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RESUMO

Esta pesquisa teve por objetivo propor um roteiro de insercdo internacional
voltado para as Pequenas e Médias Empresas (PMEs) do Rio Grande do Sul,
baseado em suas realidades e potencialidades com relacdo ao mercado exterior. Para
tal, o estudo valeu-se de uma pesquisa exploratéria a fim de identificar os modelos de
insercao internacional existentes na literatura. Esta pesquisa exploratéria, além de
basear-se nestes modelos existentes, também foi complementada através do estudo
de campo em duas industrias do RS. Através de entrevistas, observagao local e
aplicacéo de questionarios com os responsaveis pelo setor administrativo e comercial,
procurou-se caracterizar as empresas no intuito de compreender o ambiente das
PMEs. Tal critério de selecao destas industrias levou em consideracao a facilidade e
acessibilidade do autor, assim como porte distinto de cada uma delas. A partir da
pesquisa dos modelos de insercdo internacional existentes na literatura e
caracterizagao das empresas, buscou-se a construgdo do roteiro voltado para atender
as exigéncias e necessidades destas firmas. Com esta finalidade, apresentou-se, num
segundo momento, o modelo para analise e consideragcbes de acordo com a
experiéncia destas empresas, a fim de validacdo pratica do roteiro proposto,
compondo o juri pratico do estudo. Como resultado final deste trabalho, obteve-se um
modelo de roteiro construido com embasamento tedrico de autores reconhecidos pelo
meio académico, ajustado e validado de acordo com a pratica das empresas
selecionadas, podendo ser aplicado a qualquer PME do Rio Grande do Sul.

Palavras-chave: Insercdo Internacional. Pequenas e Médias Empresas (PMEs).
Roteiro. Validacao. Tedrico e Pratica.
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1 INTRODUCAO

O presente estudo visa estabelecer procedimentos comuns necessarios para
a introducao das Pequenas e Médias Empresas (PMEs) industriais do Estado do Rio
Grande do Sul no mercado internacional de forma planejada, sistémica e

metodoldgica com o intuito de facilitar seus processos de internacionalizacao.

Tais empresas possuem pouca ou mesmo nenhuma experiéncia no mercado
externo em funcdo do desconhecimento ou de tratativas interrompidas pelo
insucesso com possiveis compradores e fornecedores ou mesmo experiéncias

negativas, ocasionando prejuizos e perda de mercadoria.

O processo de internacionalizagédo esta em todos os setores da economia,
abrangendo desde as grandes empresas até mesmo as pequenas. As grandes
empresas, dado seu porte, tém mais condicbes de investimento em tecnologia,
treinamento e gestao estratégica, facilitando sua insercdo no mercado externo. Ja as
pequenas e médias empresas, classificadas como tal em fungdo do numero de
funcionéarios e faturamento, possuem certa dificuldade de colocacdo no comércio
exterior, dificuldades estas, das mais diversas, tais como: falta de cultura exportadora,
falta de estrutura interna profissional adequada para gerenciar a internacionalizacao,
dificuldade de acesso a mercados financeiros e de capitais internacionais,
conhecimento dos obstaculos, adaptacdo do produto, gestdo financeira, capacidade
exportadora da empresa, nivel de informacdo, promocao eficaz, conhecimento de

contratos, método de elaboragao de custos, entre outros (MINERVINI, 2008).

Também segundo Keegan e Green (2000), as empresas que deixam de
perseguir as oportunidades globais estdo sujeitas a perder seus mercados
nacionais, que serao explorados por empresas globais mais fortes e competitivas.

Segundo Barbosa (2006), o conceito de internacionalizacdo deve ser entendido
como a pratica continua de qualquer operacao internacional por uma empresa, seja pela
via da exportagdo, seja por formas mais sofisticadas de insercdo externa, como o

estabelecimento de aliancas estratégicas com parceiros no exterior, varias formas de



associacdo entre empresas, a aquisicdo de empresas em outros paises ou a

instalacao de subsidiarias para producao local.

De acordo com Minervini (2008), podem iniciar a exportar aquelas empresas que
avaliaram sua capacidade de internacionalizacdo e encaram a exportacdo como uma
estratégia para melhorar a competitividade. Esta esta conectada a compromisso com a
qualidade, criatividade e profissionalismo. A exportagdo é uma atividade de médio a
longo prazos, mas ela exige planejamento de recursos e paciéncia, o que regularmente
nao sobra em épocas de crise, quando sobreviver torna-se a prioridade da empresa.
Nao é raro observar empresas que, lideres do mercado interno, procuram utilizar a

mesma mecanica de promog¢ao e vendas também para o mercado externo.

Segundo Minervini (2008), existem razdes para as PMEs se internacionalizarem,
entre elas: diversificacdo de mercados, aprimoramento da qualidade, oportunidade de
implantacdo de marca internacional, desenvolvimento de marketing internacional,
desenvolvimento de recursos humanos, reducédo de custos, extensao do ciclo de vida
do produto, aproveitamento da capacidade ociosa, promoc¢ao de desenvolvimento geral

e compensacao de tributos e utilizacao de incentivos governamentais.

Desta forma, o estudo pretende propor procedimentos de exportacao basicos
a serem seguidos por estas industrias em seus processos de internacionalizacao,
aumentando as chances de obtencdo de sucesso em suas operacbées com o
mercado externo, assim como a perpetuacdo das mesmas no seu ambiente interno,

preparando-as também para atuarem a nivel internacional.

Exportagdo por Porte de Empresa
Exportacionss pov Porte e Compadia £ Exponts by Campany Size
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Grafico 1 - Participacdo em % por porte de empresa no total das
empresas exportadoras

Fonte: Elaborado pelo autor com base nos dados do SECEX-MDIC -
Ministério do Desenvolvimento Industria e Comércio, 2011.

te de




10

Fisica 2,2%, Micro e Pequenas 46,3%, Médias 25,9% e Grandes 25,6%. Verifica-se
que a participacdo das Micro, Pequenas e Médias empresas representam mais de
72% do total geral das exportacdes brasileiras, comprovando, portanto, a relevancia
destas no estudo proposto.

Tabela 1 - Exportagéo brasileira - Distribuicdo por porte de empresa

EXPORTAGAO BRASILEIRA
DISTRIBUICAO POR PORTE DE EMPRESA

Porte do Operador TOTAL ANUAL INDUSTRIA COMERCIO/SERVIGOS
NQ NQ NQ
Operadores | Valor US$ FOB | Operadores | Valor US$ FOB | Operadores | Valor US$ FOB
Total Geral 21.918 201.915.285.335 14.486 | 155.818.551.011 6.957 | 45.818.676.763
1 Micro Empresa 4.705 230.824.531 2.248 138.886.853 2.457 91.937.678
Pequena
2 Empresa 5.445 1.733.603.197 3.303 | 1.132.852.962 2.142 600.750.235
3 | Média Empresa 5.681 8.198.995.145 4.690 | 6.765.052.344 991 | 1.433.942.801
4 | Grande Empresa 5.612 191.473.804.901 4.245 | 147.781.758.852 1.367 | 43.692.046.049
5 Pessoa Fisica 475 278.057.561 - - - -

Fonte: SECEX-MDIC - Ministério do Desenvolvimento IndUstria e Comércio, 2011.

A Tabela 1, trata da distribuicdo em valores exportados US$ FOB por porte de
empresa no Brasil em 2010. Revela a importancia da industria no total exportado,
representando 66% do total anual, dividido entre a prépria induastria,

comeércio/servicos e outros.

Exportacido por Porte de Empresa
Expartaciones por Porte de Compalfla / Exparts by Company Size
Participagdo % sobre o valor de 2010

Fartcipecion % Sobre Valar de 2000/ % Share by Valwe of 2010
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Grafico 2 - Participacdo % por porte de empresa sobre o Valor FOB
exportado

Fonte: Elaborado pelo autor com base nos dados Ministério do
Desenvolvimento Industria e Comércio, 2011.

Ja os dados do Gréfico 2, apresentam a participacao percentual por porte de
empresa sobre o valor US$ FOB exportado em 2010. Revela a concentragdo da
Grande Empresa no total exportado, representando quase 95% de participacao,
onde as Micro, Pequenas e Médias Empresas somam ao redor de 5% do total

exportado.

Tais dados representados pelas figuras acima comprovam que apesar da
importancia das Micro, Pequenas e Médias empresas na participacdo percentual
sobre o numero de empresas exportadoras em 2010, em 72%, estas sao pouco
representativas quando comparadas com o valor US$ FOB exportada pelas mesmas

no periodo, 5,1%.

Assim a importancia das PMEs para a geracdao de emprego € evidente.
Entretanto, as perspectivas destas empresas no que se refere a geracao de renda
diferem de acordo com condigdes setoriais, locais e de insercdo no mercado
externo. Estudos recentes sobre o desempenho competitivo das PMEs indicam que
existem limitagcdes a este desempenho que sdo comuns as empresas de paises

desenvolvidos e em desenvolvimento, tais como maquinas obsoletas, administracao
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inadequada e dificuldades de comercializacdo de seus produtos em novos mercados
(LEVISTKY, 1996).

1.1 DEFINICAO DO PROBLEMA

A sociedade atual vive em uma economia altamente globalizada, onde a
competitividade e o0s avangos tecnolégicos levam as empresas a estar,
constantemente, aperfeicoando seus métodos de producédo, comercializacdo e

controle de qualidade.

Kotler (1998) explica que frente ao atual cenario econ6mico, altamente
globalizado, uma das alternativas viaveis para a sobrevivéncia destas empresas tem
sido a busca por novos mercados, da insercao no comeércio internacional através das
exportacoes. Assim, politicas publicas, por exemplo, voltadas para estas empresas
podem ser um instrumento de estimulo ao crescimento e a competitividade de
setores e de regides. Entretanto, a heterogeneidade do universo destas empresas
torna dificil a implementacao de politicas de inovagao a elas destinadas.

A globalizagdo esta exigindo das empresas a busca de novos nichos de
mercado, como forma de sobrevivéncia no atual cenario econémico. O processo de
insercao no comércio internacional compreende uma estratégia ampla, que deve ser

planejada tendo em vista a atingir resultados em longo prazo.

A historia das pequenas e médias empresas tem sido marcada por constantes
lutas pela sobrevivéncia no mercado e pela busca incessante de equilibrio
competitivo diante da hegemonia das grandes corporacoes.

Também é cada vez maior a participacao das pequenas e médias empresas
nas exportacdes brasileiras, conforme pesquisa do Ministério do Desenvolvimento
Industria e Comércio (MDIC/SECEX, 2010).

As pequenas e médias empresas brasileiras que exportam continuamente
tém aumentado sua participacdo na balanca comercial, atualmente correspondendo
aproximadamente a 30% do Produto Interno Bruto (PIB) do pais, conforme dados
publicados pelo SEBRAE-RS (2006). Sofre influéncia o fato de que ao longo dos



13

dois ultimos anos, registrou-se uma recuperacgao significativa da economia brasileira,
com base no grande crescimento das exportacées, tanto da agroindustria como de
produtos manufaturados, tendo em vista o comportamento favoravel do mercado

mundial.

Neste cenario, muitas pequenas e médias empresas destacam-se na
exportacdo, com a projecdo de conquistar novos nichos de mercado, mesmo
enfrentando obstaculos ao seu crescimento, com um cenario altamente globalizado,
a elevada competitividade, a “pesada” burocracia, a elevada carga tributaria e
principalmente a dificuldade de acesso ao crédito. Todos estes fatores tendem a
jogar as empresas a informalidade e, infelizmente até para a sonegacdo de
impostos. Além disto, todo exportador sabe que a documentagdo necessaria em
uma operagdao de exportagdo nao € pequena e isto acaba assustando muitas
empresas. Por fim, PMEs ainda estdo sujeitas as dificuldades de infraestrutura
logistica do Brasil, que preocupa os exportadores de qualquer porte.

Por outro lado, o aquecimento da economia global estimulou a insercdo no
comércio internacional de empresas de varios segmentos econémicos, tendéncia
que inverte o antigo posicionamento de muitos empreséarios, que afirmam sua
preferéncia pelo mercado interno, alegando que exportar era um processo carregado
de problemas e possivel somente para grandes corporacées.

Desta forma, desenvolver uma cultura exportadora e interagir com o comércio
internacional, exige um detalhado planejamento estratégico da empresa, pois sao
inumeros os fatores que podem contribuir para um indesejado resultado neste
processo. Possuir conhecimento e capacidade de mapeamento acerca dos
obstaculos existentes as exportacées de bens possibilita a empresa identificar e
aprimorar o desempenho de seu setor exportador, bem como servir de auxilio as

negociagdes internacionais.

As iniciativas de apoio a insercao internacional das PMEs se justificam porque
buscam superar os problemas especificos que elas enfrentam para entrar na
atividade exportadora. Referem-se a sua posicdo desfavoravel em relacdo ao
acesso a informacao, a recursos financeiros e de capacitacdo para gerenciar os
custos e riscos associados a entrada e a permanéncia na atividade exportadora,

além da falta de estratégias e de procedimentos padronizados na maioria das
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pequenas e médias industrias na preparacao, prospeccao e manutencao de clientes
externos (REVISTA ADUANEIRAS, 2004).

A delimitacdo deste estudo se caracteriza por estar focada no processo de
exportacdo, nao tendo a intencdo de trabalhar com outras formas de
internacionalizacdo (importagdo, franquia, aquisicdao, fabricas no exterior,
licenciamento, fus@o ou joint-venture). Assim, como as caracteristicas do porte das
empresas neste estudo sdo as das Pequenas e Médias Empresas (PMEs), o uso

deste para empresas de maior porte deve ser cuidadoso e ajustado conforme.

Considerando os fatores apresentados, a delimitacdo do tema sugere a
seguinte definicdo para o problema a ser pesquisado: Quais procedimentos basicos
podem ser sugeridos para a insercado internacional das Pequenas e Médias
industrias do Rio Grande do Sul?

1.2 OBJETIVOS

Os objetivos servem para definir qual o propésito do trabalho, situando e
definindo o objeto de estudo, onde os objetivos especificos detalham e identificam
como se pretende atingir o objetivo geral.

1.2.1 Objetivo geral

Propor um roteiro de procedimentos béasicos que auxiliem na insercao
internacional das pequenas e médias industrias do Rio Grande do Sul na forma de

roteiro a ser seguido.
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1.2.2 Objetivos especificos

» Identificar modelos de procedimentos bdsicos existentes na literatura

especializada nos processos de insercao internacional e suas limitacoes;

» Criar um roteiro de insercao internacional, a partir dos modelos existentes
na literatura, a ser validado por um juri préatico, formado pelas empresas

selecionadas;

» Apresentar um roteiro de insergéo internacional final ajustado e validado
pelo jari pratico em condi¢cées de aplicado as demais pequenas e médias

industrias do Rio Grande do Sul.

1.3 JUSTIFICATIVA

A insercéo internacional das pequenas e médias empresas consiste em suas
participacdes ativas nos mercados externos. Se as empresas brasileiras se
dedicarem exclusivamente a produzir para o mercado interno, sofrerdo a

concorréncia das empresas estrangeiras dentro do proprio Pais.

Segundo Bighetti (2005), as empresas brasileiras exportam pouco e sao
poucas a fazé-lo, mas isso esta muito mais ligado a falta de cultura exportadora do

que propriamente as dificuldades existentes.

Apesar de todas as dificuldades existentes, para a internacionalizacdo das
PMEs, ainda assim se mostra uma alternativa atraente e necessaria, no que tange a

competicdo no mercado mundial, para as pequenas e médias empresas brasileiras.

As PMEs se esforcam para sobreviver no mercado interno, pois é muito
limitado pelas instituicoes o crédito para que estas possam produzir, sem falar dos

custos elevados, a burocracia, a guerra fiscal, a legislacao tributéria e trabalhista.
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As empresas precisam ainda competir com produtos importados, muitas
vezes subsidiados, com qualidade duvidosa, mas fabricados por empresas que

possuem linhas de crédito em seus paises com taxas de juros atraentes.

Desta maneira, o estudo proposto busca auxiliar as empresas envolvidas,
considerando os seguintes aspectos:

» Viabilizar uma metodologia teérica com pratica empresarial de facil
entendimento e aplicagéo, servindo como um roteiro pratico nos processos

de insergdo internacional das PMEs;

» Caréncia de estudos voltados para o ambiente das pequenas e médias
empresas brasileiras, tendo como foco a busca de oportunidades no

mercado externo;

* Apoio a exportacao, visto que o estudo busca orientar tanto as ag¢des de
empresas sem experiéncia, como empresas ja com alguma experiéncia no

mercado externo;

» Estruturar as operagdes de exportacao e direcionar o desenvolvimento das
atividades de forma simplificada, devendo auxiliar na tomada de decis6es
quanto a competitividade do produto, o montante a ser gasto e as

perspectivas de ganho;

» Padronizar os procedimentos na exportacao para qualquer tipo de produto,

ampliando a utilizagdo do roteiro pelas PMEs;

» Diversificacdo de clientes e mercados, possibilitando reducdo de
sazonalidade das vendas e melhora no faturamento e rentabilidade;

* Reducao da capacidade ociosa, absorcao dos custos fixos e qualidade de
produto;

* Melhores praticas de gestao, possibilitando a empresa planejar suas acoes

no médio e longo prazo.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

O propésito deste trabalho esta em oferecer um instrumento que sirva de
orientacdo das empresas, facilitando o acesso aos mercados com perspectivas de
sucesso em suas negociagdes através da criacdo de um roteiro de insercao
internacional a ser utilizado pelas PMEs do Rio Grande do Sul, embasado nos
modelos desenvolvidos por especialistas da area de comércio exterior e publicados

na literatura especifica.

