exportador.

O banco do Importador entrega os documentos de exportacdo ao Importador, em
11 contrapartida, recebe o pagamento que corresponde ao valor da Carta de Crédito ou o
aceite nos sagues.
12 De posse dos documentos de exportacdes, o Importador libera os produtos na
alfandega.

Fonte: Castro (2001)

O Quadro 8 aborda as vantagens e desvantagens para ambas as partes

negociadoras.

Quadro 8 — Vantagens e Desvantagens da Carta de Crédito

Agentes Vantagens Desvantagens
Qualquer discrepancia da carta de
crédito, mesmo que irrelevante,
inviabiliza o recebimento das divisas
da exportacgéo.
Assume 0 custo real da carta de
crédito; Pagamento da importacdo,
apenas contra os documentos em boa
ordem da operag&o comercial.

Garantia do recebimento do valor da
Exportador exportagdo, ao cumprir os termos e
condicdes da carta de crédito.

Pagamento da operacdo somente
Importador quando cumpridos os termos e
condi¢des da carta de crédito.

Fonte: Aprendendo a exportar (2014)

A carta de crédito é exigida, normalmente, pelo exportados nas primeiras
transagBes comerciais com o determinado importador, independente de suas
preferéncias cadastrais e do seu pais (CASTRO, 2001). Fernandes (1987, p.89)
complementa que “O importador também recebe garantias, embora seja obrigado a
mobilizar capital, uma vez que, deve depositar 0 montante correspondente ao valor

da carta de crédito para a emissdo da mesma”. O autor continua afirmando que “A
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Carta de Crédito é um instrumento de garantia de pagamento, desde que todas as
condigdes sejam cumpridas”.

Ou seja, 0 exportador tera de cumprir com todos os requisitos contidos na
carta de crédito. Ja que, qualquer falha podera atrasar o recebimento ou até correr o
risco do importador ndo efetuar o pagamento (CASTRO, 2001).

Quanto a sua natureza, a carta de crédito pode ser emitida com diversas
caracteristicas, mediante a um acordo entre ambas as partes. Fernandes (1987),

Castro (2001) e Ratti (2006) abordam as mesmas, conforme o Quadro 9.

Quadro 9 — Caracteristica da Carta de Crédito

Caracteristicas Descricao Autores |

Podem ser alterada e cancelada pelo banco emissor, a pedido
do importador, sem aviso prévio ao exportador. Desde que 0s
documentos de embarque ndo tenham sido entregue ao banco )
P . . . ~ . Castro 2001;
Revogavel negociador. Esse tipo de crédito ndo oferece garantia ao .
. - ~ Ratti 2006
exportador, no que refere a continuidade da transacéo. Para
gue a carta de crédito possa ser revogavel, é indispensavel
uma clausula que conste a expressao “revogavel”.
N&o pode ser cancelada nem alterada pelo importador, exceto
A Fernandes
guando houver uma concordancia por parte do exportador. 1987: Castro
Irrevogavel Resultante, desta maneira, em garantia das partes. Todo 2001: Rati
crédito que ndo seja expressamente declarado “revogavel’ é 2d06
considerado, automaticamente, “irrevogavel”.
Permite o exportador, mediante autorizacdo, transferir para Fernandes
Transferivel terceiros o valor, parcial ou total, que tem para receber, cujo  1987; Castro
néo tem direito de realizar uma nova transferéncia. 2001
O exportador ndo tem direito de transferir seu valor a outra
Intransferivel empresa. Na auséncia de meng&o autorizando a transferéncia,  Castro 2001
indica que o crédito é intransferivel.
O exportador tem seu pagamento  assegurado,
adicionalmente, por um terceiro banco, o qual garantird
. eventuais dificuldades financeiras, que possam inviabilizar a Fernandes
Confirmada o a o ’ 1987; Castro
negociacdo ou a remessa das divisas do pais exportador. 2001
Além disso, ocorre quando a moeda do pais estrangeiro é
inconversivel.
Permite que os pagamentos sejam feitos parciais conforme
! . , Fernandes
Lo sejam efetuados os embarques, sendo estes, parciais. Sera .
Divisiveis . . L ~ ~ : 1987; Castro
mencionado na carta se é permitido ou ndo. Caso ndo seja
o . . L 2001
indicado, automaticamente, sera permitido.
O importador define o banco negociador dos documentos de
Restrita exportacdo. Ndo havendo indicacao, o exportador tem o direito ~ Castro 2001
de escolher.
Permite a carga e descarga da mercadoria em diferentes ou
idénticos meios de transportes durante a viagem, desde que o
Transbordo percurso seja coberto pelo mesmo conhecimento de  Castro 2001
transporte. Caso ndo seja expresso, sera permitido o
transbordo.

Fonte: Elaborado pela pesquisadora a partir dos dados de Fernandes (1987); Castro (2001); Ratti

(2006)
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Desta maneira, Castro (2001) complementa que o exportador tera plena
garantia contra eventual falta de pagamento por parte do importador. Ele ainda
afirma que “[...] a carta de crédito deve ser irrevogavel e confirmada, sendo as
demais condicfes definidas de acordo com interesse reciprocos do exportador e do
importador” (CASTRO, 2001, p.88).

2.4.5 Riscos

Ha um velho ditado que diz o seguinte: “Exportar & facil, o dificil &
receber”. Castro (2001), afirma que em muitas situagdes, o provérbio € verdadeiro, ja
que os exportadores cometem erros durante a escolha da modalidade de
pagamento, como, dados incompletos ou insuficientes, tomam decisdes sem usar
critérios ou quando ocorre algum imprevisto. Os riscos, segundo Campaci (2005),
afetam diretamente nas operacdes de compra e venda entre paises, jA que, em
alguns casos, 0s exportadores podem perder uma negociacao, ou financeiramente

ou até falir sua empresa. Castro (2001, p.97) complementa:

Para o exportador, a opcdo pela condicdo de pagamento incorreta, ou
infeliz, traz como consequéncia prejuizos financeiros, perda da mercadoria,
novos custos na tentativa de sua recuperagdo, reflexos negativos na
imagem institucional da empresa, além de outros transtornos que poderao
advir.

Desta maneira, alguns autores trazem riscos que se deve tomar cuidado

ao escolher a modalidade de pagamento, conforme demonstrado no Quadro 10.

Quadro 10 — Riscos da exportacao

Surge de problemas ndo imputaveis as partes, mas que, no
final, dificultam ou ndo fazem possivel o cumprimento da Villegas (1993),
Politico obrigacdo. Ou seja, estd relacionado a politica do pais do Lunardi (2000),
importador ou exportador. Situagdo qual o pais suspende a Campaci (2005).
saida de divisas para o exterior.
Decorrente do comportamento das partes envolvidas, ou
seja, do descumprimento de um deles. Esse risco pode ser Villegas (1993),
apresentado pela incapacidade do importador honrar seus Castro (1999),
compromissos, ou até mesmo agindo de ma-fé, tirando Lunardi (2000),
vantagens do exportador. Ou decorrente faléncia da Campaci (2005).
empresa importadora.
Representado por guerras (civil, estrangeira), revolucdes e
fendbmenos da natureza (terremotos, inundacdes, furacées, Castro (1999),
Extraordindrio erupgdo vulcanicas), os quais prejudicam a situagdo Lunardi (2000),
econdmica do pais. Estes riscos sao dificeis de prever com Campaci (2005).
antecedéncia, a ponto de realizar uma negocia¢céo ou nio.
Fonte: Elaborado pela pesquisadora a partir dos dados de Villegas (1993), Castro (1999), Lunardi
(2000), Campaci (2005).

Comercial
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No pagamento antecipado, o importador devera ter plena confianga no
exportador, “pois os riscos relativos ao fiel cumprimento de todos os itens de
contrato, entre 0s quais a quantidade, a qualidade e o embarque da mercadoria no
prazo combinado, serdo assumidos pelo importador” afirma Castro (2001, p.97). Ou
seja, 0 importador pode nao receber a mercadoria ou recebé-la em condi¢cdes
inadequadas (SEBRAE, 2012).