Relata-se, neste capitulo, a fundamentacao tebrica, base para o entendimento
do estudo realizado, onde os principais topicos abordados sao aludidos ao contexto
em que operam as PMEs. Tais tépicos buscam conceituar a exportacdo e suas
vantagens, os obstaculos enfrentados por estas empresas na insercdo no comeércio
internacional, conceito e classificacdo das PMEs e os principais modelos de insercao

internacional e seus autores, segundo a bibliografia especializada.

2.1 EXPORTACAO E SUAS VANTAGENS

O conceito de exportacao é bastante amplo, podendo inclusive estender seu
alcance aos servicos secundarios ligados a esse regime de venda de produtos. De
acordo com Ratti (2006), vem a ser a remessa de bens de um pais para outro. Em
sentido amplo podera compreender, além dos bens propriamente ditos, também os
servicos ligados a essa exportacao (fretes, seguros, servicos bancarios, etc.).

Segundo Minervini (2008), exportacao € a saida de bens, produtos e servigcos
além das fronteiras do pais de origem. Esta operacdo pode envolver pagamento
(cobertura cambial), como venda de produtos, ou ndo, como nas doacdes, podendo
ser efetuada de forma direta ou indireta.

» Exportacao direta: ocorre quando a propria empresa faz a exportacao, sem
a utilizacdo de intermediarios no processo de introdu¢do do produto no
mercado-alvo, onde o produto exportado é faturado diretamente pelo
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préprio produtor ao importador. Este tipo de exportagdo exige que a
empresa possua conhecimento relativo ao imenso processo de exportacao,

em toda a sua linha de expansao.

» Exportacao indireta: trata-se de uma alternativa disponivel para empresas
que desejam iniciar seu processo de internacionalizacdo, porém nao
possuem experiéncia suficiente para fazé-lo de forma independente. Esta
forma de provimento do mercado internacional € adotada normalmente por
companhias de pequeno ou médio porte, e pode ocorrer através de: uma

comercial exportadora;

As principais vantagens em exportar estd em melhor utilizar as instalagoes
da empresa, melhora da produtividade e economia de escala, possiveis
dificuldades de vendas no mercado interno, possibilidade de obter precos mais
rentaveis, prolongamento do ciclo de vida do produto, maior diversificacdo dos
riscos, diversificacdo de mercados com consequente reducédo da dependéncia do
mercado interno, aperfeicoamento dos recursos humanos, melhora da qualidade
do produto, possibilidade de reducao da carga tributaria, entre outros.

De acordo com Kotler (1998), a economia mundial vem enfrentando uma
transformacao radical nas duas ultimas décadas. Basicamente a distancia cultural
e geografica vem sendo reduzidas drasticamente, facilitando o conhecimento e a

aproximacgao entre os paises.

Segundo Alem e Cavalcanti (2007), estes argumentam ter ficado clara, na
década de 1990, a necessidade de as empresas nacionais tornarem-se
competitivas em nivel internacional, a fim de manterem os mercados internos e

expandirem os negdcios no mercado internacional.

Conforme Cretoiu (2007), a globalizacdo oferece as PMEs certa igualdade
de condigdes com as grandes corporacdes em termos de acesso a informacgoes e
parceiros, bem como de conexbes no mercado global. O desenvolvimento
tecnologico, em especial das telecomunicacdes e da Internet, democratiza e
reduz custos de acesso a informagdes e mercados externos. Da simples
obtencao de dados gerais de mercados até a possibilidade de gestao a distancia

das operacdes, as variadas ferramentas disponiveis e acessiveis as PMEs
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facilitam a formulacédo e o desenvolvimento de estratégias de internacionalizacao

para as mesmas.

2.2 BARREIRAS COMERCIAIS

De acordo com Cherem (2004), o crescimento econdmico se faz acompanhar
de mudancas tecnoldgicas e de mudancgas nas estruturas de produgdo, e essas
mudancas, inevitavelmente, ndo ocorrem de forma homogénea nos paises e nas
regides. Em razao de obstaculos e barreiras comerciais, de vantagens relativas ou
de fatores circunstanciais que condicionam a exploracdo de recursos materiais e
técnicos, cada sociedade, ou segmento de uma mesma sociedade, reage de forma
diferente aos estimulos gerados por fatores como novas tecnologias ou, de forma

mais genérica, por novas oportunidades.

Essa diversidade de reagdes gera processos cumulativos de formacao de
capacidades que alimentam diferencas no dinamismo com que as sociedades
respondem aos muitos estimulos ao crescimento, produzindo tanto a emergéncia de
novos centros dinamizadores da atividade econémica quanto o declinio da posicéao

relativa de poténcias tradicionais.

2.2.1 Barreiras comerciais tarifarias e nao-tarifarias

Garrido (2005) relata que nao obstante, a medida que cresce o comércio
internacional, as relacbes comerciais entre o0s paises sofrem inUmeras
transformacdes. O aprimoramento destas relacdes as torna mais complexas e
estimula o uso, cada vez mais intenso e preciso, de mecanismos de protecado as

economias nacionais.

Segundo mesmo autor, atualmente a economia mundial funciona de maneira
integrada e as economias nacionais dependem umas das outras de tal forma que

vivem a dicotomia de crescer e se proteger do avanco das outras economias.
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Constroem-se parcerias em forma de acordos comerciais para um grupo de paises e
criam-se obstaculos para os demais. Discursos séo feitos a favor da liberalizacéao e
ampliacdo das relagbes comerciais e decisbes sao tomadas com o objetivo da
protecdo de empresas e, particularmente, de setores econbémicos menos

competitivos.

Thorstensen (2003), afirma que é a pratica usual dos governos a adocao de
regras sobre regulamentos e normas técnicas aplicadas sobre bens produzidos
internacionalmente com objetivo de garantir padroes de qualidade, de seguranca, de
protecdo a saude e ao meio ambiente. No entanto, estas regras podem se
transformar em barreiras ao comércio internacional tendo em vista a reducédo de

tarifas e as pressoes politicas para protecao de setores menos competitivos.

Segundo o mesmo autor, o critério para que normas técnicas nao se
transformem em barreiras comerciais € que estas estejam baseadas em

regulamentos e padrdes internacionais.

Segundo Nogueira (2006), as regras atuais para o comércio internacional
concentram-se em ampliar o fluxo de comércio por meio da eliminacdo dos
obstaculos criados pelos paises para se proteger. Estas regras estabelecem
diretrizes e mecanismos para coibir protecbes a mercados que nao estejam

fundamentadas em justificativas aceitaveis, ou seja, que tenham objetivos legitimos.

O mesmo autor ainda coloca que, um pais ndo possui todos 0s recursos
naturais disponiveis para seu sustento, assim como nao tem condicdes fisicas
(estrutura adequada e mao-de-obra qualificada) e ambientais (clima e solo) para
producédo de todos os bens a si necessarios. Desta maneira, sucede a defronta do
comércio internacional com uma série de barreiras, que tendem a proteger o

mercado interno perante a forte concorréncia dos produtos estrangeiros.

Um dos grandes desafios enfrentados principalmente pelos paises
subdesenvolvidos, e neste caso cabe especificar as pequenas e médias empresas,
nas negociacoes internacionais é a eliminagao ou reducao das barreiras comerciais.
Segundo Lopez e Gama (2005), entende-se por barreira comercial qualquer lei,
regulamento, politica, medida ou pratica adotada por um governo que cause

restricdes ou distorgcdes ao comércio internacional.
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Documento da CNI, do MDIC e da AEB (2003) conceitua como barreiras
todas as mercadorias ou exigéncias de natureza técnica que de fato afetam as
exportagdes, nas quais temos dois subconjuntos: barreiras tarifarias e barreiras nao

tarifarias.

2.2.1.1 Barreiras tarifarias

As chamadas barreiras tarifarias ou alfandegéarias servem como um
instrumento de politica comercial utilizado pelos governos, que influencia os precos
de mercado sem impor, diretamente, a quantidade a ser comprada ou vendida. Seu
emprego, muitas vezes, é justificado pela necessidade de proteger o produto
nacional da concorréncia predatéria, de acordo com Ferracioli (2002).

Segundo publicagdo do CNI, do MDIC e AEB (2003), no conceito da
valoracdo aduaneira, os produtos de maior valor agregado pagam tarifas mais altas
do que os produtos de menor valor. Esta maneira de se aplicar tarifas diferenciadas

serve para tornar o sistema mais justo.
Existem trés tipos de tarifas, a saber:

» Tarifas especificas: sendo estipuladas por unidade de peso ou outra
medida de quantidade. Produtos sujeitos a tarifas especificas tendem a ser

mais penalizadas do que os sujeitos as tarifas ad-valorem.

* Ad-valorem: determinadas pelo valor da mercadoria, sob a forma de
percentual deste valor.

» Tarifas Compostas: sao tarifas ad-valorem acrescidas de tarifas especificas
(INFORME BANCO DO BRASIL, 2002).

Ratti (2001), afirma que cada uma destas tarifas apresenta vantagens e
desvantagens, ficando, assim a op¢ao por um determinado tipo na dependéncia de

circunstancias peculiares de cada pais.

Segundo Labatut (1994), tarifa € o instrumento de politica comercial mais

frequentemente utilizados pelos governos e sdo considerados instrumentos
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qualitativos, pois influenciam os precos de mercado sem impor diretamente a
quantidade comprada ou vendida e trata-se de uma taxacao ou imposi¢ao sobre os

produtos importados.

Normalmente, a tarifa € instituida pelas seguintes razdes, segundo Lopez e
Gama (2005): necessidade de novas fontes de receita (vem perdendo importancia
paulatinamente); equilibrio do balangco de pagamentos por meio de reducdo de

operacdes que impliquem dispéndio de divisas e protecao as industrias nacionais.

2.2.1.2 Barreiras nao-tarifarias

O documento da CNI, do MDIC e da AEB (2003) conceitua como barreiras
todas as medidas ou exigéncias de natureza técnica que de fato afetam as

exportagoes.

Neste contexto encontram-se as barreiras nao tarifarias, que segundo mesmo
documento, sdo denominadas por aquelas que nao se referem ao pagamento de
tributos sobre a importacdo/exportacdo. Estas barreiras podem decorrer da
necessidade de atendimento a requisitos técnicos, como aqueles estabelecidos num
regulamento técnico, ou a requisitos administrativos, como € o caso de limitacao da

exportagao por cotas pré-fixadas.

De acordo com a OMC (20083), as barreiras técnicas tem se destacado
bastante, sendo conhecidas também como barreiras comerciais derivadas da
utilizacdo de normas ou regulamentos técnicos nao transparentes ou que nao se
baseiem em normas internacionalmente aceitas, ou ainda decorrentes da adocao de
procedimentos de avaliacdo da conformidade nao transparentes e/ou

demasiadamente dispendiosos, bem como de inspecdes excessivamente rigorosas.

A fim de proteger seus mercados, os paises procuram utilizar varios
mecanismos que dificultem o acesso de mercadorias importadas, as barreiras
comerciais. A maneira mais comum de proteger os mercados é a utilizacdo de
tarifas. Contudo, com as negociagdes internacionais sobre comércio, que geralmente

resultam em reducdo das tarifas que os paises podem aplicar, foram sendo
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desenvolvidos novos artificios para dificultar as importacées, as chamadas barreiras

nao-tarifarias, conforme Barral (2002).

Keegan e Green (2000) especificam que uma barreira nao tarifaria € qualquer

medida que né&o a tarifa, destinada a impedir ou dificultar a venda de produtos em

um mercado estrangeiro. Sdo também chamados de barreiras ocultas ao comércio e

podem ser divididas em cinco grandes categorias:

Cotas de controle ao comércio: as cotas sdo limites impostos pelo governo
ou restricbes ao numero de unidades ou ao valor total de determinado
produto ou categoria que podem ser importados;

Politicas de compra discriminatéria: estas podem assumir a forma de
regulamentos ou regras governamentais, bem como de politicas
empresariais formais ou informais, que discriminam fornecedores

estrangeiros;

Procedimentos alfandegarios restritivos: as regras e regulamentos para
classificacdo e avaliacdo de mercadorias, como base para incidéncia de
tarifas de importacdo, podem ser administrados de modo a dificultar e

encarecer seu cumprimento;

. Controles monetéarios seletivos e politicas cambiais discriminatérias: as

politicas cambiais discriminatérias distorcem o comércio de forma muito
semelhante as tarifas de importagédo seletivas e aos subsidios a exportacao.

As politicas monetarias seletivas sao barreiras definitivas ao comércio;

Regulamentos administrativos e técnicos restritivos: incluem os
regulamentos antidumping, tamanho da empresa, de seguranca e saude.
Alguns deles se destinam a afastar os produtos estrangeiros, enquanto

outros voltam-se legitimamente para objetivos nacionais.

Segundo Lopez e Gama (2005), as barreiras nao-tarifarias tém por finalidade

discriminar o produto estrangeiro sem se referir ao pagamento de tributos, dentre os

quais podemos citar:

» Proibicao de importacoes;

» Licencgas de importacoes;
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+ Cotas;

» Controle de precos;

» Exigéncias em matéria de embalagem e etiquetagem;
* Normas Sanitarias e Fitossanitarias;

* Normas de qualidade;

* Normas e regulamentos técnicos;

» Direitos antidumping;

» Subsidios e direitos compensatoérios;

» Barreiras logisticas.

Se, por uma 6ética, algumas dessas medidas sao benéficas (protecdo da
saude humana e preservacdo de meio ambiente), por outra podem significar
discriminacdo e protecionismo comercial, se praticadas de forma muito rigorosa ou
pouco criteriosa, conforme Lopez e Gama (2005). Ainda, € importante salientar
alguns comentarios acerca destas barreiras, que sao classificadas em: medidas
sanitarias e fitossanitarias, medidas de antidumping, compensatérias e de
salvaguarda, barreiras técnicas e procedimentos de avaliagdo da conformidade.

2.2.1.2.1 Medidas sanitarias e fitossanitarias

Conforme relatério da OMC (2003), o acordo sobre a aplicacdo de Medidas
Sanitarias e Fitossanitarias, comumente chamado de Acordo SPS, foi negociado em
conjunto com o Acordo sobre Agricultura, no ambito da OMC, ja que os
negociadores queriam assegurar que a liberacdo alcancada na negociacao sobre
agricultura nao fosse prejudicar pelo mau uso de regulamentos na area de saude

com objetivos protecionistas.

Segundo mesmo relatério, o acordo SPS cria disciplinas aplicaveis a medidas
para a protecdo da saude e vida humanas e dos animais (medidas sanitarias) e da
saude e vida das plantas (medidas fitossanitarias) contra riscos certos e definitivos.
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Ele objetiva equilibrar o direito dos membros de tomar medidas para proteger, em
seus territérios, a saude de riscos contidos nos alimentos comercializados e nos
produtos agricolas, com o escopo de liberagcao do comércio no setor de alimentos e

produtos agricolas.

O Acordo sobre Medidas Sanitarias e Fitossanitarias tem como objetivo
garantir que as medidas sanitarias e fitossanitarias, elaborados por paises-membros
da OMC, nao se transformem em obstaculos desnecessérios ao comércio. Este
acordo, segundo Lopez e Gama (2005), define como medidas sanitarias e

fitossanitarias legitimas aquelas que tém como objetivos:

» Proteger a vida animal e vegetal dentro do territério do pais membro dos
riscos surgidos da entrada, contaminacdo e disseminacdo de pestes,

doencas, organismos contaminados ou causadores de doengas;

* Proteger a vida e a saude do ser humano e dos rebanhos animais dentro
do territorio do pais membro de riscos surgidos de aditivos, contaminantes,
toxinas ou organismos causadores de doencas em alimentos, bebidas ou

racoes;

* Proteger a vida e a saude do ser humano dentro do territério do pais
membro de riscos provenientes de doencas portadas por animais, plantas
ou produtos derivados, decorrentes da entrada, contaminagdo ou

disseminacgao de pestes.

De acordo com a OMC (2003), o acordo SPS dé& especial importancia para os
paises em desenvolvimento, muitos dos quais sdo exportadores de produtos
agricolas e dependem do acesso a mercados estrangeiros para a obtencao de muito

de sua receita externa.

2.2.1.2.2 Medidas antidumping, compensatorias e de salvaguardas

Segundo o relatério do MDIC-SECEX, medida antidumping é quando ocorre a
oferta de um produto no comércio de outro pais a preco (de exportacao) inferior ao

preco praticado para o produto similar no curso normal das atividades comerciais
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para o seu mercado interno, ou seja, preco de exportacdo menor do que o valor

normal.

Segundo Guedes (1993), a acordo sobre subsidios e medidas
compensatérias tem o objetivo de definir o conceito “subsidio”, estabelecer as regras
para sua utilizacdo e assim evitar que o0 uso de tais contribuigcdes financeiras crie

barreiras comerciais e distor¢ca o livre comércio.

Para o Inmetro (2002), os subsidios sao classificados em proibidos,
acionaveis e nao acionaveis. Subsidios acionaveis sao aqueles que causam dano
ou grave prejuizo a industria doméstica de outro pais, permitindo que o pais-
membro prejudicado possa iniciar uma investigacdo interna para aplicacdo de

medidas compensatorias.

Para o MDIC/SECEX, o objetivo das salvaguardas é aumentar
provisoriamente a protecao a industria doméstica que esteja sofrendo ameaca ou
grave prejuizo decorrente de aumento substancial das importagdes, em termos
absolutos ou relativos. Dessa forma, visa-se resguardar a competitividade das
industrias domeésticas.

2.2.1.2.3 Barreiras técnicas

Segundo o Inmetro (2002), barreiras técnicas as exportacdes sdo barreiras
comerciais derivadas da utilizagdo de normas ou regulamentos técnicos nao
transparentes ou que ndao se baseiem em normas internacionalmente aceitas ou,
ainda, decorrente da adocédo de procedimentos de avaliacdo da conformidade
nao transparentes e/ou demasiadamente dispendiosos, bem como de inspec¢des
excessivamente rigorosas. Segundo Lopez, estas barreiras técnicas geram

também vantagens para a propria sociedade em geral, como:

 Garante aos consumidores informacdes essenciais a utilizacao

adequada do produto;
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» Asseguram maior eficiéncia produtiva, uma vez que a normalizacao de
componentes, produtos ou processos permite ganhos resultantes de
economia de escala na producgao;

» Facilita a comparacao de produtos de diferentes produtores;

» Permite o bem estar das sociedades, a exemplo da protecdo da saude,
seguranca e protecao ambiental.

O documento do Inmetro afirma ainda que as barreiras técnicas sao
superadas de duas formas: primeira, por meio de negociacdo, quando sao
indevidas, ou, segunda, quando na verdade nao sao barreiras técnicas, mas
defasagem tecnoldgica, pela cooperacao técnica em Tecnologia Industrial Basica
- TIB.

Segundo a publicacdo da CNI, do MDIC e da AEB (2003, p. 24), o TIB
considera que um regulamento técnico adotado por um dado pais, podera ser
considerado uma barreira técnica se divergir de uma norma técnica internacional
existente no que se refere as exigéncias para se atingir os objetivos legitimos que
tenham justificado a promulgacao desse regulamento.

As barreiras técnicas, classificadas com uma parte do subconjunto das
barreiras nao tarifarias, sdo definidas pela publicacdo da CNI, do MDIC e da AEB
(2003) como: discrepancias nos requisitos aplicaveis a produtos de um pais para
outro e nos procedimentos para aprovacgao e controle (ensaios, certificagao, etc.)
para avaliar a conformidade a esses requisitos; ou ainda como: medidas
relacionadas a Regulamentos Técnicos, Normas e Procedimentos para Avaliagao

da Conformidade, que podem vir a criar obstaculos ao comércio.

2.2.1.2.4 Procedimentos de avaliacdao da conformidade

A avaliacdo da conformidade consiste em atestar, que um produto,
processo, servico, ou pessoal, atende aos requisitos de uma norma,
especificacao ou regulamento técnico, nacional ou internacional, de acordo com
Lopez e Gama (2005).
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Os procedimentos de avaliacao da conformidade, segundo Labatut (1994),
sdo procedimentos técnicos para confirmar se o0s regulamentos ou normas
relevantes estdo sendo cumpridas, para protecdo do consumidor e das empresas,

tais como testes, verificacdes, inspecdes e certificacoes.

2.3 CONCEITO E CLASSIFICAGAO DAS MPMEs

As dificuldades de definicdo do conceito de Micro, Pequenas e Médias
Empresas (MPMEs) e o peso do setor informal na economia brasileira levam a
diferentes visdes sobre a importancia destas empresas na economia do pais.
Segundo estimativas do SEBRAE, h& cerca de trés milhées e meio de MPMEs no
Brasil, das quais 1,9 milhdes sdo microempresas. As estatisticas sobre constituicéo
de firmas individuais nos ultimos dez anos permitem estimar também que pelo
menos metade das empresas registradas no Brasil € de pequeno porte. Entretanto,
apenas 30% das empresas sobrevivem por mais de cinco anos (Romero 1999). Os
dados da RAIS mais recentes indicam que em 1997, 66% do emprego no pais
estava localizado em estabelecimentos com até 500 empregados e 44,6% do

emprego localizado em estabelecimentos com até 100 empregados.

Na realizacao do presente estudo sera adotado o método de classificacao das
MPMEs conforme critérios do SEBRAE, que classificam as empresas de acordo com
o numero de empregados, tendo em vista que a mesma definicdo € adotada nos
estudos e pesquisas do governo federal, através do MDIC e na elaboracdo de
estatisticas que referem-se ao desempenho e participagcdo exportadora destas

empresas no Comeércio Internacional, conforme a tabela descrita a seguir.
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Tabela 2 - Classificacdo das Micro, Pequenas e Médias empresas

Microempresa Pequena Empresa | Média Empresa
ESTATUTO MPE
Receita Bruta Anual R$ 244.000,00 R$ 1.200.000,00 -
SIMPLES*
Receita Bruta Anual R$ 240.000,00 R$ 2.400.000,00 -
, RAIS/TEM 0-19 20 - 99 100 — 499
N? de empregados
SEBRAE 0-19 20 — 99 100 — 499
Industria
c SEBRAE 0-09 10 - 49 50 — 99
omeércio e servicos

Fonte: RAIS/MTE/SEBRAE-RS/'.

Nota: Essencialmente um sistema de simplificagdo tributaria, o SIMPLES, prevé restricdbes a inclusdo de
inumeros segmentos de MPEs, ndo se aplicando, pois, a todo o universo de MPMEs do Brasil. Deve-se
considerar este fato ao se trabalhar com as estatisticas obtidas por meio deste sistema.

Nesta Tabela 2, a classificacdo das micro, pequenas e médias empresas
varia de acordo com os distintos 6rgaos governamentais. O estatuto da micro
empresa e empresa de pequeno porte e do simples, utiliza o critério de receita bruta
anual, e a RAIS/TEM e o SEBRAE utilizam critérios de classificacdo destas

empresas conforme o numero de empregados no final de cada ano-calendario.

Ja o Ministério do Desenvolvimento Industria e Comércio - MDIC classifica as
empresas exportadoras em Micro, Pequenas, Médias e Grandes. O porte das
empresas é definido a partir de dois critérios, que sdo o numero de funcionarios e o
valor exportado por ano. Assim, Micro empresas sao aquelas que possuem até 10
empregados ou exportam até US$ 400 mil por ano; Pequenas empresas sdo as que
possuem entre 11 e 40 funcionarios ou exportam até US$ 3,5 milhdes por ano;
Médias empresas sao aquelas que tém entre 41 e 200 funcionarios ou exportam até
US$ 20 milhdes por ano; por fim, Grandes empresas possuem mais de 200
funcionarios ou exportam mais de US$ 20 milhdes por ano. Quando houver
divergéncia com a aplicagcdo dos dois critérios é adotada a classificacdo mais
elevada.

" RAIS/MTE/SEBRAE-RS/Lei SRF n®. 11.196/05 / Lei n°. 9.841/99.
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2.4 MODELOS DE INSERGAO INTERNACIONAL

Com a proposicao de elaboracdo de um roteiro préprio de insercéao
internacional voltado para as PMEs do Rio Grande do Sul, foram analisados diversos
modelos e seus respectivos autores encontrados na literatura especializada em
comércio exterior. Desta forma, procura-se descrever, de maneira suscinta, o que

cada autor trata sobre o tema proposto.

A apresentacdo do modelo final proposto sera detalhado no capitulo cinco
deste trabalho.

2.4.1 Analise de modelos de insercao internacional

Com o objetivo de criar um roteiro de insercao internacional voltado para as
PMEs, o estudo se prop6s pesquisar a literatura brasileira especializada no assunto,

destacando e comentando cinco obras e seus respectivos autores.

2.4.1.1 Primeira obra comentada

Analisando a obra de Minervini (2008), pode-se verificar que seu modelo de
internacionalizacdo visa orientar o exportador a criar vantagens competitvas,
simplificando a gestdo da exportagdo por meio de informagdes, método e

experiéncias.

O autor trata o tema da insercao internacional por meio da elaboracao de um
plano de internacionalizagé&o na forma de check-list ordenado passa a passo em tarefas
a serem seguidas por qualquer tipo de empresa: Micro, Pequena, Média ou de grande
porte, facilitando sua leitura e entendimento.
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Também presenta a listagem dos primeiros passos para exportar, destinada a
gquem comeca a encarar o mercado externo, até a avaliagdo da prépria capacidade
de gerenciar a exportacdo, passando pelas quatro colunas mestras do método
PIME: Promocao, Informacéo, Mercado, Empresa.

Nota-se o cuidado constante em oferecer respostas para questdées do tipo: o
que fazer e 0 que ndo fazer na gestdao da exportagcdo, como estruturar o projeto
internacionalizacao, quais as informacdes necessarias e onde encontra-las, como
promover a empresa no exterior, preparar a participagdo em feiras e missées, como

otimizar a gestao de clientes e outras questdes.

Também aborda, sempre de forma bastante metodolégica, como gerenciar a

exportacdo com vista aos seguintes resultados:

* Reducéao de custos e riscos;

Melhoramento da eficiéncia na promocéo;

* Incremento do préprio capital de informacoes;

Possibilidade de maior utilizacdo dos programas de apoio a exportacao;

Constante melhoramento da rentabilidade da exportacao.

Num capitulo especifico da obra procura apresentar o tema plano de
internacionalizacdo, fornecendo trés instrumentos praticos destinados a quem

enfrenta o0 mercado internacional pela primeira vez:
» Check-up inicial, que permite avaliar a capacidade de internacionalizagao;

« Plano de Exportagdo, no qual indica alguns conceitos basicos para tracgar
as linhas de um projeto de internacionalizacao;

» Lista preliminar de fontes, nas quais permite a procura por informacdes e
assisténcia a exportacao.

Complementando o plano de internacionalizagéo, o autor propde a avaliacao da
capacidade exportadora atraves de um check-list, na forma de check-up inicial, com

perguntas diretas, promovendo uma auto-analise da empresa.

Aborda tembém temas como a importancia da integracdo empresarial para
difundir internamente a cultura exportadora, relacionando os setores/departamentos



32
envolvidos: pesquisa e desenvolvimento, compras, producdo, expedicéo,
marketing/comercial, exportacdo e administrativo/financeiro.

Na sequéncia, passa a redacao do plano de internacionalizacao,
propriamente dito, também na forma de check-list, (21 tarefas) visualizando os

seguintes aspectos:
» Situacao atual da empresa;
= Onde a empresa pretende chegar;
= O que ela deve fazer para alcancar o objetivo prefixado.

Complementa o plano com a indicacdo das principais etapas de

internacionalizacao:
1. Introducéo: razbes pelas quais se pretende exportar;

2. Situacao da empresa: andlises da estrutura interna, produto e mercado

interno;

3. Mercado(s)-alvo: caracteristicas diversas, como concorréncia, acesso,

normas, praticas comerciais, embalagem, etc.;

4. Conjuntura do pais meta: analise da situacdo econdmica, populagcao

entidades de apoio e de regulamentacéo;

5. Estratégias recomendadas: referentes a Promocéo, Informacao, Mercado
e Empresa (PIME);

6. Plano de Acéao: indicacao das estratégias, além do plano de investimento,
financiamento, projecdes de fluxo de caixa, ponto de equilibrio e

eventuais investidores.

7. Anexos: elaboracdo de documentacdo de suporte ao plano, do tipo:
gestdao da informacdo, comunicagdo e promocao, gestdo de mercado,

rede de empresas, gerenciamento da exportacdo na empresa.
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2.4.1.2 Segunda obra comentada

Holland (1999), foi o segundo o autor estudado a respeito da analise de
roteiros de insercdo internacional existentes na literatura. Ele procura apresentar o
tema em forma de capitulos, um guia pratico para a gestdo e o marketing
internacional, abordando a internacionalizacdo como caminho seguro para a
prosperidade e crescimento das empresas brasileiras. Aborda o processo de
exportagdo das PMEs brasileiras como um dos demais sistemas de

internacionalizacao e suas formas:
» Exportacao e Distribuidores;
» Joint Ventures;
» Contratos de Licenca;
» Franquias Internacionais;
» Contrato de Producao;
» Subsidiarias;
» Operacao Turnkey;
» Aliancas Estratégicas.

Também oferece dicas de como e onde comecar 0 processo de
internacionalizacdo da empresa. Assuntos importantes para os primeiros passos sao
abordados, do tipo: envio de amostras, orcamento, escolha do método de
internacionalizacdo, preparacdo do produto para exportacdo, preparacdo para a
viagem de negécios e escolha do elemento de promocgao.

Utiliza cases de empresas para exemplificar os assuntos abordados a fim de

melhor compreensao por parte do leitor.

O autor trata do marketing mix do produto e suas estratégias: produto, preco,
distribuicdo e promocgao, itens basicos para composicdo do roteiro de
internacionalizacao. Também relata as influéncias externas, como: leis de protecao

ambientais, tarifas, licencas de importagao e barreiras nao tarifarias.
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No capitulo final de seu modelo de internacionalizagdo procura estabelecer

um guia para o leitor, considerando a internacionalizacdo como um projeto

estruturado e um check list de certos passos essenciais para comecgar:

1.

2.

Pesquisar fatores econémicos e politicos;

Investigar a competicdo e fatores legais como tarifas, impostos de

importacao, licencas de importacéo, quotas, etc;
Acessar os fatores culturais do mercado;
Conhecer a lingua do pais;

Procurar uma empresa de consultoria com conhecimento da cultura e

comportamento do mercado a investir;
Definir estratégias de marketing, incluindo o marketing mix;

Testar a aceitacdo do produto, geralmente com a exportacdo de

pequenas quantidades;

Treinar seu staff e melhorar constantemente os processos de gestdo de

recursos humanos internacionais;

Acompanhar o crescimento e a maturidade do seu produto ou servico no

mercado internacional, expandindo para outras regides do mundo.

2.4.1.3 Terceira obra comentada

A terceira andlise do tema foi feita com Nosé Junior (2005) que relata tanto

aspectos teoricos, como praticos e técnicos do marketing aplicado ao marketing

internacional, respondendo as perguntas classicas de quando, como, para quem e

de que forma exportar.

Seguindo a analise, o autor presenta as diversas estratégias empresariais

aplicadas ao comércio internacional:

» Estratégia internacional de nivel de unidade de negécios;

» Estratégias internacionais de nivel corporativo;
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Estratégia generalistas: financeira — produgéao — produto — marketing;
Estratégias defensivas;
Estratégias de desenvolvimento;

Estratégias de ataque.

Coloca a atividade de exportagdo dentro da abordagem do marketing

internacional, um capitulo préprio, apresentando o plano de marketing internacional

como linha mestra em que as empresas e os executivos de marketing devem se

basear, através da ordenacéo das seguintes etapas béasicas:

1

. Levantamento das potencialidades, fragilidades, oportunidades e ameacas:

fatores de mercado e da empresa;

. Andlise da situagdo: avaliacao do ambiente externo, identificacao e selecao

dos mercados-alvo;

. Identificagdo de objetivos: volume de vendas em moeda e quantidade,

lucro total e margem de lucro, cobertura geografica e participacao do
mercado e projecdes de receita;

. Estratégias de: produto, preco, comunicacao e distribuicao;

. Taticas: atividades para operacionalizar as estratégias e determinar as

taticas apropriadas;

. Avaliacao: realizacao dos objetivos, efetiviade das estratégias e efetividade

das taticas abordadas no item 5;

. Corrigir eventuais desvios: implementar o plano de marketing internacional

de forma controlada, revendo, atualizando e corrigindo o mesmo.

Complementando o plano de marketing internacional, o autor também ordena

0S passos iniciais da exportacdo em:

iv.

Como exportar;
Como identificar um cliente potencial;
Quais produtos devemos exportar;

Evolucéo natural do departamento de exportacao;



36

v. Evolucao da operacao de exportagao.

Num capitulo sobre o tema “Aprimorando a Capacidade Exportadora”, sub-
item “Como montar uma estrutura profissional para a exportacao” o autor exemplifica

alguns tipos de organograma referente a area de comércio exterior:

» Organograma tipo 1: utilizado no inicio do processo de organizagdo de uma
estrutura comercial de exportagdo em uma empresa de pequeno porte,

com poucos niveis hieraquicos;

» Organograma tipo 2: empresa pequena, evoluindo para médio porte, ainda
iniciando suas atividades de comércio exterior. No caso, o gerente de
exportagdo esta subordinado ao presidente, em virtude da estratégia da
empresa desvincular o comércio exterior do comércio local. Pode haver,
segundo critérios praticos, subordinacdo funcional do gerente de

exportacao ao diretor comercial.

« Organograma tipo 3: empresa de médio, crescendo no mercado interno e,
principalmente, no externo. A estrutura de comércio exterior ja deve ser
mais segmentada de acordo com 0s mercados e com 0s produtos que a
empresa exporta e importa. Utiliza-se da figura dos traders, subordinados a
geréncia de exportacdo, para prospeccdao e manutencao dos mercados,
geralmente utilizados para mercados distintos ou para grupos ou tipos de
produtos que requeiram especializacdo ou comercializacdo diferentes. O
assistente da suporte administrativo aos fraders, na mesma linha de

atuacao.

* Organograma do tipo 4: voltado para estruturas empresariais de médio
para grande porte. Neste tipo de empresa a diretoria conta com uma
diretoria de marketing e diretoria comercial separadas. A geréncia de
exportacao esta subordinada a diretoria comercial e pode contar com o
apoio das areas de traders, documentacgao, logistica e cambio.

O autor finaliza com um capitulo especifico de “Como preparar uma viagem
internacional de neg6cios”, abordando viagens, negocios, prazer, planejamento,
usos e costumes, dando bastante relevancia no planejamento da preparacdo da
prospeccao de mercado.
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2.4.1.4 Quarta obra comentada

Os autores Kotabe e Helsen (2000), foram a quarta andlise realizada para o
presente estudo. Estes apresentam o tema genérico do marketing global como
perspectiva interdisciplinar, dividido em cinco partes: Globalizacdo, Ambiente de
Marketing Global, Desenvolvimento da Estratégia Competitiva, Desenvolvimento da
Estratégia de Marketing Global e Geréncia de Operacdes Globais.

Abordam o processo de internacionalizagdo como consequéncia do marketing
de exportacdo de ajustes extras as condigdes mutantes da empresa e de seu
ambiente. A orientacdo do marketing de exportacdo é definida pelos autores a
partir da escolha do pais para qual se deseja exportar. Tratam do planejamento do
produto de acordo com as necessidades dos clientes do pais de origem. Todas as

decisdes sobre o mix marketing sao tomadas na empresa matriz.