Na modalidade de cobranca documentaria, o exportador ndo possui
garantia que o importador fard o pagamento da mercadoria, assumindo assim, todos
0s riscos por eventual atraso ou até a falta de pagamento da mesma (CASTRO,
2001). Além de nédo ter a garantia ou protecdo nenhuma caso o importador decida
cancelar a operacdao, afirma Castro (2001).

Quando se trata de saque a vista, pratica ndo comum, Castro (2001, p.98)

d& um exemplo de risco:

[...] o banco no exterior entrega os documentos de exportagdo ao
importador, em confianca e sem receber o pagamento correspondente, sob
a justificativa de que o importador é cliente do banco, possui bom conceito,
€ tradicional etc., entre diversas outras possiveis razdes. A partir deste
momento, e j& de posse das mercadorias, se o importador decidir atrasar o
pagamento que deveria ser a vista, ou simplesmente resolver ndo pagar, o
exportador esta impossibilitado de exigir a devolugdo da mercadoria ou
mandar o banco protestar o saque.

Referente a cobranca documentaria a prazo de até 180 dias, 0S riscos
financeiros sdo ainda maiores, pois o comprador retira a mercadoria e paga depois
no banco, havendo grandes possibilidades de inadimpléncia por parte do importador
(REVISTA INTERMARKET, 2007). Castro (1999) afirma que o exportador ndo tera
nenhuma garantia adicional que o importador pagard o montante, exceto sua
assinatura. “De posse da mercadoria, o importador ficara na dependéncia de sua
consciéncia, tradicdo, saude financeira, credibilidade, interesse no produto adquirido,
entre outras razdes, para efetuar o pagamento do saque na data aprazada”, ressalta
Castro (2001, p.99).

Quando se tratar de remessa sem sague, € uma modalidade de
pagamento de alto risco para o exportador e somente deve ser praticada quando o
importador for de extrema confianca (REVISTA INTERMARKET, 2007). Campaci

(2005, p.57) explica o motivo, “pois 0 pagamento somente sera realizado apds o
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importador estar de posse da mercadoria. Portanto o exportador fica sem nenhuma
garantia de recebimento do valor da transagéao”.

Ja a carta de crédito € a modalidade que se tem menos riscos quando
comparado com as demais. Isso ocorre porque somente existirdo riscos caso o
exportador ndo cumprir exatamente o que foi acordado com o importador (CASTRO,
2001). Sendo eliminados os riscos “provenientes de falhas ou erros cometidos pelo
exportador, o unico risco nessa modalidade de pagamento € o banco emissor falir ou
0 pais importador ndo dispor de moeda conversivel para efetuar o pagamento da
operacéo [...]" afirma Castro (2001, p.102).

Apos a anadlise de todas as modalidades “[...] o exportador estara em
condi¢cBes de calcular o risco e definir o prazo e a modalidade de pagamento a
serem propostas ao importador, objetivando proporcionar seguranca e protecdo as

suas atividades comerciais internacionais” (CASTRO, 2001, p.80).

2.5 SEGURO DE CREDITO A EXPORTACAO

Qualguer negociacdo envolve riscos, mesmo que o comprador
aparentemente tem boa-fé contratual. Contudo, os riscos sdo ainda maiores quando
estamos se envolvendo no comércio exterior, ja que ha influéncias econémicas,
politicas e internacionais, podem transformar uma transacao lucrativa em prejuizos e
transtornos para o exportador. Desta maneira, foi autorizada a criagcdo do Seguro de
Crédito a Exportacéo (SCE), por meio da Lei. 6.704/79 (COSTA, 2012).

A principal finalidade do seguro, como o proprio nome ja indica, €
proporcionar ao exportador brasileiro a garantia de recebimento do valor da
exportacdo, caso o importador ndo cumpre com suas obrigacdes (CASTRO, 2001).
“A utilizacido desse mecanismo permite ao exportador desenvolver suas atividades
internacionais com maior seguranca, inclusive estimulando-o a tornar-se mais
agressivo comercialmente, pois suas operagdes estardo asseguradas [...]” afirma
Castro (1999, p.175). Ou seja, o SCE é um importante instrumento de garantia, ja
que da ao produto brasileiro maior competitividade no mercado internacional,
possibilitando vendas em prazos compativeis conforme os praticados pelos
concorrentes, oferecendo tranquilidade de exportar com a certeza de receber
(BANCO DO BRASIL,2014).
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Os beneficiarios para o recebimento do seguro sdo empresas
exportadoras de bens, servicos ou mercadorias, sendo elas, indlstrias, comerciais
exportadoras, produtoras agropecudrias, trading companies, consorcios,
cooperativas, prestadoras e fornecedoras de servigos, bancos ou qualquer outra
entidade semelhante. Independente do porte da empresa (pequena, média ou
grande) ou da origem do seu capital (nacional ou estrangeiro), confirma Castro
(2001).

Quando se trata dos produtos, todos os bens (basicos, semielaborados,
manufaturados e industrializados) e servicos (em todas as suas diferentes
categorias) destinados a exportacdo poderdo ser assegurados (CASTRO, 1999).
Sabendo que o objetivo do seguro de crédito é proteger a empresa exportadora
contra situagcdes que possam comprometer o pagamento de suas operacdes

internacionais, segue o quadro explicativo dos riscos que 0 seguro cobre.

Quadro 11 — Riscos com cobertura do seguro de crédito a exportacéo

Riscos Descrig&o |

Representados por faléncia, concordata ou a simples inadimpléncia da

Comercial empresa importadora.
Caracterizados por decisdes tomadas pelo pais importador, que impeca a
Politico remessa das divisas no vencimento da fatura, decorrentes de moratéria

declarada, centralizagdo cambial ou proibicdo de remessa de divisas ao
exterior.

Representados por eventos especificos como guerra, civil ou estrangeira, e
revolucdes, terremotos, inundacdes, furacdes, erupgcdo vulclnicas e outros
fendmenos da natureza, com consequéncias catastréficas que impegam o
pagamento das importacdes no vencimento da fatura.

Fonte: Elaborado pela pesquisadora a partir dos dados de Castro (2001)

Extraordinario

As operacfes de seguro deverdo ser negociadas e contratadas junto a
empresa capacitada, o qual ira pesquisar, analisar e determinar o nivel de riscos
comerciais, politicos e extraordinarios referentes as exportagdes protegidas pelo
seguro de crédito (CASTRO, 2001).

A Seguradora Brasileira de Crédito a Exportacdo (SBCE) foi criada em
1997, sendo a Unica empresa autorizada pelo governo a realizar um seguro de
credito a exportacdo, sendo ela especializada e capacitada a realizar tal operacgéo.
Ou seja, trata-se do SCE, contratado pelo exportador brasileiro contra o risco do néo
pagamento de seus compradores no exterior (SBCE, 2004).

A SBCE é uma companhia privada que tem como acionistas Bradesco

Seguros, Banco do Brasil, Unibanco Seguros, Minas Brasil Seguros, Sul América
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Seguros e a Compagnie Francaise d'Assurance pour le Commerce Extérieur
(Coface) - empresa francesa especializada no ramo (BNDES, 2014).

Castro (2001) afirma que as operacfes do seguro de crédito estédo
divididas em dois grupos, sendo eles, curto e médio ou longo prazo, de acordo com
0s prazos de pagamentos para o exportador.

Operacdes de curto prazo: Exportagdes com pagamentos de até dois
anos, o qual é divido em dois grupos menores. Exportacbes com prazo de
pagamento em até 180 dias, principalmente bens de consumo e servi¢cos. A relacao
com o segurado se da dentro do conceito de globalidade que estabelece a emisséo
de uma Unica apolice global com um prémio de baixo custo (BANCO DO
BRASIL,2014). Ou seja, “quanto maior o volume envolvido, mais diluido sera o risco
e, portanto, menor sera o valor do prémio (custo do seguro) a ser pago, ao passo
que a concentracado de riscos podera inviabilizar a operagao, sob o aspecto custo”,
afirma Castro (2001, p.202). J4 a exportagdo com prazo de pagamento entre 180
dias e dois anos, normalmente, maquinas e equipamentos leves, sendo uma apoélice
para cada operacdo (BANCO DO BRASIL,2014).