Os autores definem todos os tipos de marketing, desde o doméstico, de
exportacdo, internacional, multinacional e global como uma ordem sequencial,
abordando orientacdo, planejamento de produto e decisbes de composto de
marketing.

Também abordam as barreiras de marketing, tarifarias e nao tarifarias através

de uma figura de comparacgao, assim como a segmentacao de mercados/paises.

Apresentam o marketing global e suas estratégias de reducao de custo,
vantagem e analise competitiva, através da analise SWOT, muito utilizada por
outros autores, como Nosé Junior (2005) e Cellich e Cavusgil (1995).

Tratam da exportacdo como parte da estratégia de entrada da empresa,
apresentando uma ordenacao légica, conceituando cada item:

i. Selecao de mercado-alvo;

ii. Escolha do modo de entrada;
iii. Exportagao;
iv. Licenciamento;

v. Franchising;
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vi. Contrato de producéo;

vii.  Joint Venture;

viii. Subsidiaria de propriedade total da matriz;
ix. Aliancas estratégicas interfronteriras.

Apenas para o item Selecdo de Mercado, estes autores apresentam um
fluxograma para uma abordagem mais elaborada. N&ao trabalha com check-list,

procurando sempre a conceituagao e o aprofundamento dos temas tratados.

2.4.1.5 Quinta obra comentada

Finalizando a analise de modelos de roteiros, foi estudado o plano de
marketing de exportacdo dos autores Cellich e Cavusgil (1995). Suas informacdes
sobre a tema podem ser aproveitados tanto para empresas experientes, como sem
nenhuma experiéncia em comércio exterior. Estes descrevem passo a passo a
elaboracdo do plano de marketing, propondo a analise de desempenho e avaliacdo
dos pontos fortes e fracos da empresa sobre conhecimento de mercado, promocao
de vendas, sistema de distribuicdo, produto e servigo ao cliente.

Também propdem andlise do ambiente externo, suas oportunidades e
ameacas, situacdo econbmica, aspecto demografico, tecnologia, questdes
ambientais, politicas e sociais.

Os autores procuram detalhar o plano de marketing em objetivos, metas e
definicdo de suas estratégias de forma didatica e bem estruturada. Tragam um
esboco completo e detalhado de um plano comercial, podendo ser aplicado tanto

para uma pequena, média ou grande empresa.
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3 METODOS E PROCEDIMENTOS

Neste capitulo, apresentam-se os procedimentos propostos para a conducao
da pesquisa realizada. Para tanto, sdo aqui expostos: delineamento da pesquisa,
definicdo da area, plano de coleta de dados, plano de anélise de dados e limitacdes
de estudo.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Visando alcangar o nivel de conhecimento necessério a respeito do tema da
inser¢cdo das PMEs no comércio internacional, faz-se necessario explorar o ambiente
organizacional e de mercado das empresas analisadas, assim como levantar e

definir os problemas enfrentados pelas empresas neste processo.

Sendo assim, o trabalho teve uma abordagem qualitativa, que é apropriada
para a avaliagdo formativa, quando se trata de melhorar a efetividade de um
programa, ou plano, ou mesmo quando € o caso da proposi¢cao de planos, ou seja,
quando se trata de solucionar as metas de um programa e construir uma
intervencdo, mas nao é adequada para avaliar resultados de programas ou planos,

conforme Roesch (2005).

De acordo com Richardson (1999), a abordagem qualitativa de um problema,
além de ser uma opgao ao investigador, justifica-se, sobretudo, por ser uma forma

adequada para entender a natureza de um fenémeno social.

De acordo com Theodorson (1970), pesquisa exploratéria € um estudo
preliminar em que o maior objetivo é se tornar familiar com o fendmeno que se quer
investigar, de maneira que o estudo principal a seguir sera planejado com grande
entendimento e precisdo. A pesquisa exploratéria, conforme Mattar (1999) visa
prover o pesquisador de maior conhecimento sobre o tema ou problema de pesquisa
em perspectiva.
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Primeiramente, foi realizada uma pesquisa exploratéria a fim de identificar os
modelos de insercdo internacional existentes na literatura. Esta pesquisa
exploratéria, além de basear-se nestes modelos existentes, também foi
complementada através do estudo de campo em duas industrias do Rio Grande do
Sul. Também por meio de entrevistas e aplicagdo de questionarios com o0s
responsaveis pelo setor administrativo e comercial procurou-se caracterizar as
empresas, verificar suas estratégias e avaliar a capacidade exportadora de cada
uma delas a fim de compreender o ambiente das PMEs.

Ainda conforme Gil (1999), os estudos de campo apresentam muitas
semelhancas com os levantamentos. Distinguem-se destes, porém, em relacao
principalmente a dois aspectos. Primeiramente, os levantamentos procuram ser
representativos de um universo definido e fornecer resultados caracterizados pela
precisdo estatistica. Ja os estudos de campo procuram muito mais o
aprofundamento das questdes propostas do que a distribuicdo das caracteristicas da

populacao segundo determinadas variaveis.

Como conseqléncia, o planejamento do estudo de campo apresenta muito
maior flexibilidade, podendo ocorrer mesmo que seus objetivos sejam reformulados
ao longo do processo de pesquisa. Outra distincao é a de que no estudo de campo
estuda-se um unico grupo ou comunidade em termos de sua estrutura social, ou
seja, ressaltando a interacdo de seus componentes. Assim, o estudo de campo
tende a utilizar muito mais técnicas de observagao do que de interrogagao.

3.2 DEFINIGAO DA POPULAGCAO E AMOSTRA DE PESQUISA

Segundo dados do relatério anual de 2010 do SEBRAE, o estado do Rio
Grande do Sul ocupou novamente o terceiro lugar do ranking das exportacdes
brasileiras em 2009, totalizando US$ 15,2 bilhées, ou seja, 10,1% do total exportado.
Esse numero representa uma queda de 17,1% em relacdo a 2008, mas quando a
comparagédo feita com o ano de 1998, mostra um crescimento de 170,8%. Essas
exportacoes foram realizadas por 2.861 empresas, o que significa uma reducéo de
4,2% em relacdo a 2008. Do total dessas firmas, 706 eram classificadas como
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microempresas e 1.023 como pequenas empresas. As MPEs realizaram
exportacdes no valor de US$ 262,5 milhdes em 2009, com participacdo de 1,7% do
total exportado pelo estado (ALTOE; DUARTE, 2010).

Considerando o tipo de estudo e a fim de qualificar o levantamento amostral,
foram realizadas entrevistas com a direcao de duas industrias do Rio Grande do Sul,
sendo uma de pequeno porte e outra de médio porte, segundo os parametros de
classificacdo do SEBRAE, critérios ja mencionados no capitulo dois deste trabalho.
Tal critério de selecao da amostra foi embasado na experiéncia que estas empresas
possuem com o mercado externo e em fungdo da conveniéncia e acessibilidade do

pesquisador.

Desta forma, foi selecionada as empresa Ecotelhado, pequeno porte, sendo
entrevistado o Sr. Paulo Renato Machado Guimaraes, na funcao de Diretor Geral.

Também selecionada a empresa de médio porte, Isla Sementes Ltda., sendo
entrevistado o Sr. Eduardo Leal Teixeira, na funcdo de Coordenador de Comércio

Exterior.

O estudo foi focado na area administrativa e comercial, justamente por serem
estas areas estratégicas para empresa, onde 0s responsaveis sado 0s proprios
diretores ou coordenadores, detentores de todo o processo decisério da

organizacao.

Para o levantamento de dados necessarios foram formalizadas entrevistas
diretas, observacao local e aplicagdo de questionarios com o diretor e coordenador
respectivos destas empresas, detalhadas logo a seguir em técnicas de coletas,
realizadas em duas etapas:

* Na fase inicial de coleta de dados para identificacdo, caracterizacdo e
classificacao das empresas selecionadas;

* Na fase final de apresentacdo do roteiro de insercdo internacional para

validacao do mesmo com as empresas selecionadas.

A funcao destas empresas foi de transmitir ao pesquisador conhecimento do
ambiente das PMEs, suas potencialidades, dificuldades e estratégias comerciais,
utilizando-se de suas experiéncias praticas na exportacdo de seus produtos,
enriguecendo o conteudo e veracidade do roteiro proposto.
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Tal analise pratica teve como objetivo dar coeréncia, aplicabilidade e
fundamentos praticos na proposicdo do estudo de criar um roteiro de insercao

internacional voltado para as PMEs do Rio Grande do Sul.

3.3 TECNICAS DE COLETA DE DADOS

A coleta de dados visa embasar o objeto deste estudo de campo, utilizando-
se diversas fontes, tais como: documentos, observagdes e entrevistas. Com o intuito
de obter o conhecimento fundamental para o tema proposto, principalmente quanto
ao conhecimento do ambiente interno destas empresas, foi proposto o método de
coleta de dados, através de entrevistas, questionarios e observacgao local, tratando
de forma qualitativa estes dados. Tais entrevistas foram realizadas com o corpo

diretivo destas empresas, abrangendo suas diretorias e geréncias administrativas.

Segundo Gil (1999), a pesquisa de levantamento (surveys) se caracteriza pela
interrogacdo direta das pessoas cujo comportamento se deseja conhecer.
Basicamente, procede-se a solicitacdo de informagdes a um grupo significativo de
pessoas acerca do problema estudado para em seguida, mediante analise

quantitativa, obter as conclusdes correspondentes dos dados coletados.

Conforme Richardson (1999), no planejamento da pesquisa, a discussao com
0 grupo que participara da investigacao, o uso de entrevistas e a observacdo podem
melhorar a formulacado do problema, o levantamento de hipéteses e a determinacao
da amostra. Na coleta de dados, entrevistas, observacdes e discussdes em grupo
podem enriquecer as informacdes obtidas, particularmente pela profundidade e pelo
detalhamento das técnicas qualitativas.

Com base na técnica de coleta de dados foram realizadas as seguintes

etapas:

1. Fase inicial de pesquisa bibliografica para identificacdo, selecdo e analise
dos modelos de insercdo internacional existentes na literatura

especializada;
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2. Visita as empresas para caracterizacdo, conhecimento de seus processos
e avaliacdo da capacidade exportadora por meio de observagao local,
analise documental e aplicacdo de questionarios, conforme detalhado, logo
abaixo, pelos Anexos A, B e C;

3. Ap6s a andlise dos modelos existentes na literatura e caracterizagdo das
PMEs selecionadas foi elaborado um roteiro piloto de insercao

internacional;

4. Apresentacdo deste roteiro piloto para o corpo diretivo das empresas
estudadas a fim de andlise de viabilidade de aplicacdo, coeréncia e
ordenacdo logica de acordo com a realidade de cada empresa, através de

nova fase de visitas as industrias;

5. Anotacao das consideracdes e observacdes do corpo diretivo para ajuste
do roteiro piloto, segundo as atividades praticas de exportacdo destas
empresas, compondo o juri pratico de validagéao do roteiro;

6. Analise e adaptacao das consideracdes do juri pratico no modelo de roteiro
piloto;

7. Finalizacdo e apresentagdo do roteiro de inser¢do internacional a ser
aplicado nas demais PMEs do Rio Grande do Sul.

Para o devido conhecimento do ambiente interno das empresas estudadas,
pelo pesquisador, foram utilizadas as seguintes ferramentas de levantamento de
dados: trés questionarios desenvolvidos de acordo com a metodologia do Projeto
Extensdo Industrial Exportadora — PEIEX, projeto este criado pela Agéncia Brasileira
de Promocéao de Exportacdes e Investimentos — Apex-Brasil, objetivando introduzir
melhorias na gestdo empresarial, inovagao e tecnolégicas das Micro, Pequenas e
Médias Industrias do Rio Grande do Sul, desenvolvendo a competitividade e
promocao da cultura exportadora.

Tais questionarios sado utilizados para a elaboracdo de um Relatério de
Diagnéstico, onde sao priorizadas acdes de implantacdo de melhorias nas empresas
inscritas neste projeto. Portanto, as empresas selecionadas neste estudo foram
identificadas e analisadas segundo tais instrumentos de coleta abaixo identificados:
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1. FIE — Ficha de Informacoes da Empresa: levantamento de dados
histéricos em relacao ao faturamento, lucratividade, capacidade utilizada e

ociosa, participacao das vendas no mercado interno e externo (ANEXO A);

2. Check List de Identificacao Estratégica: caracterizagcdo das principais
areas da empresa, destacando Administracdo Estratégica, Recursos
Humanos, Finangas e Custos, Vendas e Marketing, Comércio Exterior e
Producéao (ANEXO B);

3. Avaliacao da Capacidade Exportadora da Empresa: identificagdo das
forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas da empresa com foco no
comeércio exterior (ANEXO C).

A entrevista em profundidade é a técnica fundamental da pesquisa qualitativa
que tem por objetivo primario entender o significado que os entrevistados atribuem
as questdes e situacdes em contextos que ndo foram estruturados anteriormente a

partir das suposi¢des do pesquisador, conforme Roesch (2005).

Ainda segundo Roesch (2005), a observagao do participante de forma aberta,
ocorre quando o pesquisador, sem vinculo empregaticio, tem permissdao para
observar, entrevistar ou participar no ambiente de trabalho em estudo.

Ainda foram realizadas observacdes diretas nas empresas, visando possibilitar
uma analise mais detalhada da estrutura organizacional, assim como proporcionar
oportunidades de conversas informais com os demais colaboradores, visando

enriquecer a gama de informagdes necessarias para o desenvolvimento do estudo.

Outros dados utilizados foram os informativos e documentais da empresa,
revistas, sites na internet e publicacées governamentais e de entidades de classe,
como MDIC/SECEX, SEBRAE, FIERGS, IBGE, etc.

A presente pesquisa teve por objetivo adquirir um maior conhecimento do
ambiente das PMEs do Rio Grande do Sul e da realidade estrutural e competitiva das
duas empresas analisadas, em relacdo ao envolvimento com o comércio exterior, com
a finalidade de propor um roteiro de insercao internacional, na busca planejada,
estratégica e orientada de novos negocios e manutencao dos clientes no longo prazo.
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3.4 TECNICAS DE ANALISE DE DADOS

A técnica de dados utilizada foi através das andlises de contetdo qualitativo
dos dados, estes sempre associadas ao referencial tedrico pré-estabelecido, sendo
utilizadas as principais fontes de referéncias bibliograficas.

Também foram utilizados documentos da empresa, sites de pesquisa,
relatorios e publicagbes a fim de contribuir para o desenvolvimento do presente
estudo, além da elaboracdo de caracterizagoes, graficos, tabelas e quadros
comparativos elaborados pelo préprio autor.

De acordo com Roesch (2005), os pesquisadores vém ha muitos anos
tentando descobrir maneiras de analisar textos, sejam aqueles levantados por meio
da transcricdo de depoimentos gravados, seja por meio da andlise de documentos

existentes (dados secundarios), ou mesmo de técnicas projetivas.

Entretanto, é interessante observar que a maioria dessas tentativas procura
seguir os padrées da andlise quantitativa, ou seja, tem o propésito de contar a
frequéncia de um fenébmeno e procurar identificar relagdes entre os fenémenos,
sendo que a interpretagdo dos dados se apoia em modelos conceituais definidos a
priori. Costuma-se denominar o conjunto destas técnicas de analise de conteudo.

3.5 LIMITACOES DO METODO E ESTUDO

Devem ser consideradas algumas limitagcdes do préprio método e estudo,
como dados incorretos, imprecisos, erros de avaliacdo e omissdes geradas pelos
préprios entrevistados.

Também por questdes estratégicas internas da prépria empresa, politicas de
comercializacdo e concorréncia externa, algumas informagdes poderdao nao ser
repassadas ao entrevistador, além da possibilidade do ndo entendimento por parte
do entrevistado em relacéo a pergunta efetuada.
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Por fim, o presente estudo ndo deve generalizar as conclusdes sobre quais as
estratégias podem viabilizar maior ou menor interacdo com o comércio internacional,
pois abrangem situacOes especificas de cada empresa analisada, diferentes
produtos, setores, mercados e concorréncia, além de diferenciais competitivos
completamente distintos.
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4 CARACTERIZACAO DAS EMPRESAS

Neste capitulo, serao relatadas as caracteristicas das empresas Ecotelhado e
Isla Sementes, com a fungdo de auxiliares na criacdo do roteiro de insercéao
internacional para as PMEs do Rio Grande do Sul, sendo utilizadas como teste
pratico de aplicabilidade, coeréncia e ordenacgao légica para o referido roteiro objeto
deste estudo.

Os dados apresentados neste capitulo foram adquiridos com base nas
informacdes obtidas por meio de conversas informais, entrevistas e aplicagdo de

questionarios (ANEXOS A, B e C) com os representantes de cada empresa.

4.1 ECOTELHADO

4.1.1 Historico da empresa

A empresa Ecotelhado iniciou suas atividades no ano de 2007 no municipio
de Porto Alegre, produzindo o Ecotelhado. Desde entdo vem crescendo e inovando
com o desenvolvimento de novos produtos, destacando-se o ecoparede e, por
ultimo, ecopavimento. Possui atualmente 12 funcionarios, sendo seu ramo de

atividade classificado como industria de revestimentos térmicos e ecolégicos.

4.1.2 Analise das areas

Os dados colhidos foram feitos com a presenca do Diretor Geral da empresa
Sr. Paulo Renato Machado Guimardes, o qual respondeu sobre as areas de

administracdo estratégica, vendas e marketing e finangcas. Também foram
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entrevistados o Sr. Jodo Manoel Linck Feijé6 e o Sr. Henrique Eschiletti Machado
Guimaraes, os quais responderam pelas areas de capital humano, comércio exterior

e producao.

Administracdo Estratégica: a empresa apresenta um grupo de 18
funcionarios, sendo 12 na producdo e 06 na administracdo. A formar de
administrar é profissionalizada, com a maioria dos processos gerenciais
implantados e em funcionamento. Possui missao, objetivos, metas, esta
informatizada e busca inovagdes tecnolégicas. A empresa conhece a sua
participacdo no mercado, tem um sistema de monitoramento empresarial e utiliza

a relacdo desempenho x beneficios.

Capital Humano: adota todos os incentivos legais de uma empresa de
pequeno porte. Privilegia a atuacdo generalista dos funcionarios e trabalho em
grupo, assim como, politica de autonomia de resolucdo. Também possui critérios
de admissao e encontra-se em situacao legal quanto aos aspectos de registros

com a seguridade social, fundo de garantia e demais obrigacdes tributarias.

Financas e Custos: os resultados da empresa demonstram uma atividade
lucrativa. Executa controle de contas a pagar e receber, adota critérios de
aplicagdes, possui situagdo crediticia regular e tem uma sustentacao econémica
principal. Possui capital de giro, executa o fluxo de caixa, balancete mensal,
avalia o patriménio e possui liquidez. Também controla o indice de sucatas e
acompanha os precos do produto no mercado.

Vendas e Marketing: os setores responsaveis por vendas e marketing tem
uma politica para a area definida: acompanha os precos da concorréncia no
mercado, avalia tendéncias, prospecta novos clientes e mercados, possui
cadastro de clientes e participa de feiras de negdécios. Possui politica de precos e
prazos, faz propaganda, adota politicas de novos lancamentos e possui bons
relacionamentos com clientes. Também adota manutencdo de estoque de
produtos acabados, produz material promocional e possui politica de garantia.
Apresenta lucro compativel, elabora estatisticas de vendas e controle de estoque.

Comércio Exterior: a empresa ja fez exportacdes para o Chile e México,
estando em tratativas no momento com outros mercados, tais como, Uruguai,

Espanha, Colémbia, Peru e Marrocos.
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Produto e Manufatura: possui boa estruturacdo de desenvolvimento de
produtos, sendo que os mesmos apresentam documentacdo, codificacdo e ficha
técnica. A empresa investe em inovagao, procurando sempre langar novos produtos no
mercado antes dos concorrentes. Domina os processos da pratica da inovagao e
acompanha as tecnologias existentes e inovadoras no Brasil e no exterior. Quanto ao
ferramental, o mesmo encontra-se documentado, codificado e organizado, sendo a
manutencdo industrial prépria. Possui sua logistica estruturada e em pleno
funcionamento nas areas de armazenamento e compras. Também adota politicas de
gestao ambiental. O tempo médio gasto no processo produtivo do principal produto é de
24/48 horas, sendo o prazo de entrega de 90 dias para o produto vegetado.

4.2 ISLA SEMENTES LTDA.

4.2.1 Histérico da empresa

A empresa estd no mercado ha 55 anos. Iniciou como empresa familiar.
Atualmente 52% das acOes sao administradas por Participacdes. O plantio das
sementes é realizado em parceria com familias que possuem areas adequadas. A
tecnologia de semeadura e cuidados € disponibilizada pela empresa que adquire a
semente conforme a qualidade comprovada através de analise de germinagéo e
pureza. Possui atualmente 90 funcionarios, sendo seu ramo de atividade classificado

como desenvolvimento de sementes.

4.2.2 Analise das areas

Os dados foram colhidos através de entrevista com os senhores Andrei
Santos, que respondeu as questdes sobre processo e manufatura, sendo apoiado
pelo Sr Eduardo Teixeira nas areas de administracao e comércio exterior.
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Administracao Estratégica: a empresa apresenta um grupo de 90
colaboradores, sendo 49 na producéo e 41 na administracdo. A forma de administrar
inclui um planejamento estratégico formal e difundido entre os colaboradores,
clientes e fornecedores, sendo sua estrutura organizacional normatizada com
procedimentos padronizados. Noventa por cento do plano de acédo do planejamento
estdo implantados, sendo que as demais acoes estdo em fase de implantagao.

Capital Humano: a empresa oferece todos os incentivos legais e apoio como
convénio médico, seguro de vida e programas de participacdo nos resultados.
Quanto aos colaboradores, 63% possuem 2° Grau, € 10 % 3° Grau. Ja quanto ao
treinamento para os colaboradores, a empresa disponibiliza mais de 30 h/ano de

treinamento interno e de treinamento externo.

Financas e Custos: os resultados da é&rea financeira demonstram uma
atividade monitorada através de gestao financeira e planilha de formacao de precos
de venda estruturada e atualizada.

Vendas e Marketing: O mercado da empresa esta voltado para redes de
distribuidores e lojistas, atendendo basicamente o mercado interno. Seu maior
contato com os clientes é efetivado através de televendas

Comércio Exterior: os resultados da politica de comércio exterior sao pouco
expressivos, até o momento, ainda que a empresa venha negociando com envio de
amostras e estruturagdo do setor de comércio exterior. As negociacbes com 0
mercado externo sao basicamente para paises do MERCOSUL. Esta em negociacao
com os governantes da Africa do Sul no fornecimento de know-how e expertise,
prestando servicos de consultoria e treinamento nas areas de Tl e de Processos,
apoiando as pequenas empresas a estruturar solucées que resultem na melhoria do
desempenho de seus negécios relacionados a semente.

Produto e Manufatura: O processo industrial produtivo segue basicamente o
fluxo a seguir: Recepcao da semente, Selecdo, Secagem, Embalagem sacos,

Estoque, Embalagem distribuicdo e Expedicao.
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4.3 CARACTERIZACAO DAS EMPRESAS — QUADRO RESUMO

Apresenta-se um resumo dos dados levantados das empresas selecionadas,
efetuado com base nas entrevistas e questionarios, Anexos A, B e C, aplicados com

o corpo diretivo das mesmas.

O objetivo deste resumo é facilitar a caracterizacdo de cada empresa, suas
similaridades e diferencas.

Também compara-las em relacdo ao porte, tipo de produto, capacidade
produtiva, capacidade ociosa, faturamento, participacdo da exportacdo sobre o
faturamento, principais mercados, razdes da exportacao, rentabilidade dos mercados
diferenciais competitivos e principais estratégias, entre outros dados relevantes.

Tais caracterizacbes e comparagdes serviram como ponto de partida na
orientacdo da estruturacdo do roteiro de insercao internacional voltado para as
PMEs do Rio Grande do Sul.



Caracterizacao das Empresas - Quadro Resumo

Dados Ecotelhado Isla Sementes
1 Porte Pequeno Médio
2 Ano de Fundacgao e Composicao da Diretoria Atual 2007 e Familiar 1956 e Familiar
3 Nr. de Funcionarios (Adm. + Prod.) 12 (6 + 6) 90 (41 + 49)
4 Produtos Ecotelhado, Ecoparede, Ecopavimento e Ecodreno (Novo) Sementes de Hortalicas, Flores e Temperos
5 Capacidade Produtiva 12.000 pecas do produto principal - Ecotelhado 80% em Hortalicas
6 Ampliacao da Capacidade Produtiva -% 100% em relacé@o ao produto principal 10%
7 Capacidade Ociosa - % 40% 0%
8 Faturamento 2010 e Projetado 2011 - R$ 2.000.000 em 2010 e 2.600.000 para 2011 20.000.000 em 2010 e 24.000.000 para 2011
9 | Participacdo Exportacdo 2010 e projetado 2011 - % s/faturamento 0,5% em 2010 e 1,0% para 2011 1,8% em 2010 e 2,0% para 2011
10 Quanto Tempo Exporta 1 ano 4 anos

Oportunidade, crescimento e diversificagdo de mercado,
11 Motivos para Exportar Oportunidade, crescimento e diversificacdo de mercado concorréncia exporta similar e novos compradores
12 Forma de Comercializacdo e Pagamento - ME Exportacéo Direta e Pagamento Antecipado Exportacdo Direta e Pagamento Antecipado
13 Principais Mercados no Ml RS, PR, RJ, SP, MG, SC, BA e DF RS, PR, SP e MG
14 Principais Mercados no ME Chile, México, tratativas Uruguai, Espanha, Colémbia, Marrocos, Peru MERCOSUL, América Central e Africa do Sul
15 Estrutura de Custos e PV Parcial Bem definida
16 Rentabilidade Média no Mercado Interno - Ml - % 10% 10%
17 Rentabilidade Média no Mercado Externo - ME - % 5% 10%
18 Qualificacao dos Fornecedores Qualificados, porém podem melhorar N&o estéo qualificados
19 Programa de Qualidade Controle proprio Controle proprio
20 Adaptacéo de Produto para ME Possivel, porém de forma restrita, dependendo custoxbeneficio Possivel, porém de forma restrita
21 Orcamento para ME N&o definido N&o definido
22 Investimentos para ME Equipamentos e melhoria do processo produtivo Nao definido
23 Departamento de Exportacao e Pessoal Sem depto. exportacéo e 02 pessoas sem exclusividade Possui depto. exportagdo e coordenador responsavel
24 Consultoria Externa APEX/PEIEX APEX/PEIEX
Cadastro SISCOMEX, elabora docs., possui depto. exp., lista
25 Nivel de Internacionalizacdo da Empresa Cadastro SISCOMEX, site em Inglés e Esp. (Em desenv.) de precos, marca e rede repres., agentes e distrib.
26 Diferencial Competitivo Preco baixo e pouca concorréncia Alta qualidade, Preco baixo e pouca concorréncia
27 Principais Exigéncias para atuar no ME Exigéncias brasileiras e no ME depende do pais importador Conhece toda a legislagéo no Brasil e ME
Melhora rentabilidade, consolidar atuais distribuidores e

28 Principais Estratégias no ME Particip. Feiras, divulgagédo e desenv. novas tecnologias/prod. prospeccéo novos p/América Latina, Central e Caribe
29 Critérios para Selecdo de Mercados Atende apenas as solicitagdes de compras externas Pesquisa de potenciais mercados e clientes
30 Possui informacoes necessarias s/Plano de Acao para ME Nao esta claro Possui

Quadro 1 - Quadro Resumo
Fonte: Elaborado pelo autor com base nos Anexos A, B, e C, 2011.
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5 ROTEIRO DE INSERCAO INTERNACIONAL

A partir da analise da literatura especializada, da caracterizacdo das empresas
selecionadas e avaliacdo da capacidade exportadora, elaborou-se um roteiro de
insercao internacional voltado para a orientacdo das PMEs do Rio Grande do Sul.

Desta forma, a elaboracdo do roteiro proposto foi embasada em etapas
sequenciais, detalhadas na forma de abordagem e exemplificando qual a ferramenta
mais apropriada para a execuc¢ao de cada etapa.

Salienta-se que alguns autores foram mais utilizados do que outros, visto a
especificidade e detalhamento de cada etapa exigia na construcdo do roteiro
proposto, como relatado logo a seguir.

Com relacéo a etapa de analise interna, foram utilizados os modelos segundo os
autores Minervini (2008) e Nosé Junior (2005), uma abordagem préatica e completa.

A etapa seguinte sobre decisdo de entrada, foi embasada nos modelos dos
autores Minervini (2008), Kotabe e Helsen (2000).

Nas etapas de analise do ambiente de marketing, composto de marketing
internacional e concorréncia, tiveram a contribuicdo preponderante de Kotabe e
Helsen (2000), Minervini (2008), Holland (1999) e Cellich e Cavusgil (1995).

Na parte final do roteiro, englobando as etapas de recursos disponiveis,
panorama internacional, andlise das oportunidades, resultados esperados e
processo de exportacdo foram utilizados os autores Cellich e Cavusgil (1995),
Minervini (2008) e Nosé Junior (2005).

5.1 ROTEIRO DE INSERCAO INTERNACIONAL PROPOSTO

Tendo como base o estudo dos autores ja mencionados, buscou-se,
apresentar uma estrutura de roteiro légica, ordenada, de facil compreensdo e

aplicagdo pelas PMEs do Rio Grande do Sul. Para tal, procura-se especificar a
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abordagem de cada etapa, como a melhor ferramenta de analise, qualificacao e

pesquisa a ser utilizada para orientacao e pratica pelas empresas.

Etapas Abordagem Ferramenta

= Avaliagédo da Capacidade Exportadora C
- Questionario e
= Analise dos Pontos Fortes e Fracos da Analise SWOT

Organizacao

I. Analise Interna da Empresa

= Andlise de Mercados i
Il. Analise da Deciso de ) Check-List
= Selecdo de Mercados Qualificacao e
Entrada Andlise SWOT
= Estratégias de Entrada nalise
= Ambiente Econémico
[ll. Analise do Ambiente de = Politico e Legal Pesquisa e

Marketing = Ambiente Sécio-cultural Analise SWOT
= Pesquisa e Desenvolvimento

= Avaliagédo da Concorréncia

= Andlise de Produto

IV. Analise do Composto de " Analise de Prego Pesquisa e

Marketing * Analise Promogéo Analise SWOT
= Andlise da Distribuicao

= Estratégia de Marca

= Recursos de Producédo — Capacidade

= Recursos Administrativos — Estrutura e

V. Avaliagao dos Recursos Levantamento de

Disponiveis Pessoal Dados
= Recursos Financeiros — Custos, formacgao do
Preco e Orcamento
= Tendéncias Econémicas
VI. Acompanhamento do * Tendéncias Politicas e Legais Pesquisa e
Panorama Internacional = Tendéncias Culturais Analise de Dados

= Tendéncias Tecnologicas

= Penetragdo de Mercado
VII. Anlise de Oportunidades | ® Desenvolvimento do Mercado Pesquisa e

: , Analise de Dados
= Desenvolvimento de Produto

= Diversificacao

= Projecéo dos Dados Financeiros

VIIl. Analise dos Resultados * Envio de amostras Coguz(rj;t)ivo
Esperados e Inicio das = Envio da Proforma entre pr?ojetado X
Negociags "

egociacoes = Andlise dos Resultados executados executado

= Redefinicdo ou Manutencao das Estratégias

IX. Efetivagdo da Venda * Processo de exportagdo passo a passo Check-List
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5.1.1 Detalhamento da abordagem e ferramenta proposta

Apresenta-se o detalhamento da abordagem a fim de orientar a empresa na
execucao do roteiro, assim como a sugestdo da ferramenta adequada na coleta
dos dados, de avaliacdo e andlise para a realizacdo de cada etapa do roteiro

proposto.

I. Anadlise Interna da Empresa

- Avaliacao da capacidade exportadora — Ferramenta: questionario
Definir algumas questdes basicas, do tipo:
» Por que exportar;

« Todos os setores da empresa estao cientes do esforco da sintonia
exigidos pela exportagéo;

« O produto possui caracteristicas universais ou satisfaz apenas as

exigéncias do mercado Interno;

* A capacidade produtiva é suficientemente elastica para cobrir tanto o Ml e
ME;

» Os fornecedores estdo qualificados e prontos para introduzir

modificacdes, se necessario;

* Possui informagdes para tracar um plano de acdo para insercao

internacional;
» Possui condi¢cées de ampliar sua capacidade produtiva;
» A empresa esta disposta a efetuar possiveis mudancgas no produto;
» Conhece questdes fiscais, tributarias e juridicas envolvidas na exportacao;

* Qual sera a abordagem comercial e promocional.
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- Analise dos Pontos Fortes e Fracos — Ferramenta: analise SWOT

« Organizacional: lideranca, metas de gestao, flexibilidade, adaptalidade,
relacionamento dos funcionarios, qualificacdo dos funcionarios, relacao

com fornecedores, gestao da qualidade, informacéo e tecnologia.

* |dentificacdo de Diferenciais e Vantagens competitivas.

Il. Analise da Decisao de Entrada

- Analise Swot — Externa: Oportunidades e Ameacas
- Analise de Mercado — Ferramenta: Check-List

Estabelecer os fatores-chave que influenciam as vendas e a lucratividade do
produto ou mix de produtos:

* Quem compra e quem nao compra o produto ou mix de produtos;

* Qual a necessidade ou fungao o produto atende;

Qual problema o produto resolve;
» O que os clientes compram atualmente para atender suas necessidades;
* Que preco os clientes pagam pelos produtos;

* Quando, onde e por que os produtos sdo comprados.

Critérios para a Selecao de Mercados — Ferramenta: Check-List
 Definir os mais proximos geograficamente;

» Em franco crescimento;

» Com maior similaridade de idioma e cultura;

 Que apresentam potencial de demanda para o produto com baixa
necessidade de adaptacao;

* Rentabilidade;

 Principais paises importadores do produto;
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 Principais paises exportadores do produto;
» Principais paises destinos das exportacées brasileiras do produto;

» Principais entidades brasileiras do setor.

Estratégias de Entrada — Ferramenta: Qualificacao e Analise SWOT

Estratégias de entrada - Qualificacdo

Trata do nivel de envolvimento da empresa em relagdo ao mercado exterior,
levando-se em conta a combinacdo mercado — pais — segmento de mercado —
produto, avaliando o nivel de investimento, risco e controle da empresa em relacao a

cada mercado pretendido.
» Exportacao Indireta (Menor envolvimento, controle e risco);
» Exportacao Direta;
» Contrato de Producéo;
» Licenciamento;
* Franquia;
» Joint Venture;

» Aliancas Estratégicas (Maior envolvimento, controle e risco).

Abordagem dos fatores — Anélise SWOT

Trata do grau de envolvimento pretendido com o mercado exterior, recursos
organizacionais, fatores domésticos, fatores do pais-alvo com relacao as vantagens

de desvantagens desta decisdo estratégica.