Operacdes de médio ou longo prazo: Exportagbes com o prazo de
pagamento a cima de dois anos. Neste grupo estao os grandes projetos e negécios
envolvendo bens de capital, estudos e servicos (BANCO DO BRASIL,2014). Ou
seja, contratos com caracteristicas especiais e que requerem apdlices individuais e
especificas para cada operacdo (CASTRO, 2001).

Quando se trata de limite crédito concedido as empresas, mesmo que o
prazo de pagamento seja até 180 dias, adotado o principio da globalidade, a
garantia de crédito aprovado é para cada cliente importador. Cabe a seguradora do
crédito, realizar analises e avaliacdes cadastrais dos importadores para a decisédo de
aumentar ou ndo o limite de crédito (CASTRO, 2001).

Castro (2001) aborda que o custo do seguro é calculado com uma
porcentagem que varia entre 0,5% e 1,8% com base no montante das exportagoes
seguradas, realizadas ou previstas, o que for maior. Ao falar sobre as exportagdes
de curto prazo, o exportador estara sujeito a pagar, ainda, 0s seguintes gastos:
custos de analise cadastral (destinado a avaliar o cadastro do importador e fixar um
limite de crédito) e custo de monitoramento (destinado a realizar acompanhamento
da situacdo financeira das empresas importadoras jA& com o limite de crédito

aprovado), indica Castro (2001).
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Castro (2001, p.200) aponta uma situagdo que n&o € necessario o seguro:
Finalmente, as transa¢bes comerciais internacionais realizadas entre
matrizes, filiais e empresas interdependentes, como regra geral, néo
necessitam de seguro de crédito a exportacdo, vez que, em principio, nao
héa riscos, pois certamente uma filial ndo executara sua matriz, ou vice-
versa, caso ndo receba o pagamento da exportacdo no prazo estabelecido,
gualquer que seja 0 motivo.

Castro (2001) afirma que, quando negociado entre as partes que a
operacdo se tratar de modalidades de pagamentos como a carta de crédito
confirmada e o pagamento antecipado ndo necessitam de seguro de crédito, ja que
as garantias de recebimentos estejam explicitas e ndo oferecem riscos de néo-
pagamento para a empresa exportadora.

No proximo capitulo serd apresentada a metodologia aplicada para a

obtencao dos resultados da pesquisa visando atender o objetivo do estudo.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A metodologia € a explicacdo minuciosa, detalhada e exata das acfes
desenvolvidas no método do trabalho de pesquisa. Ou seja, sdo elementos do plano
da pesquisa, indicando de que maneira devem ser confrontados os conceitos e
variaveis com os fatos para obtencao de resposta ao problema (GIL, 2007).

Pode ser considerada uma forma de como conduzir uma pesquisa, sendo
um conjunto de métodos, ou caminhos, percorridos com o objetivo de buscar o
conhecimento (ANDRADE, 2007). E Morgan (1983, p. 21) complementa afirmando
que sao “esquemas de resolucdo de problemas que diminuem a distancia entre a
imagem sobre o fendbmeno e o préprio fendmeno”.

Neste capitulo serdo abordados o delineamento da pesquisa, a definicao
da populacdo e sua amostra, atrelado o plano, a coleta e a analise dos dados

obtidos durante a pesquisa.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

A pesquisa é um conjunto de procedimentos sistematicos, tendo como
base o raciocinio légico (ANDRADE, 2007). Sua finalidade é “tentar conhecer e
explicar os fendmenos que ocorrem no mundo existencial” (TRUJILLO, 1974, p.171).
A pesquisa inicia a partir de um problema. De acordo com Marconi e Lakatos (1999),
ela vai responder as necessidades de conhecimento, levantando varias hipéteses,

invalidando ou confirmando o problema ou fenémeno estudado.

3.1.1 Fins de Investigacao

“Toda pesquisa deve ter um objetivo determinado para saber o que se vai
procurar e 0 que se pretende alcangcar” (MARCONI; LAKATOS, 1999, p.26).
Portanto, os fins de investigacdo séo classificados de tal maneira, que atende os
objetivos da pesquisa.

Este estudo sera feito através de uma pesquisa descritiva, ou seja, €
descrever o fato ou fenémeno (SANTOS, 2000). Sao “levantamentos ou
observacdes sistematicas do fato/fendbmeno/processo escolhido” (SANTOS, 2002,

p.27). Andrade (2007, p.114) afirma que “os fatos s&o observados, registrados,
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analisados, classificados e interpretados, sem que o pesquisador interfira nele”. A
pesquisa descritiva é utilizada nos resultados da pesquisa, principalmente através de
qguestionarios enviado para as empresas por correios eletrénicos, tornando real o

objetivo deste trabalho.

3.1.2 Meios de Investigagéo

Os meios de investigacdo se referem a maneira que serad conduzido o
estudo, como serd obtido os dados (RAUPP; BEUREM, 2006). Gil (1999, p.65)
afirma que “o elemento mais importante para a identificacdo de um delineamento é o
procedimento adotado para a coleta de dados”.

A pesquisa bibliogréafica foi utilizada para complementar e embasar a
monografia através de autores e fundamentar o referencial teérico. Santos (2000)
afirma que a pesquisa bibliografica € um conjunto de materiais escritos e gravados
que contém informacfes elaboradas e publicadas de autores, sendo eles, livros,
periodicos, sites, entre outros.

Apés fazer uma preliminar teoricamente, serd aplicada a pesquisa de
campo nas empresas da regido sul de Santa Catarina a fim de alcancar o objetivo
desta monografia. Para Marconi e Lakatos (1990, p.75):

E aquela utilizada como objetivo de conseguir informacdes e/ou
conhecimentos acerca de um problema, para o qual se procura uma
resposta, ou de uma hipétese, que se queira comprovar ou, ainda, descobrir
novos fendmenos ou relagdes entre eles.

E assim denominada, afirma Andrade (2007) porque a coleta de dados é

efetuada diretamente no campo, sem interferéncia do pesquisador.

3.2 POPULACAO ALVO

O publico alvo desta pesquisa sao as empresas exportadoras localizadas
na regido da Associacdo dos Municipios da Regido Carbonifera (AMREC), sendo
composto pelos municipios de Balneario Rincdo, Cocal do Sul, Cricidma,
Forquilhinha, Igara, Lauro Muller, Morro da Fumaca, Nova Veneza, Orleans,
Siderdpolis, Treviso e Urussanga, totalizando em média 100 empresas, de todos 0s

portes, especificamente exportadoras, de acordo com os dados do Ministério de
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Desenvolvimento, InduUstria e Comércio de 2013 (BRASIL, 2014).Para realizar a

pesquisa, a mesma devera estar estruturada conforme o Quadro 12, abaixo.

Quadro 12 — Estrutura do Publico alvo

Unidade de

Objetivo Periodo Extencao Elemento
Amostragem
Conhecer os riscos relacionados na . Funcionarios
. Abril e .
escolha da modalidade de pagamento Maio de AMREC Empresas da &rea de
nas transacdes internacionais nas 2014 exportadoras comércio
empresas do sul catarinense. exterior

Fonte: Elaborado pela pesquisadora (2014)

Desta forma, Andrade (2007, p.132) define a populagdo como “um
conjunto total e ndo se refere apenas a pessoas, pode abranger qualquer tipo de

elemento: pessoas, passaros, [...], etc”’. E complementa:

E praticamente impossivel estudar a populacéo inteira, ou todo o universo
dos elementos, escolhe-se determinada quantidade dos elementos de uma
classe para objeto de estudo. Os sujeitos de uma pesquisa, ou seja, 0s
elementos que serdo investigados, compde uma amostra da populacdo ou
do universo.

Com a lista fornecida pelo MDIC, totalizando em 100 empresas
exportadoras na regido carbonifera, iniciou-se 0s contatos telefénicos com cada
empresa. Nas ligacdes, os funcionarios de 10 empresas afirmaram que ndo fazem
mais exportacdes. Outras sete empresas ndo se enquadram na pesquisa, ja que se
tratava de empresas de Comerciais Exportadoras e Trading Companies. Houve 19
empresas que nao foi conseguido entrar em contato por diversos motivos, sendo o
principal, o numero estar desatualizado. Desta maneira, foi encaminhado um
guestionario por e-mail para 64 empresas da AMREC. Destas 64, 50 empresas
retornaram o e-mail com o questionario respondido. Na Tabela 1 mostra de maneira

sintetizada o universo da populacdo e amostra.

Tabela 1 —Populacdo e amostra

Situacao Nr
Empresas exportadoras localizadas na Regido Carbonifera (AMREC) 100
Empresas que ndo exportam mais (localizadas por telefone) 10
Empresas que ndo fazem parte do universo: Comercial Exportadora, Trading Company 7

Empresas que néo foi conseguido entrar em contato 19
Instrumentos de coleta de dados enviados por e-mail 64
Respostas Recebidas 50

Fonte: Elaborado pela pesquisadora (2014)
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A amostra aplicada é considerada nao probabilistica, ja que a amostra
corresponde apenas 50% da populacdo. Levine (2008) aponta que em uma amostra
nao probabilistica se seleciona os itens ou individuos sem conhecer suas
respectivas probabilidades de selecdo. Ou seja, ocorre quando a probabilidade de
alguns ou de todos os elementos da populacdo de pertencer a amostra é
desconhecida (MASSUKADO-NAKATANI, 2009).

Anderson, Sweeney e Wiliams (2007) afirmam que a amostra por
conveniéncia, utilizada neste trabalho, tém a vantagem de permitir que a escolha de
amostras e a coleta de dados sejam relativamente faceis; entretanto, é impossivel
avaliar a “exceléncia” da amostra em termos de sua representatividade da

populacao.

3.3 PLANO DE COLETA DE DADOS

“Coletar é juntar informacbes necessarias ao desenvolvimento dos
raciocinios previsto nos objetivos”, explica Santos (2000, p.74). Todas as etapas, de
acordo com Andrade (2007, p.139) “devem ser esquematizadas, a fim de facilitar o
desenvolvimento da pesquisa, bem como assegurar uma ordem ldgica na execuc¢ao
sdo atividades”.

Para realizar essa coleta de dados e atender as necessidades previstas
nos objetivos, se faz necessario classificar os dados obtidos. O resultado da
pesquisa deste estudo se apresenta por dados primarios. Mattar (2005), afirma que
os dados primérios sdo aqueles que nunca foram coletados, tabulados e analisados.
Ou seja, "Os proprios pesquisados sédo a maior fonte de dados [...]” (MATTAR, 2005,
p.138).

Tendo como técnica de coleta de dados um questionario aplicado junto as
empresas exportadoras da regido da AMREC, enviado o mesmo por correio
eletrbnico (e-mail). Souza (2012) afirma que o questionario é estruturado por um
grupo de perguntas, sendo elas escritas e apresentadas a uma pessoa denominada

como entrevistado. O questionario aplicado contem 19 perguntas fechadas.
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3.4 PLANO DE ANALISE DE DADOS

O plano de analise de dados “é a tentativa de evidenciar as relagdes
existentes entre o fendmeno estruturado e outros fatores” afirma Marconi e Lakatos
(1999, p.37). Os autores ainda evidenciam que € neste momento em que 0O
pesquisador entra em mais detalhes, mediante a uma analise, sobre os dados
decorrentes do trabalho, tendo como objetivo, conseguir respostas as suas
indagacoes e os resultados da pesquisa (MARCONI; LAKATOS, 1999). Portanto,
para que isso ocorra, é realizada uma abordagem quantitativa em relagdo aos dados
e informacdes obtidos pelas empresas pesquisadas.

A abordagem quantitativa €, segundo Oliveira (1999), a maneira em que
as informacdes obtidas em uma pesquisa, sejam evidenciadas por porcentagem ou
nameros.

Desta maneira, os questionarios foram tabulados por meio do Excel, onde

possibilitou a tabulacdo completa dos resultados da pesquisa.
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4 ANALISE DOS DADOS DA PESQUISA
Serdo apresentados abaixo, os resultados obtidos por intermédio da
pesquisa realizada. Tendo como a amostra da pesquisa, empresas exportadoras da
regidao da AMREC.

4.1 PERFIL DAS EMPRESAS PESQUISADAS

Para identificar o perfil das empresas da AMREC, a primeira pergunta do
questionario de trata do porte da empresa. O resultado é visualizado na Tabela 2.

Tabela 2- Porte das empresas

Alternativa F %
Pequeno 12 24
Médio 27 54
Grande 11 22
Total 50 100,00

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

De acordo com a pesquisa, as empresas da AMREC de médio porte
predominam a regido, com 54%. As empresas de pequeno e grande porte ocupam
praticamente o mesmo espaco, sendo 24% e 22% respectivamente.

A pesquisa corrobora com os dados da FIESC (2011), quando afirmado
que 0 numero representativo de empresas de Santa Catarina de médio porte
corresponde a 49%, sendo que as empresas catarinenses de pequeno e grande
porte possui uma quantidade parecida, sendo 20% e 25% respectivamente.

O ramo de atividade das empresas que se dispuseram a responder o
guestionario que atuam no mercado € apresentado na Figura 9, o qual mostra 0s

diversos setores, bem como seu percentual.
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Figura 9-Ramo de Atividade

Plastico
Quimica
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Alimenticia
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T T T T 1

I
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Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

De acordo com os dados prestados no questionario, 20% das empresas
selecionadas trabalham no ramo de Industria de metal-mecénica, seguido pela
indUstria ceramica, composto por 18% do montante e as empresas de plastico tem
sua importancia com 14% das empresas pesquisadas.

Pode-se perceber que as empresas exportadoras da regido da AMREC
possuem um ramo de atividade bem distinto, participando do comércio internacional
em varios setores. “Esses setores, além de serem tradicionalmente exportadores,
utiizam mao de obra intensiva e vém contribuindo continuamente para o0
fortalecimento da economia catarinense”, afirma a FIESC (2011, p.17).

Foi questionado o tempo que as empresas vém atuando no mercado

exterior. O resultado € apresentado na Tabela 3.

Tabela 3 - Tempo de exportacéo

Alternativa F %
Menos de 1 ano 1 2
Delab 11 22
De6al0 9 18
De 11 a5 14 28
Acima de 15anos 15 30
Total 50 100,00

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

Observa-se que 30% das empresas estdo a mais que 15 anos neste

segmento, enquanto 28% ja estdo entre 11 e 15 anos no mercado exterior. Ha 11
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empresas entrevistadas que nao passaram ainda pelos primeiros cinco anos de
mercado internacional.

Desta forma, entendendo as diversas modalidades de atuacdo no
comércio exterior, foi questionada a maneira que estas empresas se inseriram no
mercado internacional nos primeiros anos de exportacdo. O resultado é apontado na

Figura 10.

Figura 10-Insercéo no mercado externo

Exportagdo Direta 64%

Exportacdo Indireta 14%

Trading Companies 21%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

A forma mais comum entre as empresas foi se inserir no mercado de
forma direta, ou seja, as proprias empresas realizaram suas exportacdes, totalizando
em 36 empresas, das 50 questionadas. Castro (2001) afirma que este canal de
distribuicdo é mais dificultoso, ja que a empresa nacional ndo tem muito
conhecimento em identificar potenciais clientes importadores de seus produtos.

Outra maneira de escoar os produtos para o exterior € através de Trading
Company, a qual pode comprar o produto de uma empresa nacional e vender a um
cliente no exterior, tendo total liberdade de acdo em suas exportacdes e importacdes
(CASTRO, 2001). Desta maneira, 21% das empresas participantes informaram que
utilizaram as Trading Companies em suas primeiras exportacoes.