» Fatores Organizacionais: necessidade de controle, disponibilidade de
recursos, qualificacao do pessoal, pratica da concorréncia;

» Fatores Domésticos: custos de logistica, legislacdo, apoio governamental,

taxa cambial, entre outros;

» Fatores do pais importador: apoio governamental, legislacédo, taxa cambial,

custos logisticos, acordos comerciais, entre outros.



lll. Andlise do Ambiente de Marketing

Pesquisa e analise, considerando os seguintes ambientes:

Ambiente Economico — Ferramenta: analise SWOT

Crescimento da economia;

Tamanho de mercado e taxa de crescimento;

Céambio;

Distribuicéo de renda;

Equilibrio da Economia em relacao a industria, agricultura e servicos;
Taxa de inflacao;

Outro.

Ambiente Politico e Legal — Ferramenta: analise SWOT

Estabilidade do governo;

Custo das tarifas;

Leis e controles governamentais;

Barreiras tarifarias e nao-tarifarias;

Exigéncias sobre produto e defesa do consumidor;
Leis ambientais e sanitarias;

QOutras.

Ambiente Socio-cultural — Ferramenta: analise SWOT

Tendéncias de estilo de vida;
Etnia da populacéo;

Gosto do consumidor;
Fatores sociais nos negécios;

Mudancas nos valores sociais;
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» Qutras tendéncias.

Pesquisa e Desenvolvimento — Ferramenta: analise SWOT
* Ameaga de novos entrantes;

* Ameaca de substituicao;

» Poder dos fornecedores;

» Poder dos consumidores;

e Segmentacao de mercado;

* Posicionamento do produto;

e Qutro.

Avaliacao da Concorréncia — Ferramenta: analise SWOT
* Analise do mix marketing da concorréncia;

» Empresas dominantes no mercado;

* Numero de empresas similares;

» Capacidade produtiva;

* Principais produtos;

» Produtos similares;

» Preco dos principais produtos;

e Qutro.

IV. Analise do Composto de Marketing

Ferramenta: pesquisa e analise SWOT
* Produto;

* Preco;

* Promocéo;

 Distribuicao;
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Marca.

V. Avaliacao dos Recursos Disponiveis

Ferramenta: Levantamento de Dados

Producéo: facilidades de producédo, economia de escala, capacidade de
aumento da producéo, prazo de entrega, custos de producao e indicadores.

Administrativos: estrutura e qualificacdo do pessoal em relacdao as
exigéncias com o mercado interno, flexibilidade, exatiddo na elaboragéo

documental, indicadores de performance, outros.

Financeiros: elaboracdo de orcamento, custo de capital, fluxo de caixa,
lucratividade, grau de endividadmento, retorno do investimento, relagéo

divida/investimento.

VI. Acompanhamento do Panorama Internacional

Ferramenta: Pesquisa e Analise de Dados

Andlise das tendéncias globais em relacao a:

Consumo;

Produtos;

Embalagens;

Normatizagdes, regulamentacoes;
Meio-ambiente;

Outros.
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VIl. Analise de Oportunidades

Ferramenta: Pesquisa e Analise de Dados

Apo6s a analise do panorama internacional e suas tendéncias, avaliar as

oportunidades, considerando os seguintes aspectos:

Penetracdo de mercado;
Desenvolvimento de mercado;
Desenvolvimento de Produto;
Diversificacao;

Outro.

VIIl. Analise dos Resultados Esperados e Inicio das Negociacoes

Ferramenta: Quadro comparativo projetado x realizado

Dados financeiros projetados;
Dados financeiros executados;
Conclusao sobre manutencao ou extingdo dos negocios;

Manutencgao ou redefinicao das Estratégias

IX. Efetivacao da Venda

Procedimentos em ordem cronolégica das agdes no processo de exportacao:

Classificacao do produto segundo a nomenclatura: NCM/SH

Registrar e credenciar a sua empresa como exportadora junto ao
DECEX/SECEX e Secretaria da Receita Federal;

Contatar o possivel comprador e apresentar a empresa e o produto;

Preparar o preco FOB ou FCA como basico (ou pelo INCOTERM que o
importador solicitar);

Definir condicbes de preco, forma de pagamento, entrega, embalagem, etc;
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- Emitir e enviar a fatura Pro Forma para o importador analisar e confirmar

negécio;

- Receber a formalizagdo do negdcio através do pedido de compra por parte

do importador;
« Registrar a Exportacdo no NOVOEX (antigo SISCOMEX);
- Producédo da mercadoria para entregar no prazo;
- Contratar empresa para o transporte internacional;

- Efetuar ou contratar despachante aduaneiro para cumprir 0s transmites de

despacho;
- Emitir documentos fiscais, comerciais e financeiros;

- Fechar o cambio de exportagdo com o banco autorizador (Banco

Negociador);
- Acompanhar a chegada da mercadoria no destino;

- Receber o pagamento através do banco negociador no Brasil.

« Arquivo Processo

5.2 VALIDACAO DO ROTEIRO DE INSERCAO INTERNACIONAL PROPOSTO

Trata da fase de validar o roteiro de insercao internacional com as empresas
selecionadas, através da apresentacdo deste ao corpo diretivo ja descrito

anteriormente, denominado juri pratico de validagao.

Esta fase da validagdo do roteiro foi de suma importancia ao estudo, pois
conferiu veracidade e aplicabilidade ao modelo, visto ter passado pela avaliacao de
empresas que ja operam com o0 mercado externo e pretendem buscar novas

oportunidades de negdcios.

Primeiramente, o modelo foi apresentado a direcdo das duas empresas

Ecotelhado e Isla Sementes, respectivamente, numa visita presencial as empresas e
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em datas distintas. Na ocasiao foram detalhadas todas as fases que compuseram o
estudo e explicitado o objetivo final do mesmao.

Feito os esclarecimentos necessarios, obteve-se as seguintes consideracdes

das empresas:

1. A Empresa Ecotelhado, através de seu diretor, Sr. Paulo Renato Machado
Guimaraes, declarou que o modelo de roteiro apresentado estava bastante
completo, inclusive algumas etapas descritas ho mesmo ndo sao executadas pela
empresa em fungdo do desconhecimento e inexperiéncia. Tais etapas nao

executadas foram:

« Avaliacdo dos recursos disponiveis, abordagem financeira quanto ao
orcamento de recursos necessarios e abordagem de forma parcial,
estrutura do custo do produto;

» Estratégias de entrada e critérios de selegcdo de mercados, pois segundo
seu diretor, a empresa recebe solicitagcbes de compra, ndo havendo até o
momento acdo ativa de prospeccado, apenas reativa de resposta aos

interessados nos produto.

O diretor da empresa finalizou a andlise, acatando o modelo de roteiro

apresentado, sem nenhuma ressalva.

2. A Empresa Isla Sementes, através de seu coordenador de exportacéo, Sr.
Eduardo Leal Teixeira, também declarou que o modelo apresentado estava bem

completo e também nado executa a seguinte etapa do roteiro:

» Avaliacdo dos recursos disponiveis, abordagem financeira quanto ao

orcamento de recursos destinados ao mercado externo.

O coordenador de exportagdo também sugeriu a complementacao do roteiro,

na criagdo de uma nova e ultima etapa do plano:

» Criacao da décima etapa do modelo, definida como Analise do Pés-venda,
numa abordagem de acompanhamento da venda, afericdo da satisfacao
cliente e criacdo de instrumentos de gerenciamento, podendo, inclusive,

redefinir estratégias da empresa.
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5.3 APRESENTACAO DO ROTEIRO DE INSERGAO INTERNACIONAL AJUSTADO
E VALIDADO

Apresenta-se a fase final de proposi¢ao do roteiro de insercao internacional
ajustado e validado segundo as analises e observacdes dos empresarios. Nesta

fase foram consideradas e acatadas todas as sugestdes, pois entendeu-se que

tais ajustes conferiram a validade, coeréncia e aplicabilidade esperada.

Etapas Abordagem Ferramenta
| Andlise Interna da Emoresa Aval|la<;ao da Capacidade Exportadora Questionario e
. P Analise dos Pontos Fortes e Fracos da Analise SWOT
Organizagao
» o Andlise de Mercados Check-List,
[I. Andlise da Decisao de ~ o
Selecao de Mercados Qualificacao e
Entrada Analise SWOT
Estratégias de Entrada nalise
Ambiente Econémico
Politico e Legal .
[ll. Analise do Ambiente de . ’g . Pesquisa e
Marketing Ambiente Sécio-cultural Analise SWOT
Pesquisa e Desenvolvimento
Avaliagao da Concorréncia
Analise de Produto
IV. Analise do Composto de Andlise de Prego Pesquisa e
Analise da Distribuicao
Estratégia de Marca
Recursos de Produgédo — Capacidade
V. g\ilsalljgie\l/% igOS Recursos Eecurscl)s Administrativos — Estrutura e Levantamento
P essoa de Dados
Recursos Financeiros - Custos, formacgao do
Prego e Orcamento
Tendéncias Econémicas
V1. Acompanhamento do Tendéncias Politicas e Legais Pesquisa e
Panorama Internacional . L . Analise de
Tendéncias Sécio-culturais Dados
Tendéncias Tecnoldgicas
Penetracao de Mercado
: Pesquisa e
Desenvolvimento do Mercado
VII. Andlise de Oportunidades . Andlise de
Desenvolvimento de Produto Dados
Diversificacao
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Etapas Abordagem Ferramenta
Projecao dos Dados Financeiros
VIII. Analise dos Resultados Envio de amostras Quadro
Esperados e Inicio das Envio da Proforma en?r%rgegjr:tt;\é% X
Negociagoes Andlise de Resultados executados executado
Redefinicdo ou Manutengao das Estratégias
IX. Efetivacdo da Venda Processo de exportacio passo a passo Check-List
Mercadoria no destino em conformidade indices de
com a oferta de venda controle e

X. Anélise Pds-venda

Periodo de entrega em conformidade com a
necessidade do cliente

Analise de satisfacao do cliente

Questionario de
Satisfagéo do
cliente
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6 CONSIDERACOES FINAIS

Acredita-se que o objetivo de propor um roteiro de insercdo internacional
voltado para o ambiente das PMEs foi atingido. Tal afirmacéo é feita com base na
pesquisa dos diversos modelos existentes na literatura, elaboragcdo de um modelo

préprio apresentado, ajustado e validado pelas empresas selecionadas.

A implicacao deste modelo proposto para as PMEs do RS devera servir como
um roteiro de auxilio em suas prospeccoes e analises de mercado de maneira a
reduzir os erros e potencializar os acertos. Tal afirmacéao é feita tomando como base
o levantamento feito do ambiente das PMEs, onde se pode constatar que os
recursos sao escassos, tanto os de ordem financeira, como de estrutura e recursos
humanos. Assim, de forma ordenada, estruturada e planejada espera-se melhor
orientar as industrias quanto aos critérios de analise, selecdo e estratégias de

mercados no exterior.

Logicamente que este estudo possui suas limitagdes, podendo ser
aperfeicoado no futuro com novas validagbes do modelo de roteiro, do tipo,
validagdo com um juri académico, composto por profissionais, mestres e doutores no
assunto e reconhecidos tanto no meio profissional, como académico. Também
podera ser aplicado em estudos com um nuamero maior de empresas a fim de medir

o grau de eficacia do modelo.

De qualquer maneira, espera-se contribuir positivamente para que mais PMEs
tenham acesso ao mercado externo de forma planejada, mais ativa do que reativa

em suas insercdes internacionais.
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ANEXO A - FICHA DE INFORMACOES DA EMPRESA

FICHA DE INFORMAGCOES DA EMPRESA

A. CARACTERIZAGAO DA EMPRESA

1. Estrutura Societaria:

Soécios: nomes

Funcées / Participacao Acionaria

2. Principais matérias-primas:

Matérias-primas

% 2008 % 2009 % 2010

Total

3. Principais produtos:

2009 2010

Produtos

%Faturamento Qtde.

%Faturamento | Qtde.

Total

4. Investimentos realizados:

Itens do investimento (R$)

2008 2009 2010

Equipamentos Nacionais

Equipamentos Importados

Obras Civis

Desenvolvimento de Produtos

Meio Ambiente

Automacédo: Adm. / Suprimentos / Vendas

Automacao: Producao

Outros: Quais?

Total dos Investimentos efetivos

5. Recursos Humanos:

2008 2009 2010

Funcionarios da Producao

Funcionarios da Administracao

Numero total de funcionarios




6. Principais indicadores:

6.1. Indicadores Economico-Financeiros
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Indicadores Econémico-Financeiros 2008 2009 2010
Faturamento bruto total
UF
- Mercado Interno
(% s/ faturamento)
Total do Mercado Interno (% s/ faturamento)
- Mercado Externo Estados Unidos
(% s/ faturamento) Europa
Mercosul
América Latina
Asia
QOutros Paises:
quais?
Total do Mercado Externo (% s/ faturamento)
Montante de Importacdes Matéria-prima
(%) Produtos
Numero de unidades vendidas
- Mercado Interno (% s/ faturamento)
- Mercado Externo (% s/ faturamento)
- Prazos Médio de Compras — em dias
- Prazos Médio de Vendas — em dias
- Despesas Administrativas (% s/ faturamento)
Indice de lucratividade (Lucro liquido / faturamento)
6.2. Indicadores Técnicos
Indicadores Técnicos 2008 2009 2010

Capacidade de producéo instalada (unidades)

Capacidade utilizada (%)

Defeitos apurados durante a producéo, em relagéo ao
total produzido (%)

Retrabalho sobre a produgao defeituosa (%)

Devolucao de mercadorias (%)

Percentual de pedidos do produto principal entregue no
prazo

Prazo médio de estoque (em dias)

Matérias — primas

Produtos em processamento

Produtos acabados

Componentes

Tempo gasto no processo produtivo do principal produto, entre o inicio do processo e a conclusdo?

Prazo médio de entrega do produto principal (tempo entre a chegada do pedido e a entrega do

produto ao cliente)?

Existem gargalos na producdo? Onde?

Ociosidade na producao? Onde?
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B. ATUALIZACAO TECNOLOGICA, GESTAO DA PRODUGAO E ESTRATEGIAS

1. Tipos de equipamentos existentes:

Equipamentos Tipo Quantidade Idade / Anos

2. Como seu produto se diferencia no mercado?

Qualidade
Tradicao
Marca
Preco
Outros:

AAAAA
~— — — — ~—

omo a concorréncia pode levar vantagem sobre o seu produto?
Qualidade

Tradicao

Marca

Preco

Outros:

P o
~— — — ~— ~—

4 que gostaria de melhorar nos seus produtos?
Apresentacao do produto

Qualidade

Confiabilidade

Desenvolvimento do produto (tecnologia)
Performance

Custo

Acréscimo de novas caracteristicas

Outros:

. 0
(
(
(
(
(
(
(
(

~— — — — — ~— ~— ~—

5. A empresa adota alguma das técnicas de gestao da producao abaixo mencionadas? Em
caso afirmativo, indicar o ano da implantacao:
( Just-in-Time externo

Fabricacéo Just-in-Time

Células de Manufatura

Kanban

Circulos de Controle de Qualidade (CCQ)

Grupos de Trabalho

Controle de Qualidade Total (CQT)

Controle Estatistico do Processo (CEP)

Reducéo do Lead Time

Manutencao Produtiva Total (TPM)

Manutencao Preventiva / Corretiva

Terceirizacdo da Producgéao

Aquisicdo de Equipamentos Automaticos

Projeto Assistido por Computador (CAD)

Manufatura Assistida por Computador (CAM)

Planejamento das Necessidades de Materiais (MRP)

Uso de Mini-fabricas / Rearranjo em Células

Programa de Conservacgao de Energia

Programa de Gestao Ambiental

Programa de Cooperacao com Fornecedores

Programa de Cooperacao com Clientes

Programa de Cooperacao com Empresas Concorrentes

AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA
— e e e e e e e e e N e e e S



Certificacao ISO 9000
Certificagao 1SO 14000
Certificagao QS 9000
Aplicagdo do 5S
Kaisen

Benchmarking

Outros:

Py
~— — — — — ~— ~—
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6. Tendo em vista as condicoes atuais dos mercados interno e externo desse setor, assinale o
grau de importancia das estratégias que a empresa pretende adotar para aumentar a

competitividade.

7. Deixem em branco as estratégias que nao ira adotar.

ESTRATEGIA

IMPORTANCIA

Pl

Diminuir o preco

Reduzir o prazo de entrega

Assegurar a conformidade dos produtos as especificacdes técnicas

Aumentar o atendimento as necessidades dos clientes

Melhorar a qualidade dos insumos

Lancgar novos produtos com maior freqiiéncia

Aumentar o0 nimero de linhas de produtos

Diminuir o nimero de linhas de produtos

Desenvolver novas tecnologias de manufatura

Atuar no mercado externo

Utilizar e-commerce

Desenvolver instrumentos de propaganda e marketing

Outras:

*MI= Muito Importante |=Importante Pl= Pouco Importante

C. RECURSOS HUMANOS:

1. Quantifique a escolaridade dos funcionarios da empresa:
( ) Nao alfabetizados

( ) 12 Grau

( ) 22 Grau

( ) 32 Grau

2. Desenvolve programas de treinamento?

( ) Sim ( ) Nao

Se afirmativo, quantas horas de treinamento:
( ) Interno

[laté 4 h/ano []de 5 a 20h/ano [_]de 20 a 30h/ano [] Mais de 30h/ano

( ) Externo

[] até 4h/ano [] de 5a20h/ano [] de 20 a 30h/ano [] Mais de 30h/ano

3. Total da folha de pagamentos com encargos: _R$

4. Tem programas de participacao nos lucros ou resultados?
( ) Sim ( ) Nao
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5. No caso de haver ocorrido reducao do numero de empregados, foi desenvolvido algum
programa de apoio aos trabalhadores demitidos?
( ) Sim Qual?
( ) Nao

D. RELAGAO COM OUTRAS EMPRESAS

1. Que tipo de relacao a empresa tem estabelecido com os seguintes atores nos ultimos 5 anos?

Empresas clientes

) Troca de idéias e informagdes

) Ensaios para o desenvolvimento e melhoria de insumos, produtos ou processos
) Uso de equipamentos

) Treinamento de funcionarios

) Acdes conjuntas de marketing
)Outros.Especifique:

) Na@o estabelece. Por qué?