Ainda com o objetivo de identificar o perfil das empresas participantes, foi
guestionado se as mesmas possuem um departamento interno de exportacdes ou se

0 mesmo é terceirizado, sendo o resultado demonstrado na Figura 11.
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Figura 11-Departamento interno de exportacao

N3o, é
terceirizado
36%

Sim
64%

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

Os dados apresentados mostram que 32 empresas, ou seja, 64% das
entrevistadas informaram que h&d um departamento interno na empresa responséavel
pelas exportacbes. E 18 empresas, correspondente a 36%, afirmam que este
departamento é terceirizado.

Foi questionando as empresas participantes se as negociacdes para as
exportacdes sao realizadas através de um agente ou pela propria empresa, sendo o

resultado apresentada na Figura 12.

Figura 12-Participante da negociacao

Agentes
36%

Pela propria
empresa
64%

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

Observa-se que 64% dos entrevistados, correspondente a 32 empresas,
afirmam que é a propria empresa que faz suas negociacbes com os clientes
externos. Os outros 36%, totalizando em 18 empresas, ja realizam suas negociacdes
através de agentes. Castro (2001, p.23) afirma que “Sua atividade é atuar no exterior
como ‘ponta de langa’ da empresa exportadora no mercado-alvo, promovendo e

comercializando seus produtos [...]". Desta maneira, conclui-se que os agentes estédo
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com uma fatia de mercado significativamente grande, ja que o agente de exportacéo
constitui um fator fundamental para o éxito das empresas que adotam este tipo de
servico (CASTRO, 2001).

Quando perguntado para onde as empresas da regido estdo escoando
seus produtos, observa-se que toda a América representa significativamente as
exportacdes, conforme informado na Figura 13.

Figura 13- Mercado que os produtos séo escoados

Oceania

Africa
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Europa

América Central
Ameérica do Norte

39%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Ameérica do Sul

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

Das 50 empresas entrevistadas, 45 delas, correspondente a 39%,
exportam para a América do Sul. A América do Norte e a Central importam uma
qguantidade, significativamente grandes e iguais, de produtos da regido da AMREC,
ambas tendo 17% em relacdo ao total. Outro mercado que chama a atencdo é o
Africano, seguido pelo mercado Europeu, que mostram que as negociacdes com
estes mercados também séo bastante importantes. Desta forma, pressupde-se que
as empresas estdo relacionando seus mercados com a menor distancia psiquica,
indo ao encontro da ideia do Johanson e Vahle (1977), os quais afirmam que as
empresas tendem a se relacionar com mercados distantes causados pelas diferencas
culturais, de linguagem e desenvolvimento industrial, tornando-se fatores dificultantes no
processo.

Referente aos valores exportados por Santa Catarina, 0S mesmos
corresponderam a 3,6% das exportagbes nacionais. Os principais mercados de
destino dos produtos catarinenses em 2013 foram Estados Unidos (11,8%), China
(8,0%), Japao (6,0%) e Paises Baixos/Holanda (6,0%), o que corrobora com a
pesquisa realizada apenas em uma fatia do estado (FIESC, 2014).
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4.2 MODALIDADE DE PAGAMENTOE SEUS RISCOS

Para compreender as modalidades de pagamentos utilizadas pelas
empresas exportadoras da regido carbonifera, foi questionada, primeiramente, a
quantidade de processos de exportacao realizados durante o periodo de um ano,

conforme demonstrado na Tabela 4.

Tabela 4 —Quantidade de processos de exportacao

Alternativa F %
Delab 9 18
De 6al0 7 14
De 11 al5 4 8
De 16 a 20 2 4
Acima de 21 28 56
Total 50 100,00

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

Percebe-se que 28 empresas, correspondente mais da metade dos
entrevistados (56%), realizam mais de 21 processos de exportacdo durante um ano.
Ainda, nove empresas que compde 18%, realizam até cinco processos durante o
mesmo periodo. Estas empresas sdo de pequeno porte e realizam suas exportacdes
para poucos clientes no exterior. Ocorre quando a empresa exporta porque o cliente
fez um pedido. Ou seja, sdo empresas que vendem para o0 mercado doméstico e so
realiza uma exportacao quando é feito um pedido.

Na Tabela 5, aborda a quantidade de processos realizados por meio do
pagamento antecipado, referente ao montante de processos realizados durante o

ano.

Tabela 5 —Quantidade de processos no pagamento antecipado

Alternativa F %
Nenhum 7 14
Delab 16 32
De6al0 9 18
De 11 a5 5 10
De 16 a 20 4 8
Acima de 21 9 18
Total 50 100,00

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

No total de 50 empresas, 16 delas realizam até cinco exportacdes com a

modalidade de pagamento antecipado, correspondente a 32%. Outro grupo que
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chama atencéo é que nove empresas realizam mais de 21 processos utilizando esta
modalidade, completando 18%. Outro grupo que também corresponde a 18% é de
empresas que exportam entre seis e 10 processos com pagamento antecipado.
Apenas sete empresas ndo realizam nenhuma exportacdo com esta modalidade de
pagamento.

Entretanto, Ratti (2006), afirma que o importador fica na total dependéncia
do exportador, portanto o risco fica ao importador que podera ndo receber a
mercadoria. “Esse € o motivo pelo qual ndo é muito frequente a utilizacdo deste
processo” (RATTI, 2006, p.77).

Referente a modalidade cobranca documentaria, metade das empresas
participantes ndo mostraram nenhum interesse nesta modalidade, conforme a
Tabela 6.

Tabela 6 —Quantidade de processos na cobran¢a documentaria

Alternativa F %
Nenhum 28 56
Delab 5 10
De 6al0 1 2
De 11 al5 4 8
De 16 a 20 4 8
Acima de 21 8 16
Total 50 100,00

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

Ratti (2006, p.84) garante esta modalidade “ndo oferece garantia ao
exportador”. Apesar desta modalidade de pagamento ser com saque (promissoéria);a
vista e remetida através do sistema bancario e ter seus riscos reduzidos, das 50
empresas entrevistadas, 56% nao praticam esta modalidade no comércio exterior, ja
gue os riscos nao sao totalmente eliminados. Entretanto, de acordo com a Tabela 6
acima, ha oito empresas, que corresponde a 16% usaram a cobranca documentéaria
em mais de 21 processos. NUumero consideravelmente alto, ja que esta modalidade
apresenta o risco do importador cancelar o pedido (CASTRO, 2001).

Quando perguntado referente a modalidade de pagamento remessa sem
saque, o resultado chama a atencao pelas respostas ser bem distribuidas, conforme
a Tabela 7.
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Tabela 7 —Quantidade de processos na remessa sem saque

Alternativa F %
Nenhum 22 44
Delabs 9 18
De6alo 3 6
De 11a 15 4 8
De 16 a 20 1 2
Acima de 21 11 22
Total 50 100,00

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

Dos 50 entrevistados, 44% nao faz nenhuma transagcdo com esta
modalidade. Corrobora com o autor Ratti (2006, p.78) quando afirma que “[...] o
exportador deve confiar na honestidade do importador, porque fica sem nenhuma
garantia, razdo pela qual também ndo € muito frequente a utilizacdo de tal
modalidade [...]". Porém, ha uma contradicdo deste autor afirmado por 11 empresas,
correspondente a 22% que exportam mais de 21 processos com a remessa sem
saque. Ratti (2006) aponta algumas possibilidades de utilizar esta modalidade,
sendo os produtos exportados para filiais ou subsidiarias de firmas no exterior, ou
até mesmo, porque as despesas bancarias sao inferiores as de outras modalidades.

Quando perguntado as empresas que participaram do questionario sobre
a utilizacdo da carta de crédito, a maioria respondeu que ndo utilizam ou pouco

utilizam desta modalidade, conforme a Tabela 8.

Tabela 8 —Quantidade de processos na carta de crédito

Alternativa F %
Nenhum 29 58
Delab 12 24
De 6al0 4 8
De 11 a 15 1 2
De 16 a 20 2 4
Acima de 21 2 4
Total 50 100,00

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

Perceba-se que as afirmacfes das empresas apontaram a maior
porcentagem das mesmas nao utilizarem esta modalidade, totalizando em 58%. E
12 empresas usam esta modalidade pelo menos cinco vezes durante 0 ano,
correspondente a 24% do montante. Apesar desta modalidade oferecer maiores
garantias ao exportador, a pesquisa ndo esta em consonancia com o Ratti (2006,

p.85) quando afirma que esta modalidade é “bastante usual”.
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Nas figuras abaixo, apresenta os resultados obtidos pela pesquisa
quando afirmado se a escolha da modalidade de pagamento € realizada
exclusivamente pelo exportador (Figura 14) ou se a escolha é entre ambos,

importador e exportador (Figura 15).

Figura 14 — A escolha é do exportador

Figura 15 — A escolha é de ambos
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Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

A Figura 14 aborda o grau de concordancia das empresas quando
perguntado se a escolha da modalidade de pagamento é feita exclusivamente pelo
exportador. O resultado mostra que 32% concordam parcialmente com esta
afirmacdo. Ja 20% discordam totalmente. Para ter uma compreensdo melhor deste
resultado, a Figura 15 responde se a escolha é feita por ambas as partes, sendo
elas, importador e exportador. O resultado aponta que 56% das empresas
guestionadas concordam plenamente com a afirmacdo e 20% concorda
parcialmente. Concluindo assim, que a escolha é discutida quando realizado a
negociacdo, mas que toma a decisao final é exportador.

Corrobora com Castro (2001) que em principio, a modalidade de
pagamento deve ser determinada pela empresa exportadora, com o objetivo de
oferecer seguranca a operacdo, mas tera discernimento em compreender a situacao
do importador no campo comercial, financeiro, de custo e de seguranca. Desta
forma, a escolha da modalidade requer uma avaliagdo minuciosa, proporcionando
condi¢des que também sejam acessiveis ao seu cliente.

No Quadro 13, as empresas deram seu grau de concordancia em relagéo

as afirmacoes citadas a baixo, referente a modalidade de pagamento e seus riscos.
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Quadro 13 — Grau de concordancia
Nao
Discordo Discordo Concordo  Concordo Concordo
Totalmente Parcialmente nem Parcialmente Plenamente
Discordo

Afirmacao

A escolha da modalidade é

satisfatoria para minha 2% 0% 2% 32% 64%
empresa.
Ja utilizei outra modalidade. 32% 6% 10% 18% 34%

Com a troca, melhorou muito o
desempenho exportador da 22% 10% 32% 14% 22%
minha empresa.

Teria interesse em trocar a

. 50% 12% 18% 12% 8%
modalidade em que atuo.
Consigo enxergar algum risco
na  modalidade escolhida 32% 6% 12% 24% 26%
atualmente.
Ja tive uma pgrda significativa 56% 16% 10% 10% 10%
devido a modalidade que atuo.
Ja tive uma pgrda S|gn|f|cat|v_a 5206 16% 8% 14% 10%
devido a modalidade que atuei.
A modalidade escolhida
atualmente é a que traz menor 4% 8% 18% 16% 54%
risco para minha empresa.
Conheco as quatro
modalidades de pagamento, 4% 4% 6% 8% 78%

suas respectivas vantagens e
desvantagens e riscos.
Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

A primeira afirmacéo feita as empresas € se a escolha a modalidade de
pagamento utilizada hoje pelas empresas € satisfatéria. Das 50 empresas, 64%
delas afirmam que sim, € muito satisfatorio. Ha 32% das empresas que concordam
parcialmente esta afirmacao, concluindo que alguns processos néo estdo de acordo
com o ideal da empresa exportadora.

Com a afirmacgéao “ja utilizei outra modalidade”, percebe-se que 34%
concordam plenamente, ou seja, ja utilizaram. E 32% afirma que nunca utilizaram
outra modalidade. Para complementar, foi questionado se, com a troca, 0O
desempenho do exportador melhorou. Houve uma parcela de 32% que nao
concordam nem discordam com a afirmacédo, sendo que estas empresas afirmaram
gue nao utilizaram outra modalidade. Com fatias iguais de 22%, 11 empresas
afirmam que ndo houve melhora com a troca e outras 11 empresas ja afirmam que

houve uma melhora significativa com a troca.



54

Ao questionar se as empresas teriam interesse em trocar a modalidade
atuante por outra, 50% dos pesquisado informam que ndo, ndo tem interesse
nenhum. Outros 18% nao concordam nem discordam com a afirmacao.

Uma parcela de 32% das empresas afirmam que ndo consegue enxergar
os riscos relacionados as modalidades de pagamento, sendo que muitas delas
utilizam modalidade de pagamento que pouco traz riscos ao exportador. E 26%
afirma que consegue enxergar 0s riscos que a modalidade atuante traz.

Caso as empresas tenham substituido a modalidade utilizada em algum
momento, foi questionado se com as modalidades anteriores, as empresas
chegaram a ter perdas significativas. Das 50 empresas, 52% informaram que nao
tiveram perdas. E outros 16% das empresas discordam parcialmente com a
afirmacéo, o que se concluir € que estas empresas tiveram perdas, mas nao foram
pouco significativas, diferente das 10% de empresas que em algum momento
houveram perdas bem significativas.

Ja na modalidade de pagamento que atuam atualmente, 56% das
empresas nao tiveram nenhum tipo de perdas, 16% das empresas discordam
parcialmente com a afirmacdo. Ha 10% das empresas que informaram que ja
tiveram perdas significativas com a modalidade de pagamento que atuam.

Apesar disso, 54% das empresas informam que a modalidade escolhida
atualmente € a modalidade, segundo a opinido das empresas, que traz o menor
risco para as mesmas. E ha 16% das empresas que concordam parcialmente com a
afirmacao, quando se trata dos riscos das modalidades utilizadas pelas empresas.

Compreendendo se as empresas conhecem as quatro modalidades de
pagamento foram questionadas, além disso, se conhecem as vantagens e
desvantagens e os riscos das mesmas. Os resultados coletados demonstram que
78% das empresas conhecem todas as modalidades, vantagens, desvantagens e
riscos. Mas ha 4% de empresas que ndo conhecem nada sobre modalidade de
pagamento. Desta forma, se leva a pensar que as empresas fazem este servigo
terceirizado ou o funcionario que respondeu o questionario ndo tem o conhecimento
do mesmo.

No Quadro 14, aborda expressamente riscos que pode ocorrer durante
todo o processo de negociagédo e exportagdo dos produtos ao importador. Segue o
resultado o grau de relevancia de cada risco na opinido das empresas que se

dispuseram a participar do questionario.
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Quadro 14 — Grau de Relevancia

Perda por extravio. 30% 20% 4% 20% 26%
Perda financeira 20% 12% 6% 10% 52%
Atraso de pagamento 10% 14% 2% 26% 48%
Descumprimento de obrigacéo 20% 10% 204 20% 48%
da outra parte

Catastrofe Natural 26% 28% 10% 10% 26%

Perdas por guerras ou
revolucdes
Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

30% 24% 8% 10% 28%

Para entender o risco das empresas, foi questionado o grau de relevancia
de alguns riscos que o exportador pode enfrentar ao longo dos processos de
exportacdo. Desta maneira, referente a perda de mercadoria por extravio, 30% das
empresas acham este risco irrelevante e 26% acham este risco muito relevante.

Porém, quando falado da perda financeira, 52% informam que este risco é
relevante e apenas 20% considera o mesmo irrelevante. Das 50 empresas
qguestionadas, 48% informam que o atraso de pagamento é um risco
consideravelmente alto para as mesmas, em contra partida, 10% das empresas nao
consideram este risco alto.