Py

Empresas fornecedoras

) Troca de idéias e informacdes

) Ensaios para o desenvolvimento e melhoria de insumos, produtos ou processos
) Uso de equipamentos

) Treinamento de funcionarios

) AgOes conjuntas de marketing
) Outros. Especifique:

) Nao estabelece. Por qué?

Py

2. Quem sao os principais clientes finais?
( ) Pessoa Fisica
( ) Empresa Privada
( ) Empresa Publica

3. Quais sao os setores usuarios mais importantes?

4. Identifique os principais canais de comercializagdo adotados pela empresa, destacando seu
grau de importancia:

IMPORTANCIA

ESTRATEGIA M i PI

Sob encomenda

Lojas préprias

Grandes Varejistas

Rede de distribuidores

Por meio de representantes

Escritérios de exportacao

Outros, especifique:

*MI= Muito Importante |=Importante Pl= Pouco Importante
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5. A empresa tem encontrado dificuldades para comercializar seus produtos?
( ) NAO ( ) SIM, que tipo?
) Identificag&o de clientes/nichos de mercado
) Capacidade produtiva instalada insuficiente
) Design
) Métodos de comercializagéo e canais de distribuicdo
) Definicdo do prego de venda
) Garantia de entrega regular do produto
) Auséncia de estrutura de assisténcia técnica posterior
( ) Custos elevados para realizar atividades de marketing
( ) Outros, especifique:

A~~~ A~ A~~~

6. A empresa realiza pesquisas sobre necessidades dos clientes?
[ ] Realiza formalmente
[ 1 Nao realiza
[ 1 Nao realiza formalmente. Por qué?
[ ] Realiza internamente
[] Utiliza pesquisa elaborada por terceiros
[] Contrata pesquisa terceirizada
1 Nao tenho interesse

7. A empresa costuma registrar as sugestées dos clientes?
( ) Sim, registro esporadico

) Sim, registro sistematico

) Nao. Por qué?

8. A empresa costuma incorporar as sugestoes dos clientes?

) Sim. Incorporagéo das sugestées de melhoria dos produtos ofertados.
) Sim. Incorporagao de sugestoes sobre a oferta de novos produtos.
)

Nao. Por qué?

. A
(
(
(

9. Indique a origem dos principais fornecedores, destacando a distribuicao percentual (%).
( ) Regiao ( ) Outros Estados
( ) Proprio Estado ( ) Exterior

10. Na interacdao da empresa com fornecedores o indice de produtos que nao atenderam as
especificagoes nos ultimos trés meses é conhecido e adequado?
( ) Sim ( ) Nao. Por qué?

11. A empresa recorre a outras empresas para realizar algum tipo de servi¢co?
) Sim, quais?

) Limpeza ( ) Manutencéao ( ) Alimentacao
Seguranca ) Contabilidade ( ) Assisténcia Juridica
Entrega/remessa de mercadorias ( ) Design

( )

Assessoria de imprensa

)

)

) Criagéo de material promocional
) Consultoria. Especifique:

)

)

Outros. Especifique:
Nao. Por qué?

.~~~ P~

12. Existe cessao de equipamento pela contratante para a subcontratada executar o servico?
( ) Sim ( ) Nao

13. Qual é a base dessa relacao com a subcontratada?
( ) Proximidade geografica ( ) Proximidade técnica e econémica
( ) Outra. Especifique:

14. A empresa tem tido dificuldades no relacionamento com a subcontratada?
( ) Sim ( ) Nao
Se afirmativo, por qué?
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15. Que atividades sua empresa tém em conjunto com outras empresas ou entidades regionais?

Py

) Participacdo em eventos e feiras de negécio
) Curso de capacitacao

) Divulgag&o de marcas regionais

) Central de compras

) Escritorio de comercializagdo no mercado externo
) Central de logistica

) Servigo de desenvolvimento para a empresa

) Consorcio de exportacao

) Outros. Especifique:

16. Que atividades sua empresa gostaria de ter em conjunto com outras empresas ou
entidades regionais?

A~ NS~~~ o~

) Participacao em eventos e feiras de negdcio

) Curso de capacitagdo

) Divulgac&o de marcas regionais

) Central de compras

) Escritério de comercializagdo no mercado externo
) Central de logistica

) Servico de desenvolvimento para a empresa

) Consércio de exportacao

17. A empresa participa de algum projeto/programa governamental especifico para o segmento?

(

(

) SIM. Qual tipo?
( Apex-Brasil
( FAT/SENAI
( Incentivos fiscais
( Outros. Especifique:

~_— — — —

) NAO. Por qué?

Informacdes prestadas por: Assinatura: Local e Data:




ANEXO B - QUESTOES DO CHECK-LIST DE IDENTIFICACAO
ESTRATEGICA

QUESTOES DO CHECK-LIST DE IDENTIFICAGAO ESTRATEGICA

Legenda:
S -Sim N-Nao P - Parcial
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ADMINISTRACAO ESTRATEGICA

S |N | P | AE1 - Estratégia Organizacional

1. Elabora ou possui um Planejamento Estratégico

. Possui missao

. Possui politica (funcionarios, fornecedores, clientes, Unica)

. Possui objetivo/ metas

. Utiliza parametros que norteiam os investimentos (curto/longo prazo)

2
3
4
5. Divulga os objetivos e/ou estratégias aos funcionarios
6
7

. Adota critérios para a selegao de terceirizagdo produtos/servigos

8. A empresa esta informatizada — quais setores utilizam

9. Possui seguro (predial, de produtos, de pessoas, etc.)

10. Sé&o buscadas inovagdes tecnoldgicas (adm./produgéo) e como sao aplicadas

S |N [P | AE2 - Estrutura Organizacional

1. Possui alvara

. Possui organograma geral da empresa

2
3. Possui descricéo de fungdes
4

. Possui normas (direitos, deveres)

5. Possui procedimentos / instrugées operacionais

S |N |P | AE3 - Indicadores de Desempenho

1. Conhece sua participagdo de mercado

. Calcula a taxa de produto X funcionario

. Estabelece o indice de satisfagéo do cliente

. Utiliza a relagédo Desempenho X Beneficios

2
3
4. Possui um sistema de monitoramento empresarial
5
6

. Adota outros indicadores além destes citados. Especifique.

CAPITAL HUMANO

S | N | P | RH1 - Estratégias de Recursos Humanos

1. Pratica politica de participagao nos lucros

. Possui politica salarial

2
3. Possui plano de carreira
4

. Adota incentivos legais: vale-transporte, adiantamentos
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5. Adota incentivo: 142 salario

6. Adota incentivo: vale-refeigao / refeitério

7. Adota incentivo: convénio médico / odontolégico / farmacéutico

8. Adota incentivo: vale compras / vale-alimentagao

9. Adota incentivo: Seguro de vida em grupo

10. Adota incentivo: prémio assiduidade / produtividade

11. Aproveita estagiarios / 1° emprego

12. Privilegia a atuagao generalista dos funcionarios.

13. Adota incentivo ao trabalho em grupo ou individual

14. Possui politica de autonomia de resolugao

RH2 - Administracao de Recursos Humanos

1. Possui registro dos funcionarios ativos (quantos na administragcao e quantos na produgao)

. Possui critérios de admissao / perfil do quadro

2
3. Possui politica Desempenho X Beneficio (individual e/ou coletivo)
4

. Encontra-se em situagao legal (FGTS, INSS, contrato social, contrato de representante)

RH3 - Educacéo e Treinamento

1. Adota politica de educagao e treinamento

. Identifica as necessidades de treinamento. Especifique.

. Efetua treinamento habitual (interno/externo; préprio/3¢, individual/grupo)

. Forma multiplicadores

2
3
4. Possui forma de avaliagcdo do aprendizado
5
6

. Possui formas de auxiliar a educagao. Especifique.

RH4 - Indicadores de Recursos Humanos

—_

Identifica absenteismo. Especifique as causas

Ocorre rotatividade. Especifique as causas.

Efetua investimentos em educagao e treinamento em relagédo ao faturamento. Informe o percentual.

Efetua avaliagdo de desempenho dos funcionarios

Realiza pesquisa de clima/satisfagdo dos funcionarios

@ g M @D

Outros. Especifique.

FINANCAS e CUSTOS

FC1 - Administracao Financeira

1. Executa controle de contas a pagar/receber

2. Desconta titulos

3. Possui empréstimos

4. Adota critérios de aplicagoes

5. Faz orcamento de investimento e despesas

6. Possui situagao crediticia regular

7. Existe uma sustentagdo econdmica principal (economia de escala)
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8.

A empresa trabalha com instituicdes financeiras. Especifique.

9.

A empresa obteve por parte do governo algum incentivo. Especifique.

FC2 - Indicadores Financeiros

1.

Possui capital de giro (se tem, quanto?)

2.

Executa o fluxo de caixa

Prazo médio de pagamento fornecedor € menor que do recebimento do cliente

Executa balancete — Demonstrativo mensal

Possui politica de pagamento do terceirizado. Especifique.

Possui sistema de negociagéo. Especifique.

Avalia o seguro do negécio. Especifique como:

Conhece a rentabilidade do setor

9.

Avalia o patriménio (ativo e passivo)

10. Possui liquidez

11. Executa orgamento x controle de contas (orgamento x pagamentos - quanto gastou)

12. Prazo médio de recebimento cliente e entrega do produto (em dias)

FC3 - Administragao de Custos

1.

Utiliza algum programa ou planilha pré-elaborada na estrutura de formagao do custo do produto

2.

Atualiza os indices da planilha. Especifique

3. Como é a margem (preco venda x custo)

4. O que contempla o custo do produto e o que REPRESENTA CADA ITEM EM %:
4.1. Administrativo

a.
b.

Custo fixo — maquinas/equipamentos/instalagées
Avaliagao da relagéo entre pessoal administrativo x pessoal fabril (como é colocado)

4.2. Financeiro (despesas bancarias so agregadas ao custo do produto — exemplo: tarifas

bancarias/juros/financiamentos/investimentos).

4.3. Manufatura (mo/tempo/mp)

4.4. Embalagem (mo/tempo/mp/embalagem)

S|N

P

FC4 - Indicadores de Custos

1.

Possui planilha de controle

2. Conhece a ociosidade

3. Calcula o Custo fixo / Custo variavel

4. Controla o indice de sucatas

5. Adota horas extras

6. Existe retrabalho. Qual é o indice.

7. Conhece o giro de estoque por ano

8. Ocorrem devolugbes de matéria-prima. Especifique o volume anual (percentual).

9.

Calcula o faturamento por funcionario

10. Acompanha os prec¢os do produto no mercado

11. Possui outros indicadores além destes citados. Especifique
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VENDAS e MARKETING

VM1 - Avaliacao de Mercado

1. Acompanha pregos concorrentes no mercado

. Avalia tendéncias (moda)

. Prospecta novos clientes/mercados

. Realiza ou utiliza dados de pesquisa (clientes ou mercado)

. Define os concorrentes. Especifique

. Conhece o mercado em que atua

. Utiliza todo o potencial de mercado da empresa

. Sabe quanto representa a venda dos produtos da prépria marca. Especifique

2
3
4
5
6
7
8
9

. Possui cadastro de clientes

10. A equipe de vendas esta estruturada. Especifique.

11. A equipe de vendas passou ou passa por alguma orientagéo ou treinamento especifico voltado para a venda

12. Participa de feiras e rodadas de negécios

13. Estabelece relacionamento com representantes/vendedores: Treinamento, exclusividade, contrato,
avaliagao.

VM2 - Politica Mercadologica

1. Possui politica de pregos e prazos

. Faz promogéo

. Faz propaganda

. Adotas politica de novos langamentos

. Possui relacionamento com clientes

. Possui estrutura de vendas (possui loja prépria — atacado / varejo)

. Adota manutengéo de estoque de produtos acabados

2
3
4
5
6. Paga comissoes
7
8
9

. Produz material promocional

10. Possui seguro de transporte (empresa-cliente) — forma de retirada

11. Adota politica de garantia

12. Executa negociagao

13. Privilegia como principal estratégia mercadoldgica massificagao.

14. Participa de redes de cooperagao.

VM3 - Analise de Desempenho

1. Possui indicadores de margem de contribuigao

Possui indicadores de margem de rentabilidade

Apresenta lucro (indicadores) compativel

Possui estatisticas de vendas

Estabelece vida util

2
3
4
5. Conhece a sazonalidade
6
7

Existe um sistema de confirmagao do estoque — consulta por estoque / comunicacdo de estoque / processo
de manufatura

8. Possui outros indicadores além destes citados. Especifique.
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COMERCIO EXTERIOR

CE1 - Engenharia de Exportacao

1.

Conhece as vantagens de exportar

. Sabe quem pode exportar

. Sabe para onde exportar

. Sabe quando exportar

. Sabe como exportar

. Sabe o que exportar

. Conhece os erros de como nao exportar

. Conhece as barreiras da exportagao

©| 0| N| O] O] | WO| DN

. Sabe para quem exportar

10. Conhece o universo do exportador

11. Conhece as adaptagdes dos produtos para exportacao

CE 2 - Plano de Internacionalizacao da Empresa

1.

Realiza a avaliagao da capacidade exportadora

2.

Conhece a estrutura de um Plano de Internacionalizagéo da empresa

3.

Desenvolve o passo a passo do Plano de Internacionalizagao

CE 3 - Consorcio de Exportacao

1.

Sabe o que é um Consércio de Exportagao

2.

Conhece as vantagens de um Consorcio

3.

Conhece os tipos de Consércio

4.

Sabe as dificuldades para realizar um Consorcio

5.

Conhece as etapas de criagdo de um Consorcio

CE 4 - Processo de Exportacao

1.

Conhece um fluxograma de exportagao

. Prepara a documentagéao de exportagao

. Conhece o Sistema Integrado de Comércio Exterior - SISCOMEX

Realiza a exportagao

2
3
4,
5

. Realiza o cambio

PRODUTO e MANUFATURA

PM1 - Desenvolvimento de Produto

1.

Possui documentagao e codificagido dos produtos

. Possui estrutura de produtos / ficha técnica

. Ha interacao area comercial / produto

. Conhece o tempo médio de desenvolvimento de produto. Especifique.

. Ha desenvolvimento com custo objetivado

. E proprietario do ferramental

. Possui marcas e patentes

O N| O o M| WO DN

. Avalia a escolha da matéria-prima
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PM2 - Gestao da Inovagao

1.

PERCEPGAO DA INOVACAO

1.1. Considera inovagao importante para seu negécio

1.2. Considera a inovagdo como o principal diferencial competitivo no seu ramo de negécio

1.3. Possui estratégia tecnoldgica, se sim qual? Lancga na frente ou segue os concorrentes

1.4. Considera a estratégia tecnoldégica como parte de sua estratégia competitiva

CONHECIMENTO SOBRE INSTRUMENTOS DE APOIO A INOVAGAO

2.1. Conhece entidades de fomento para projetos de inovacao

2.2. Interessa apresentar projeto de inovagao para alguma entidade de fomento

2.3. Conhece a legislagao existente para a inovagéo (Leis da Inovagédo Federal e Estadual e Lei do
Bem)

PRATICA DA INOVAGAO

3.1. Tem competéncia interna para desenvolver produtos inovadores

3.2. A empresa possui area/unidade de Pesquisa e Desenvolvimento

3.3. Ja desenvolveu trabalho com em parceria com Universidade e/ou Instituto de Pesquisa -
Especifique

3.4. A parceria foi positiva e produziu os resultados esperados

3.5. Tem ou ja teve algum pleito de financiamento aprovado por entidade de fomento - Especifique

3.6. Ja utilizou algum incentivo fiscal para inovagao

REDES DE INTERAGAO

4.1. Acompanha as tecnologias do mercado no Brasil

4.2. Acompanha as tecnologias do mercado no exterior

4.3. Acompanha pesquisas académicas no seu ramo de negocio

PM3 - Processo de Manufatura

1. FERRAMENTARIA

1.1. A fabricagdo/manutengao do ferramental é prépria.

1.2. Documenta e codifica o ferramental.

1.3. Existe facilidade de localizagao do ferramental.

2. MANUTENGAO

2.1. A manutencao industrial é propria.

2.2. Existe possibilidade de terceirizagao (elétrica, hidraulica, mecanica, pneumatica)

2.3. Existe ficha de controle dos equipamentos (manutengao preventiva)

2.4. Existe ficha de lubrificagao

2.5. Conhece a maquina que provoca o maior numero de paradas. Especifique.

2.6. Conhece o tempo médio de producéo e paradas. Especifique.

2.7. Conhece os tipos comuns de parada de maquinas. Especifique

3. LOGISTICA — COMPRA

3.1. Ha critério de selegao de fornecedores (cotagao)

3.2. Conhece o tempo entre pedido e recebimento. Especifique.

3.3. Existe critério para o meio de transporte e responsabilidade do pagamento do frete. Especifique.

3.4. Faz conferéncia de recebimento (mercadoria x pedido — mercadoria x nota fiscal)
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3.5.

Possui documentagéao para ordens/solicitagao de compra

3.6.

Analisa o controle do desempenho do fornecedor

3.7.

Planeja o fornecimento de matéria prima.

4. LOGISTICA - ARMAZENAMENTO (almoxarifado)

4.1.

Possui local de armazenamento dos suprimentos

4.2.

Existe um responsavel para descarregamento

4.3.

Possui estoque intermediario (almoxarifado de linha)

4.4.