Referente ao descumprimento de obrigacdo da parte do importador, 48%
tem um receio, maior, sendo este risco relevante e 20% n&o concorda, resultando
este risco como irrelevante. Quando se trata de catastrofes naturais, 26%
consideram este risco irrelevante e a mesma parcela, considera este risco relevante.
O que acontece também com o risco de perdas desencadeadas por guerras ou

revolucdes, sendo 30% para o risco irrelevante e 28% consideram o risco relevante.
4.3 SEGURO DE CREDITO A EXPORTACAO
Sabendo que o Seguro de Crédito a Exportacédo é um seguro disponivel a

todos as empresas exportadoras que tem o interesse de garantir o recebimento das

exportacdes caso o importador ndo cumprir com a sua obrigagéo ou outras situagao
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gque possa acontecer e assim, comprometer o pagamento das operacdes comerciais

internacionais (CASTRO, 2001), foi questionado as empresas da AMREC se as

mesmas conheciam o funcionamento e o0s objetivos do seguro de crédito a

exportacéo, sendo o resultado demonstrado na Figura 16 e Figura 17.

Figura 16 — Conhece o SCE

Figura 17 — Objetivo do SCE

Ndo
20%

Sim
80%

N3o
20%
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80%

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

Pode-se perceber em ambas, Figura 16 e Figura 17, que 20% das

7z

empresas ndao conhecem e nem sabe como é o funcionamento do SCE. Desta

maneira, podemos concluir que a falta de conhecimento das empresas, neste caso,

da regido da AMREC, faz com que, muitas vezes, acabam por fracassando ou

tenham prejuizos altos sem saber que o governo oferece incentivos e facilidades

para as empresas exportarem com mais seguranca.

Sabendo disso, foi questionado se as empresas utilizam o seguro de

crédito a exportacao, o resultado é demonstrado na Figura 18.

Figura 18 — Utilizagdo do SCE

Nao
88%

Sim
12%

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).
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Observa-se que 88% das empresas ndo usam o0 seguro oferecido pelo
governo. Mas ha seis empresas que utiliza esse mecanismo em suas exportacoes.
Desta forma, na Figura 19, aponta as instituicbes financeiras que cobrem o0s riscos

das seis empresas que contratam este servico.

Figura 19 — Instituicdo financeira de cobre o SCE

QOutros
17%

Banco do Brasil
83%

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

Podemos perceber que 83% utiliza o Banco do Brasil como a instituicao
financeira que cobre os riscos de suas mercadorias. Outras instituicdes, corresponde
a l1l7%.

E para entender o por qué das 88% das empresas nao usarem o SCE, foi

guestionado o motivo e o resultado é demonstrado na Figura 20.

Figura 20 — Motivo da néo utilizagédo do SCE

QOutros
N3o tenho interesse

Por ndo ter condi¢tes financeiras

Por ndo ter necessidades 54%

Pela burocracia

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

O motivo predominante da néo utilizacdo do seguro é representado por
54% das empresas que afirmam nédo ter necessidade do mesmo, levando em
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consideracdo de muitas empresas utilizam o pagamento antecipado e a cara de
crédito as quais “[...] ndo necessitam de cobertura pelo seguro de crédito a
exportacdo, pois suas garantias ja estdo implicitas e ndo oferece riscos de néo-
pagamento por razbes comerciais, politicas e extraordinarias para as empresas
exportadoras” afirma Castro (2001, p. 200).

Ha um grupo de 29% das empresas que nao tem interesse em adquirir o
servico oferecido pelo SCE. 10% das empresas ndo utilizam pela burocracia do
seguro e 4% néao tem condi¢des financeiras para tal. O que chamou atenc¢éo foi o
outros (2%) o qual informaram que o SCE sO cobre o que néo oferece tanto risco a
empresa, 0 que nao resolveria o problema, afirma uma das empresas pesquisada.
Castro (2001, p.218) afirma que “quando os dados cadastrais de determinada
empresa importadora indicar elevada perspectiva de risco comercial, a SBCE tem

todo o direito de recusar a cobertura do seguro de crédito [...]".

4.4 SINTESE DOS RESULTADOS

Para um melhor entendimento, a pesquisadora apresenta abaixo um

quadro com o resumo dos resultados obtidos.

Quadro 15 - Sintese dos resultados

e A maioria das empresas e A grande maioria das o
selecionadas € de médio porte. empresas realiza mais de 21
e Os setores atuantes s&o processos de exportacdo durante um

Quase todas as
empresas ja ouviram falar e
conhecem o0s objetivos do

bem diversificados. ano. seguro de crédito a
e A grande maioria esta a e Destes, muitos sdo exportacao.
mais de 10 anos atuando no realizados pelo pagamento e Destes, a maioria

mercado exterior.

e A exportagdo direta foi a
maneira que as empresas
ingressaram no mercado.

e As empresas possuem
um departamento interno na
empresa, onde também
acontece a maioria das
negociacoes.

e Os produtos fabricados
pelas empresas sdo escoados
principalmente para toda a
Ameérica.

antecipado, seguidos pela remessa
sem saque, cobranca documentéaria
e 0 menos utilizado é a carta de
crédito.

e A escolha da modalidade é
realizada entre ambos, apesar de
gque é o exportador que dita a
palavra final.

e Os riscos, vantagens e
desvantagens de cada modalidade
séo conhecidas pelas empresas.

e Para as empresas, [risco
mais relevante € a perda financeira,
seguido pelo atraso no pagamento e
0 descumprimento das partes.

Fonte: Dados obtidos com a pesquisa (2014).

ndo utiliza o seguro por ndo

haver necessidades nem
interesse dos mesmos.

e Os poucos que
utilizam, sdo assegurados

pelo Banco do Brasil.
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5 CONCLUSAO

Diante do estudo realizado, é notavel que a modalidade de pagamento
possa trazer, e muitas vezes traz, riscos consideravelmente altos para as empresas
exportadoras, localizadas na regido da AMREC. Isso ocorre devido a falta de
informacdes por parte dos empresarios e administradores das empresas, pela ma fé
do importador perante as negociaces com o exportador, por perdas que podem
surgir sem interferéncias das partes, como catastrofes, guerras, além de perdas por
extravio e sinistro. Estes riscos fazem com que os empresarios tenham
preocupacdes, e até a desisténcia, da realizar uma operacdo no mercado exterior.

Portanto, o referente trabalho procurou conhecer os riscos relacionados
na escolha da modalidade de pagamento nas transacfes internacionais nas
empresas da regido carbonifera (AMREC). Para que assim, 0S empresarios e
administradores possam entdo compreender um pouco mais sobre a modalidade de
pagamento, 0s riscos que correm durante os processos de exportacdes, além de
gue os mesmos podem planejar estratégias para minimizar 0S riSCOS € 0S custos
referente a esta operacéo.

Para chegar ao objetivo geral do trabalho, foi criado objetivos especificos,
como forma de facilitar o caminho até o objetivo geral. O primeiro objetivo especifico
se trata de conhecer o perfil das empresas exportadoras da regido da AMREC.
Destaca-se as empresas de médio porte, sendo elas industrias de metal-mecanica,
ceramica e plastica. Muitas empresas estdo no mercado internacional a mais de 10
anos, sendo as primeiras exportacbes realizadas de forma direta. Quando
perguntado se as empresas tem um departamento de exportacdo interno, a maioria
afirma ter internamente seu departamento, efetuando as negocia¢cdes pela propria
empresa. Os produtos sdo escoados principalmente para a América do Sul e do
Norte, a Africa e a Europa também participam firmemente nas importacdes de
produtos Catarinense, da regido carbonifera.

O segundo objetivo especifico estd relacionado a identificar as
modalidades de pagamento utilizadas por esta regido. Grande parte das empresas
realizam mais de 21 exportacdes durante o periodo de um ano. Sendo que as
menos utilizadas sé@o a carta de crédito e a cobranca documentéria. A mais utilizada
€ 0 pagamento antecipado, o qual apenas sete empresas, das 50 questionadas nao

utilizam esta modalidade.
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7

O terceiro objetivo especifico do estudo € analisar 0s riscos que
apresentam na modalidade de pagamento utilizado pelas empresas exportadoras da
regido da AMREC. E notdrio que, pelas empresas utilizarem com mais frequéncia o
pagamento antecipado, o risco € menor, mas nao nulo, jA que as empresas nao
utilizam apenas esta modalidade. Sendo que os riscos consideravelmente perigosos,
aos olhos dos exportadores, sdo a perda financeira, o atraso do pagamento e o
descumprimento das obrigacdes do importador. Apesar disso, as empresas tem a
consciéncia dos riscos atrelados as modalidades, além de afirmarem que a
modalidade de pagamento utilizada atualmente € a que traz 0 menor risco para a
empresa exportadora.

E o dltimo objetivo especifico procura identificar se as empresas
conhecem e utilizam alguma ferramenta de protecdo de crédito: o seguro de crédito
a exportacédo. Pode-se observar que o governo facilita a vida do exportador quando
se trata da garantia do recebimento do crédito do importador através do Seguro de
Crédito a Exportacdo A maioria das empresas conhecem o objetivo do SCE, mas
nao utilizam. Os motivos pela nado utilizacdo é por ndo ter necessidade nem
interesse do seguro. Ja as empresas que utilizam, afirmam que sdo asseguradas
pelo Banco do Brasil.

O resultado desta pesquisa foi surpreendente para a pesquisadora, ja que
0 apresentou-se extremamente inverso a informacfBes obtidas nas literaturas
estudadas no curso de comércio exterior, 0s quais afirmam que a modalidade de
pagamento mais utilizada é a carta de crédito e o menos utilizado é o pagamento
antecipado. Diante destes resultados, a pesquisadora propde estudos futuros a fim
de analisar se os resultados obtidos na regido da AMREC, sédo exclusivos ao
comportamento das empresas catarinenses ou brasileiras, ou este comportamento é
culturalmente apenas das empresas localizadas na regido da AMREC.

Outro estudo podera ser realizado com o tema do Seguro de Crédito a
Exportacéo, aprofundando o tema, focando nos acionistas da Seguradora Brasileira
de Crédito a Exportagdo, compreendendo qual instituicdo financeira é mais
vantajosa. Uma empresa administra bem o que ela conhece bem. Portanto, é
essencial que as empresas exportadoras tenham um vasto conhecimento no
mercado exterior, para que as estas empresas sejam as melhores no ambito
internacional, tornando-se competitivas, ganhando espag¢o no mercado internacional,

garantindo seu sucesso.
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APENDICE A — QUESTIONARIO APLICADO JUNTO AS EMPRESAS
EXPORTADORAS DA AMREC

Prezados,

Sou Académica da 72 Fase de Administracdo com Habilitagdo em
Comeércio Exterior da Universidade do Extremo Sul Catarinense — UNESC. Este
qguestionario destina-se a uma pesquisa de monografia como tema “Os riscos
relacionados a escolha da modalidade de pagamento nas transacdes internacionais
nas empresas exportadoras do sul catarinense”.

Sua participacdo e comprometimento no preenchimento desse
instrumento sdo fundamentais para o sucesso dessa pesquisa. Garanto que o nome
de sua empresa nédo sera divulgado, além disso, os dados informados serdo apenas
para fins académicos e tera completo sigilo.

Qualquer davida favor entrar em contato. Muito Obrigada,

Vanessa Padoin

1.1 Porte daempresa
( ) Pequena

( ) Média

( ) Grande

1.2 Ramo

( ) Agricultura

( ) Construcao civil

( ) Servicos Financeiro

( ) Alimenticia

( ) Industria de mineracéo, extracdo de minérios, gas, petréleo
( ) Industria automobilistica

( ) Industria madeireira e méveis

( ) Indastria metal-mecanica

( ) Vestuario

( ) Industria de eletrénicos e computacao
( ) Calcadista

( ) Indastria de material para construgao
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( ) M&quinas e equipamentos

( ) Ceramica

( ) Quimica

( ) Industria Farmacéutica, Higiene e Cosméticos
( ) Outros. Qual?

1.3 Quanto tempo sua empresa realiza exportagao
( ) Menos de 1 ano

()lab5anos

()5al10anos

( )10 a 15 anos

( ) Acima de 15 anos

1.4 Como vocé se inseriu no mercado internacional?
( ) Trading Companies

( ) Exportacéo Indireta

( ) Exportacéo Direta

( ) Consorcio de Exportacdo

( ) Outro. Qual?

1.5 A empresa tem um departamento de exportacédo interno?
()Sim
( ) Nao, é terceirizado

1.6 As negociacfes séo realizadas através de:
( ) Agentes
( ) Pela propria empresa

1.7 Quais os blocos de paises que é realizado a exportacdo?
( ) América do Sul

( ) América do Norte

( ) América Central

( ) Europa

( ) Asia
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() Africa

( ) Oceania

1.8 Qual é a quantidade de processos de exportacdo realizada durante o
periodo de um ano?

( ) 1a5 processos

( ) 6 a10 processos

( ) 11 a 15 processos

( ) 16 & 20 processos

( ) Acima de 21 processos

1.9 Destes processos, quantos sao realizados pela modalidade de pagamento
antecipado?

( ) Nenhum processo

( ) 1 a5 processos

( ) 6 a 10 processos

( ) 11 a 15 processos

( ) 16 & 20 processos

( ) Acima de 21 processos

1.10 Destes processos, quantos sédo realizados pela modalidade de cobranca
documentaria?

( ) Nenhum processo

( ) 1 a5 processos

( ) 6 a 10 processos

( ) 11 a 15 processos

( ) 16 a 20 processos

( ) Acima de 21 processos

1.11 Destes processos, quantos sao realizados pela modalidade de Remessa
sem saque?
( ) Nenhum processo

( )1 a5 processos
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( ) 6 & 10 processos
() 11 & 15 processos
( ) 16 a 20 processos

( ) Acima de 21 processos

1.12 Destes processos, quantos sao realizados pela modalidade de carta de
credito?

( ) Nenhum processo

() 1a5 processos

( ) 6 a10 processos

( ) 11 a 15 processos

( ) 16 & 20 processos

( ) Acima de 21 processos

1.13 Responda as afirma¢cfes abaixo, sobre a escolha da modalidade de
pagamento. Indique o grau de concordancia ou discordancia nas opc¢oes
apresentas (sendo: 1 discordo totalmente; 2 discordo parcialmente; 3 né&o
concordo nem discordo; 4 concordo parcialmente; 5 concordo plenamente).

Afirmacéo 01 |02 |03 |04 |05

A escolha é feita exclusivamente do exportador

A escolha é feita exclusivamente do importador

O acordo é entre ambos

A escolha da modalidade é satisfatéria para minha empresa

Ja utilizei outra modalidade

Com a troca, melhorou muito o desempenho exportador da

minha empresa

Teria interesse em trocar a modalidade em que atuo

Consigo enxergar algum risco na modalidade escolhida

atualmente

J& tive uma perda significativa devido a modalidade que atuo

Jéa tive uma perda significativa devido a modalidade que atuei




A modalidade escolhida atualmente é a que traz menor risco

para minha empresa

Conheco as quatro modalidades de pagamento, suas

respectivas vantagens e desvantagens e riscos
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1.14 De acordo com seu critério, qual € o grau de relevancia dos riscos de

exportacdo (sendo: 1 irrelevante; 2 pouco irrelevante; 3 indiferente; 4 pouco

relevante; 5 relevante).

Riscos 01

02

03

04

05

Perda de mercadoria por extravio

Perda financeira

Atraso do pagamento

Descumprimento de obrigagéo da outra parte

Catastrofe natural

Representados por guerras e revolugdes

1.15 Vocé conhece o seguro de crédito da exportacao?
() Sim
( ) Nao

1.16 Conhece o objetivo deste seguro?
() Sim
( ) Nao

1.17 Utiliza o seguro de crédito?
( ) Sim
( ) Nao

1.18 Se sim, por qual instituicdo financeira?
( ) BNDES

( ) SBCE

( ) COFACE

( ) Banco do Brasil



( ) Bradesco Seguros
( ) Outro. Qual?

1.19 Senao, por qué?

( ) Pela dificuldade

( ) Pela burocracia

( ) Por ndo ter necessidades

( ) Por néo ter condi¢cdes financeiras
( ) Nao tenho interesse

( ) Outros. Qual?
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