Possui transporte interno (carrinhos, gruas, etc)

4.5.

Controla o estoque — conhece o estoque

4.6.

Existe comunica¢do com a administragao

4.7.

Possui politica de estoque minimo

4.8.

Faz FIFO (First in — First out)

5. MANUFATURA — OPERACIONAL

5.1.

Ha critério de manufatura (informar nome dos setores). Especifique.

5.2.

Ha critério para o grau de mecanizagao. Especifique.

5.3.

Ha critério para o grau de automatizagao. Especifique.

5.4.

Idade média das maquinas compativel com a exigéncia de mercado. Especifique.

5.5.

Ha critério de tempo médio de troca de ferramentas

5.6.

Ha critério de tempo de troca de ferramenta do gargalo do produto principal

5.7.

As maquinas sao dedicadas ou multiuso

6. MANUFATURA — FUNCIONAL

6.1.

Ha critério para os turnos de operagao. Especifique

6.2.

Utiliza fichas de fabricagdo (quantidade, prazos, ferramentais)

6.3.

Possui controle estatistico de fabricagdo (capacidade nominal, capacidade real, cédigos de parada,
tempos de parada)

6.4.

Lay-out conveniente.

6.5.

Fluxo produtivo é conveniente.

6.6.

Existe planejamento da produgéo

6.7.

Existe flexibilidade de manufatura

6.8.

Conhece o tempo de processamento do principal produto

PM4 - Qualidade e Indicadores

1.

Calcula o indice de rejeicao e retrabalho

. Elabora estatisticas de qualidade (andlise a partir dos dados)

. Tem reclamagcdes / devolugdes de clientes

Possui padronizag@o dos tempos/processos/operagdes/qualidade

. Adota o sistema Toyota de 7 perdas

2
3
4,
5
6

. Outros indicadores além destes citados. Especifique.

PM5 - Gestdo Ambiental

1. Adota a minimizagao de residuos s6lidos, liquidos e gasosos

2. Adota acondicionamento adequado de residuos perigosos e disposicao final adequada




Efetua coleta seletiva

Controla residuos gerados

Substitui produtos e materiais que possam prejudicar trabalhadores e meio ambiente

Possui licenga (IBAMA, alvara da vigilancia sanitéria, liberagdo dos bombeiros, outros...)

Controla e minimiza o custo de energia (elétrica, carvao, 6leo combustivel)

Possui EPC, fornece e exige sua utilizagao pelos funcionarios

©| ©| N| @ g ~| @

Possui condigéo adequada de higiene e limpeza das instalagdes

10. Possui adequada situa¢ao ambiental, envolvendo temperatura, luminosidade e umidade (local de trabalho).

11. Disponibiliza boas condigdes de sanitarios aos clientes

12. Ha boa condigdo das maquinas, equipamentos, ferramentas, ambiente

13. Ha boa aparéncia do ambiente, pessoas, produto e instalagdes

14. Possui politica de seguranga de higiene e seguranga do trabalho (SESMT, CIPA,...)

15. Existe climatizagdo do ambiente (exaustores, ar condicionado, ventiladores)

16. Utiliza registros de acidentes de trabalho anuais.

17. Apresenta medidas preventivas para evitar acidentes de trabalho.

PM6 - Eficiéncia Energética

1. GESTAO

1.1. Possui um programa interno de conservagao de energia (COCICE, CICE)

1.2. Existe um plano para implantagéo de uma CICE

1.3. Redugéo de consumo de energia faz parte da politica da empresa

1.4. Ha trabalho voltado para eficiéncia energética na empresa

1.5. H& funcionarios da empresa que atuam na &rea de energia. Quantos?

2. INSTALACOES

2.1. Condigdes das instalagdes elétricas

2.2. E cultura haver ambientes iluminados em periodos n&o produtivos

2.3. Ha ambientes com iluminagéo natural

2.4. Ha cultura de usar aparelhos de ar condicionado com janelas e/ou portas abertas

3.  EQUIPAMENTOS

3.1. As instalagbes possuem luminarias sujas e/ou calhas envelhecidas

3.2. Ha emendas de cabos elétricos na alimentagdo das maquinas e/ou alimentagéo

3.3. Hafiltros que necessitam de limpeza nos aparelhos de ar condicionado

3.4. Ha tanques e/ou tubulagbes de agua quente sem isolamento térmico

3.5. Existem vazamentos de fluidos nos sistemas produtivos das bombas

3.6. Os motores das maquinas continuam ligados em periodos ociosos

3.7. Ha pontos de desperdicio de agua

3.8. As descargas de vapor (quando aplicavel) obedecem a uma periodicidade pré-definida

3.9. Ha um programa de manutengao preventiva dos sistemas da empresa




ANEXO C - AVALIACAO DA CAPACIDADE DE
INTERNACIONALIZACAO DA EMPRESA

Avaliacao da Capacidade de Internacionalizacao da Empresa

Escolha a(s) alternativa(s) que a seu ver, melhor responde as questdes abaixo. Caso as alternativas
apresentadas ndo caracterizem a sua resposta, utilize o espago disponivel para um melhor
detalhamento. O questionario abaixo visa auxilid-lo a organizar suas idéias e identificar seus pontos
fortes e fracos. Posteriormente, ao tracar sua estratégia se buscara corrigir os pontos fracos e

Questoes reflexivas:

potencializar os pontos fortes.

1- Por que vocé quer exportar?

©)
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(Verificar os reais motivos para a tomada desta decisdo. Pode haver uma ou mais alternativas.)

Momento oportuno;

Crescimento;

Diversificagdo de mercado;

Ganho de competitividade;

Verificar novas oportunidades de negécios;

Acessar tecnologia e know-how;

Reduzir riscos no mercado doméstico;

Extender o ciclo de vida do produto;

Acumular experiéncia e conhecimento sobre o mercado-alvo;
Conhecimento de mercado;

Venda de estoque;

Aumentar a lucratividade;

A concorréncia ja exporta produto similar;

Utilizar a capacidade produtiva de forma mais efetiva;
Solicitagdes de trading companies;

Consulta direta por compradores potenciais;
Indicacbes de seu sindicato ou setor;

Outro:

Justifique sua resposta:

2- Vocé conhece as praticas do comércio exterior? Se sim, fale o que vocé conhece.

@)
@)
®)

(Fale o que vocé conhece de comércio exterior. Quais cursos vocé ja fez, o que vocé ja leu a
respeito, sua vivéncia pratica, etc...)

Ja li a respeito do comércio exterior;
Ja fiz cursos de comércio exterior;
Ja trabalhei ou trabalho com comércio exterior;
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O Nao conhego nada de comércio exterior.

Detalhe sua resposta:

3- Todos os setores da empresa estao conscientes do esforco e sintonia necessarios em um
processo de exportacao ou, esta é uma idéia pertencente somente a direcao da empresa?

(A producao, o financeiro, o RH, em fim todos os demais setores da empresa ja foram informados a
respeito deste projeto? Estdo cientes de sua responsabilidade e da necessidade do seu
envolvimento?)

O Sim, todos estao cientes;

O N&o, nem todos estéo cientes;

O Nao, esta € uma decisdo estratégica e nao foi passada para ninguém

O Nao, esta € uma deciséo que diz respeito somente ao Dept. de Comércio Exterior;
O Outros:

Justifique sua resposta:

4- Ja desenvolveu um processo motivacional de engajamento dos colaboradores voltado ao
projeto de internacionalizacao?

(Os colaboradores ja foram informados da intencao de exportar da empresa? Ja lhes foi exposto os
esforgos necessarios para atingir tal objetivo? Ja Ihes foi apresentado beneficios advindos deste
projeto?)
O Sim.
Qual?

O N&o. Por
que?

5- O que esta sendo feito para qualificar a empresa e seus colaboradores, visando o
processo de internacionalizacéo?

(Que medidas estdo sendo tomadas para melhorar a qualidade ou competitividade do(s)
produto(s), bem como para qualificacdo do pessoal que se envolvera direta ou indiretamente no
processo de internacionalizagéo?

O Investimento em novos equipamentos;

O Investimento em melhoria do processo produtivo;
O Investimento em treinamento;

O Investimento em contratagées;

O Outros:

Detalhe sua resposta:
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6- Ha na empresa pessoal qualificado para atuar na exportacdao? Qual a qualificacao desta
(s) pessoa (s)?

(A pessoa que assumira a responsabilidade pela exportagdo possui conhecimento sobre este
tema? Fala outro idioma? Ja tem experiéncia na area?)

O Sim. Qual a qualificacao dela(s)?
O Nao. Por que nao contratou uma pessoa qualificada?

Detalhe sua resposta:

7- Esta ciente do aumento das variaveis incontrolaveis? A seu ver quais sao elas?

(Para quem atua no comércio exterior hA um aumento significativo das variaveis incontrolaveis do
processo se, comparado ao mercado interno. Vocé as conhece?)

O N&o, ndo as conheco.
O Jéouvifalar, mas ndo sei que variaveis sdo estas.
O Sim, as conheco. Sao elas:

8- O produto é exportavel? Ou seja, possui caracteristicas universais ou atende somente as
demandas do mercado interno?

(O(s) produto(s) que vocé planeja exportar é (sdo) aceito(s) nos mercados alvo ou somente no seu
pais? Analise sua resposta com os olhos do consumidor.

O Sim, o produto é exportavel e possui caracteristicas universais.
O Sim, o produto é exportavel, mas ndo possui caracteristicas universais.
O Nao, o produto ndo é exportavel.

Justifique sua resposta:

9- Qual o (s) diferencial (is) competitivo (s) do (s) seu (s) produto (s)? Detalhe este(s)
diferencial(is).

(Todo produto para ser competitivo no mercado externo deve ter uma algo mais... Qual(is) seria(m)
o(s) diferencial(is) do(s) seu(s) produto(s)?)

O Alta qualidade;

Preco baixo;

Maior produtividade;

Prazo reduzido de entrega;
Maior durabilidade;

Pouca concorréncia;
Assisténcia técnica;
Outros:

OO0 0O0OO0O0O0
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Detalhe um pouco mais sua resposta:

10- Ja foram verificadas as eventuais exigéncias para a exportacao, tanto pelo lado da
_Ie’gislagéo brasileira, como no pais de destino para o seu produto?

(E necessario algum tipo de certificado, atestado, algum outro documento especial ou registro para

vender seu produto no mercado interno ou no mercado alvo?)

O Jéa foram verificadas as exigéncias brasileiras;
O Jaforam verificadas as exigéncias do mercado alvo, mas nao as brasileiras,

O Jaforam verificadas as exigéncias brasileiras e do mercado alvo.

Detalhe um pouco mais sua resposta:

11- Qual a sua capacidade produtiva instalada?
(Quanto sua empresa tem condigdes de produzir operando em sua capacidade maxima?)

12- Qual a capacidade produtiva ociosa?
(Da sua capacidade produtiva, quanto ndo esta sendo usado ou por falta de comprador, ou por
falta de oportunidades, ou por qualquer outro motivo?)

13- A capacidade produtiva da empresa atende a demanda o mercado interno e, uma
possivel demanda externa?

(Surgindo uma oportunidade de atuar no mercado externo, sua empresa possui capacidade de
atender a esta nova demanda, sem prejudicar os clientes e mercados ja abertos?)

O Sim, a empresa tem condi¢gbes de atender plenamente ambos os mercados;
O Nao, a empresa consegue atuar em apenas um dos mercados

Detalhe um pouco mais sua resposta:

14- Possui condicoes de ampliar sua capacidade produtiva se necessario? Em quanto?
(Qual a disponibilidade de capital para investimento em capacidade produtiva?)

O Sim possui condi¢gdes de ampliar em Y%.
O Na&o possui condigdes de ampliar a producéo.
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Se desejar, detalhe um pouco mais sua resposta:

15- Os fornecedores estao devidamente qualificados para introduzir mudancas em seus
controles de qualidade, para que sua empresa possa atender exigéncias do mercado
internacional?

16- A empresa esta disposta a fazer modificacoes nos produtos para atender possiveis
exigéncias do mercado internacional? Qual a amplitude de modificacéo é aceita?

(Por vezes, o mercado externo exige que adaptacdes sejam feitas no(s) produto(s) a ser(em)
exportado(s). Informe se sua empresa esta disposta a atender estas exigéncias do mercado e de
que forma).

O Sim, estamos dispostos a atender de forma irrestrita as exigéncias do mercado;
O Sim, estamos dispostos a atender, porém, de forma restrita estas exigéncias;
O Na&o temos como modificar nosso(s) produto(s).

Detalhe a seguir as modificacGes possiveis de serem realizadas em seu produto:

17- Como estdo os controles de qualidade da empresa? Fale sobre os controles existentes.

(Sua empresa possui controles formais de qualidade? Faz parte de algum programa de qualidade?
Descreva como séo estes controles e em que etapas do processo produtivo eles atuam.)

O Na&o, minha empresa néo possui controles formais de qualidade;
O Sim, minha empresa possui controles formais de qualidade;

O Sim, minha empresa possui controles formais de qualidade e participa de programas de
qualidade e de melhorias de processo (ex: ISO, PGQP, etc.)

Caso sua empresa possua algum controle de qualidade, descreva abaixo.

18- Possuo claramente definida a minha estrutura de custos?

(Consigo identificar os meus custos fixos e variaveis, conheco fluxo de caixa, etc...)
O Sim, possuo minha estrutura de custos bem definida;
O Possuo uma estrutura de custos parcialmente definida;
O Nao possuo estrutura de custos.

Detalhe um pouco mais sua resposta:
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19- Ja foi decidido o quanto sera investido no Projeto Exportacédo?

(Como todo projeto, este também deve ter um centro de custos separado e um orgamento alocado.
Esta agao é fundamental para o sucesso de sua empreitada.)

O Sim, Ja tenho decidido o quanto irei investir. Quanto?
O Ainda n&o pensei no quanto irei investir.
O Nao pretendo investir nada além do que ja invisto.

Detalhe um pouco mais sua resposta:

20- A empresa ja possui o minimo de informac¢oes necessarias para tracar um plano de acéao
para a internacionalizacao?

(Vocé ja realizou todas as pesquisas necessarias? Vocé ja participou de cursos, seminarios,
palestras relacionados ao tema? Ja buscou alguém ou alguma instituicdo para lhe ajudar?)

O Sim, ja possuo todas as informagdes necessérias para exportar;
O Nao estou certo se possuo todas as informagdes necessarias;
O Nao possuo ainda todas as informagbes necessarias.

Detalhe um pouco mais sua resposta:

21- Ja se buscaram informacoes sobre os eventuais mercados a serem trabalhados? Se sim,
quais os critérios usados para tais pesquisas?

(Vocé ja buscou informagdes sobre quem tem interesse em comprar o seu(s) produto(s)? Ja pesquisou
sobre as exigéncias destes mercados? Quais critérios vocé adotou para optar por estes mercados?)

O Sim, ja pesquisei os potenciais mercados e clientes;
O Para quais paises deseja exportar?

O Quais produtos deseja exportar?

O Nao, ainda néo realizei esta pesquisa;

Caso tenha realizado uma pesquisa, descreva a seguir os critérios usados na pesquisa e os
motivos que o levaram a eventualmente escolher um mercado.

22- Seus critérios de qualidade atendem as demandas do mercado alvo?

(Ja buscou informar-se sobre os critérios de qualidade adotados no seu mercado alvo? Vocé tem
condi¢cdes de atender a estas exigéncias?)

O Sim, meus critérios de qualidade atendem plenamente as exigéncias do mercado;
O Meus critérios de qualidade atendem parcialmente as demandas do mercado;
O Nao, nao tenho como atender as exigéncias de qualidade do mercado.
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Detalhe um pouco mais sua resposta:

23- Qual a sua visao a respeito de eventuais aliancas e parcerias? Em sua opinidao qual o
significado disto?

(O que vocé pensa a respeito de formar parcerias para atuar no mercado externo? Vocé conhece
os tipos de parcerias que podem ser formadas com este objetivo?)

O Concordo plenamente com parcerias visando o mercado externo;

O Concordo parcialmente com parcerias visando o mercado externo;
O Na&o concordo com parcerias, prefiro realizar sozinho este projeto.

Detalhe um pouco mais, sua posicdao a favor ou contra eventuais aliancas e parcerias
objetivando o mercado externo.

24- Ja foi feito o levantamento de possiveis problemas juridicos, fiscais e tributarios que
poderao ser enfrentados?

(Vocé ja consultou seu setor juridico/tributario para ver eventuais complicagdes que podem surgir
no futuro, ou como lidar com a questao do crédito tributario decorrente das exportacdes?)

O Sim, ja realizei consultas a respeito deste tema;
O Na&o ainda nao realizei consultas a respeito deste tema.

Comentarios:

25- Vocé conhece os sistemas de comercializacao existentes no mercado externo?

(O mercado externo apresenta varios sistemas de comercializagdo. Como exemplo podemos citar:
exportacdo direta, exportacdo indireta, franquia, etc... Vocé esta a par destas formas de
comercializagdo?)

O Sim, conhego os sistemas;

O Conheco parcialmente;

O N&o conhego os sistemas;

O Jéarealizo exportagao de forma direta;
O Jérealizo de forma indireta.

Detalhe um pouco mais sua resposta:

26- Qual é o nivel de internacionalizacdo de minha empresa?

(Identificar abaixo quais etapas possuo ou realizo em minhas vendas externas)
O Possuo cadastro no NOVOEX;
O Preparo toda a documentacao para exportacéo;
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Possuo um departamento de exportacéo;

Possuo site em outros idiomas;

Possuo catalogo em outros idiomas;

Possuo Lista de Precos para exportacao;

Tenho representantes/agentes/distribuidores no exterior;
Possuo filial no exterior;

Realizo exportacdo com marca de terceiros;

Realizo exportacao com marca propria.

Outro. especifique:




