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Levantar as percepcoes dos ISR Wil BN b o,
empresarios sobre as dificuldades gt

em fazer a primeira exportacao e

continuar exportando.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Avaliar fatores criticos de sucesso na

exportacao por parte dos pequenos
negocios.
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METODOLOGIA

Pesquisa qualitativa por intermeédio de
grupos de discussao e entrevistas em
profundidade.

PUBLICO DA PESQUISA

Empresas exportadoras (ME e EPP).

GRUPOS

Foram realizados 7 grupos de discussao e
24 entrevistas em profundidade entre os
dias 11 e 17 de junho de 2019. Os audios
das pesquisas foram gravados para
posterior analise dos resultados, sendo
garantido o anonimato de

todos os participantes.




CIONADAS EMPRESAS EXPORTADORAS DO PORTE ME E EPP ENTREVISTAS EM PROFUNDID

ORES DE INDUSTRIA, AGRONEGOCIO, COMERCIO E SERVICO. ESPIRITO SANTO -05
BAHIA - 03

SAO PAULO - 10
PARA - 05

GRUPOS DE DISCUSSAD

De 8 até 11 participantes

SAO PAULO - 01

RIO DE JANEIRO - 02
CURITIBA - 02

BELO HORIZONTE - 02

8 50 / INDUSTRIA, AGRO
O comercio, SERVIGOS
1 50/ ASSESSORIA ADUANEIRA
O 1RapiNG

16 PARTICIPANTES EM GRUPOS
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"0 PAiS NAO LEVA 0

PEQUENO EXPORTADOR A SERIO.

E COMO SE TUDO FOSSE
UMA BRINCADEIRA.

NGS SOMOS UNS BONEQUINHOS.
BRINCANDO DE VENDER
PARA 0 EXTERIOR"



0S EXPORTADORES




CULTURR EMPRESARIAL

0S EMPRESARIOS BRASILEIROS DE MEDIO E PEQUENO PORTE NAO POSSUEM UMA CULTURA DE
EXPORTACAO. AS ACOES DE COMERCIO EXTERIOR QUASE SEMPRE ACONTECEM DE FORMA
PASSIVA, PARA ATENDER UMA DEMANDA ESPECIFICA SURGIDA AO ACASO. COMO DIZEM, E A
CULTURA DE SER COMPRADO E NAO A CULTURA DE VENDER.

A EXPORTACAO E VISTA COMO UM COMPLEMENTO PARA AS ATIVIDADES, COMO UMA
OPORTUNIDADE DE MERCADO. TODAVIA, NAO EXISTE INTELIGENCIA COMERCIAL COMO
SUPORTE PARA TAIS ACOES.

A CULTURA EMPRESARIAL, COM FOCO NO MERCADO INTERNO, FOI EXPLICADA PELO
CONTEXTO DO BRASIL, SEM TRADICOES HISTORICAS DE COMERCIO EXTERIOR E ISOLADO
GEOGRAFICAMENTE DOS POTENCIAIS MERCADOS CONSUMIDORES.

"SOMOS UMA ILHA COM UMA LINGUA QUE SO EXISTE AQUI E EM PORTUGAL”, DIZEM.

ESTA PASSIVIDADE E MANTIDA A PARTIR DO POUCO INCENTIVO DO GOVERNO BRASILEIRO
A0S PEQUENOS EMPRESARIOS.
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A CULTURA DO EMPRESARIO BRASILEIRO POSSUI DOIS
ASPECTOS QUE NAO SE MOSTRAM IDEAIS PARA 0 MERCADO
EXPORTADOR:

(A) CAPACITAGAO
DE FORMA GERAL, 0 POUCO INVESTIMENTO EM CAPACITACAO EM TODOS
0S NIVEIS EMPRESARIAIS RESULTA EM DIFICULDADES PARA 0 COMERCIO
EXTERIOR.

AS BARREIRAS QUE 0 BRASIL IMPOEM A0S EMPRESARIOS, POR MUITAS VEZES,
FORAM CITADAS COMO UMA FORMA DE PREPARAR O EXPORTADOR, SENDO UMA
TRIAGEM NATURAL PARA AQUELES QUE NAO SE MOSTRAM APTOS A0 COMERCIO
EXTERIOR.

ENTREGA

ALGUNS PARTICIPANTES CONCORDAM QUE O EMPRESARIO BRASILEIRO TEM EM SUA
CULTURA 0 POUCO COMPROMETIMENTO COM PRAZOS E BOAS RELACOES DE TRABALHO.

EM SUMA, ACREDITAM QUE O EMPRESARIO BRASILEIRO NAO ESTA PREPARADO PARA A
EXIGENCIA DO MERCADO INTERNACIONAL.
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CAPR

CITACAC

SE AUTO AVALIAM COMO BEM CAPACITADOS NA AREA DE

EXPORTACAD, AIN
CAPACITACAD, PO

DA ASSIM, SENTEM FALTA DE OPCOES DE
Q.

FREQUENTE MUDANCA DE PROCEDIMENTOS E LEGISLACAD.

NECESSIDADE DE ATUALIZACAO DE CONHECIMENTO.

MUITOS DETALHES ESPECIFICOS DE CADA AREA.

INEXISTENCIA DE OPCOES DE CAPACITACAO PARA QUEM ENTRA NO MERCADO.

ORGAOS COMO A R

ECEITA NAO ORIENTAM CORRETAMENTE.

SENTEM-SE DESATUALIZADOS.

SENTIMENTO DE DESVALORIZACAO POR PARTE DOS ORGAOS PUBLICOS.

COMO AVALIA O SEU CONHECIMENTO? (0-10)

NOTA 7-10

NOTA MEDIA 7.22
NOTA 5-6

NOTA 1-4



0S CURSOS E CAPACITACOES REALIZADAS:
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A MAIOR PARTE NAO REALIZOU CURSO DE CAPACITACALO.
QUANDO REALIZADAS, EM GERAL, ERAM CAPACITACOES DE POUCA

PROFUNDIDADE (PALESTRAS E SEMINARIOS) EM INSTITUICOES COMO APEX,

SERASA, BACEN, FEDERACAO DO COMERCIO.

AS CAPACITACOES MAIS CITADAS FORAM APEX, SEBRAE E
ADUANEIRAS.

0 CURSO ADUANEIRAS FOI LEVEMENTE MELHOR AVALIADO.

0S DEMAIS CURSOS CITADOS FORAM CONSIDERADOS DE
BAIXA QUALIDADE.

A CAPACITACAO E ORIENTACAO DO SEBRAE SAO SUPERFICIAIS.

DESPACHANTES E EMPRESAS DE MAIOR PORTE TEM
ESPECIALIZAGCOES EM COMERCIO EXTERIOR.

POR QUE NUNCA REALIZOU UM CURSO?

> DESCONHECEM BONS CURSOS NA AREA.

> NAO PLANEJAVAM EXPORTAR. DEMANDA SURPRESA.

PEQUENAS EMPRESAS TIVEREM SUA APRENDIZAGEM NA
PRATICA, A PARTIR DE ERROS E ACERTOS, COMO DIZEM.

QUE TIPO DE CAPACITACAQ DESEJAM?

vV V¥V V V¥V YV

0S CURSOS NAO ENSINAM COMO DIMINUIR 0S PROCESSOS
BUROCRATICOS DO DIA A DIA. DESEJAM FOCO NA BUROCRACIA E TRIBUTOS.

0S ATUAIS CURSOS DISPONIVEIS POSSUEM POUCA PRATICA E MUITA TEORIA.
DESEJAM CAPACITACOES MAIS DINAMICAS E INTERATIVAS.

DESEJAM CURSOS COM MODULOS ESPECIFICOS PARA DIFERENTES RAMOS. COM
ORIENTACOES DIFERENTES PARA CADA ORGAO FISCALIZADOR (ANVISA, RECEITA, ETC).

EMPRETEC PARA O EXPORTADOR.

CRIACAO DE CURSOS ESPECIFICOS PARA 0 PEQUENO EMPRESARIO, COM PASSO A
PASSO (DIFERENTE DE MBA E POS-GRADUACAO).
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EXPECTATIVAS

COM MERCADO EXTERIOR

0 COMERCIO EXTERIOR, PARA 0S PEQUENOS EMPRESARIOS, NAO E UMA
ATIVIDADE DE NIVEL ESTRATEGICO. A EXPORTACAO QUASE SEMPRE
OCORRE EM FUNCAO DE UMA DEMANDA NAO PREVISTA, COM FOCO EM
RESULTADOS A CURTO PRAZO.

EXPECTATIVAS DE ACORDO COM PORTE DA EMPRESA

e Exportacao como pilar (visao da empresa)
e Exportacdao com foco no longo prazo
* Metas definidas

S

ESTRATEGICO
(GRANDES EMPRESA

POR ESTE MOTIVO, NAO EXISTE UM ESTUDO PREVIO QUE SUBSIDIE METAS
PARA 0 EXPORTADOR. AS EXPECTATIVAS SAO CRIADAS DE ACORDO COM O
POUCO CONHECIMENTO DE MERCADO E O IMAGINARIO COMUM. CSTRATECICO * Exportagéo como negocios ou departamentos

 Exportacdao com foco no médio prazo

(MEDIAS EMPRESAS) . Metas definidas

'ERA UM MSTERID. ESCUTAVA FALAR SOBRE 0 _ _ |
POTENCIAL DO COMERCIO EXTERIOR. MAS NUNCA OPERACIONAL | rocame st e cperecions
SOUBE COMO CHEGAR NELE. GEENEGRN * Semdefinigio de metas




XPECTATIVAS B

COM MERCADO EXTERIOR

"NAO QUERO FICAR NESSA
BRIGA DE FOICE AQU

AS EXPECTATIVAS DO PEQUENO EMPRESARIO ANTES DE EXPORTAR ERAM:

> MAIS RENT ABILIDADE NO MERCADO EXTERNO. DENTRO DO BRASIL.
LA FORA, VENDO MEU CAFE
> DESCONHECIAM AS ISENCOES DE ALGUNS IMPOSTOS. POR 725 REAIS, AQUI NO

BRASIL, NO MAXIMO, POR 7.
A SE PAGA MAIS, DE UMA
FORMA MUITO MELHOR.

AS EXPECTATIVAS SEMPRE
SAQ ATENDIDAS.

> PROCESSOS BUROCRATICOS AO LONGO DAS ATIVIDADES.

EXPECTATIVAS INCERTAS QUANTO A CONTINUIDADE DAS EXPORTACGOES E VENDAS A LONGO PRAZO,
DEVIDO A:

K L > INCERTEZA DE NOVAS DEMANDAS.
/

> OSCILACAO CAMBIAL.
v



15

EXPECTATIVAS

A REALIDADE CONDIZ COM AS EXPECTATIVAS INICIAIS?

ANTES DE EXPORTAR DEPOIS DE EXPORTAR

> MAIS RENTABILIDADE NO MERCADO EXTERNO.
0 MAIS RENTABILIDADE NO MERCADO EXTERNO.

> DESCONHECIAM AS ISENCOES DE ALGUNS IMPOSTOS.

0 NOVO PORTAL FACILITA AQUISICAO DO RADAR.

> PROCESSOS BUROCRATICOS AO LONGO DAS ATIVIDADES. > Q DESCORRIRAM 0 "CUSTO BRASIL” (BUROCRACIA).

Q BUROCRACIA DOS ORGAOS.

Q INFORMAM QUE 0 BRASIL NAO POSSUI POLITICAS DE

EXPECTATIVAS INCERTAS QUANTO A EXPORTACAO PARA 0 PEQUENO EMPRESARIO.

CONTINUIDADE DAS EXPORTACOES E VENDAS A
LONGO PRAZO. Q CONTINUAM PASSIVOS EM VENDAS.

Q CONTINUAM REFENS DA OSCILAGCAO CAMBIAL.



UUANDO A GENTE VENDE PRA FORA PELA PRIMEIRA VEZ,
EXISTE 0 IMAGINARIO QUE ESTAMOS EM OUTRO NIVEL.
- UMA GRANDE EXPECTATIVA, UMA ONDA DE OTIMISMO.

AS EXPECTATIVAS COMECAM A CAR QUANDO A GENTE VE
UUE ESTAMUS SUZINHOS NESSA.



MOTIVACOES

>
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BOA MARGEM DE LUCRO NAS NEGOCIACOES.

DEMANDAS (VENDAS) ACONTECEM DE FORMA PASSIVA.
"DIFICIL NEGAR UMA VENDA”, AFIRMAM.

A TAXACAO DE IMPOSTOS E MENOS ONEROSA QUE NO MERCADO INTERNO.
(ALGUNS SEGMENTOS TEM ISENCAO DE IMPOSTOS).

A ACEITACAO DOS PRODUTOS NO MERCADO EXTERNO E, MUITAS VEZES,
MELHOR, PRINCIPALMENTE EM EPOCAS DE CRISE ECONOMICA.

EXISTE UMA SATISFACAO PESSOAL POR TRANSPOR BARREIRAS E ATUAR FORA
DO PAIS. 0S DESAFIOS SAO MOTIVADORES.

OPORTUNIDADES FUTURAS PARA EXPANSAO DE NEGOCIOS (MESMO QUE
ATUALMENTE NAO ATUEM DE FORMA AGRESSIVA).

VOCE GANHA DINHEIRO. CLARO
MAS NAO DA PRA NEGAR QUE DA UM
ORGULHO SABER QUE SEU PRODUTO

ESTA LA FORA.
99




PROSPECGAC

E V E N D n s NAO EXISTEM ACOES PARA ABERTURA DE NOVOS MERCADOS.

"EVENTOS SAO CAROS, MAS i )

TEM RETORND. COMO VA DE FORMA GERAL, 0S EXPORTADORES NAO PROSPECTAM PARA 0 MERCAD~0 EXTERNO. AS VENDAS SAO REALIZADAS
:VAR L DQEUDLTU o1RA A PARTIR DE INDICACOES OU MUITAS VEZES DE FORMA PASSIVA.

COLOCAR NO STANDY COM ACOES DE PROSPECCAO TERIAM MELHORES RESULTADOS, TODAVIA, 0S VALORES ENVOLVIDOS

- UM INVESTIMENTO SAO ALTOS. A PARTICIPACAO EM FEIRAS E EVENTOS FOI CITADA COMO A ACAO MAIS IMPORTANTE, E, AO MESMO TEMPO,

ALTO 0 DOLAR E CARD MAIS DISPENDIOSA, SENDO 0S CUSTOS INACESSIVEIS PARA A MAIORIA. SOMENTE AS EMPRESAS MAIORES INVESTEM NESTA

NAQ EXISTE INCENTIVO MODALIDADE. PARA ALGUNS, A PROSPECCAO PELA INTERNET AINDA SE MOSTRA A MAIS VIAVEL E RENTAVEL.

PARA ABERTURA DE

MERCADO.

66 0 COMERCIO EXTERIOR AINDA VIVE DO Q.| (QUEM INDICA).
EXISTE A DIFICULDADE DE BUSCAR NOVOS MERCADOS.
COMO FAZER SE NAO TEM DINHEIRO PARA INVESTIR?




PRUSPEccﬁO CONHECIMENTO SOBRE A CADEIA DE DISTRIBUICAC

E v E N D n s 0 CONHECIMENTO SOBRE ONDE 0S PRODUTOS SAO COMERCIALIZADOS DEPENDE DA QUANTIDADE DE
INTERMEDIARIOS ATE O CLIENTE USUARIO.

‘0 CANAL INTERMEDIARIO NAO [ o oucLENTe A Aggﬁg:E Ag\zﬁ;\os
ABRE A CARTEIRA DE VENDAS B2C
CLIENTES. VOCE ABRIRIA SUA | (BUSINESS TO CONSUMER) MICRO EMPRESA CONHECEM 0S NAO FAZEM AGOES DE NAO FAZEM AGOES
:AQTE'RA DE CLlENT_S T PEQUENO PORTE CLIENTES FINAIS DIVULGACAO POS VENDA
PARA O SEU FORNECEDOR? (DIRECT TO CONSUMER)

VENDAS FAZEM POUCAS

NAO REALIZAM.

PEQUENO PORTE NAO SABE ACOES DE VENDA
B2B2C SOMENTE ONLINE
(ALTO CUSTO) ( )
VENDAS POUCAS VEZES
EM ALGUNS CASOS FEIRAS E EVENTOS
B2B2C EPP (SOMENTE ONLINE)
VENDAS B2B EPP N/A FEIRAS E EVENTOS CONSTANTE

(SUPRIMENTOS)



REPUTACAO E IMAGEM

A IMAGEM DO EXPORTADOR PERANTE A ALFANDEGA
DE OUTROS PAISES

0S PARTICIPANTES SE QUEIXAM DA FORMA COMO SAOQ VISTOS

PELO MERCADO EXTERIOR (ALFANDEGA).

PERCEBEM MAIOR RIGIDEZ NA FISCALIZACAO COM SEUS PRODUTOS
DEVIDO A BAIXA REPUTACAO DO EXPORTADOR BRASILEIRO. NA EUROPA,
ESPECIALMENTE, DESCONFIAM DO TRATAMENTO SANITARIO DO BRASIL.

'0 PRODUTO EM SI NAQ E MAL VISTO PELQS

CONSUMIDORES. A DESCONFIANCA VEM DAS EMPRESAS

COMPRADORAS E DAS ALFANDEGAS DE ALGUNS PAISES "0 CLIENTE NAO ENTENDE NOSSA DIFICULDADE
QUE NOS RECEBEM LOGISTICA. ELE NAQ VIVE 0S PROBLEMAS COM
RECEITA FEDERAL NO PAIS DELE
COMO VOCE JUSTIFICA ESSE ATRASO?
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AS INSTITUICOES DE FISCALIZAGAC

DE FORMA UNANIME, 0S RESPONDENTES ENTENDEM QUE 0S ORGAOS
FISCALIZADORES SAO UM GRANDE ENTRAVE NAS ATIVIDADES DE EXPORTACAO.

EXISTE UMA RELACAO DESRESPEITOSA POR PARTE DOS AGENTES DOS ORGAOS
FISCALIZADORES, SENDO NECESSARIO 'PROVAR™ A CADA NEGOCIACAO QUE SAO
EMPRESARIOS CORRETOS E HONESTOS.

ACREDITAM QUE SOMENTE COM 0 RESPEITO E A CREDIBILIDADE NO PROPRIO PAIS SE
SENTIRAO RESPALDADOS E INCENTIVADOS PELO GOVERNO PARA A ABERTURA DE
NOVOS MERCADOS E CRESCIMENTO DO BRASIL.

POR OUTRO LADO, DE FORMA PARADOXAL, SENTEM-SE “CARREGANDO 0 BRASIL NAS
COSTAS”, SEM NENHUM RECONHECIMENTO OU VALORIZACAO POR PARTE DO
GOVERNO.

PRINCIPAIS QUEIXAS:

)) EXCESSO DE BUROCRACIA.

)) FALTA DE PADRONIZACAO NOS PROCESSOS.
)) AGENTES E FUNCIONARIOS MAL PREPARADOS.
)) MARASMO E RANCO DO SETOR PUBLICO.

NAO CONHECEM A REALIDADE DO DIA A DIA DA
)) EXPORTACALO.

)) DESCASO COM 0S EMPRESARIOS EXPORTADORES.

INSENSIVEIS AOS CUSTOS DE LOGISTICAS
)) OCASIONADOS PELO EXCESSO DE BUROCRACIA.




AS INSTITUICOES DE FISCALIZAGAC

A RECEITA FEDERAL

CONSIDERADA A GRANDE VILA DENTRE TODOS 0S ORGAOS ENVOLVIDOS NO PROCESSO DE
EXPORTACAO. NESTE SENTIDO, 0 PRINCIPAL SENTIMENTO DOS RESPONDENTES E 0 DE TOTAL
DESCASO POR PARTE DOS AGENTES.

'ESTAO ALI COM 0 OBJETIVO DE
BARRAR 0 NEGOCID E NAD DE

EXISTE UMA BUROCRACIA DEMASIADA COM 0S AGENTES DA RECEITA. UTILIZAM-SE DA VIABILIZAR A TRANSA AU
LEGISLACAQ DE FORMA LITERAL, IPSIS LITTERIS, E MUITOS AGENTES SAO MAL CAPACITADOS. C

TORNA-SE UMA BUROCRACIA DE ALTO CUSTO PROMOVIDA PELOS ORGAOS FISCALIZADORES, ‘A RECEITA ESTA LA PRA
POIS, COM 0S PRODUTOS PRESOS NA ALFANDEGA, AUMENTA-SE 0 CUSTO DE LOGISTICA E CONTRARIAR NAQ PRA FISCA I7AR”
DIMINUI-SE A REPUTACAO COM 0S CLIENTES DE OUTROS PAISES. ' |

EM RESUMO, A RECEITA FEDERAL E INIMIGA DA EXPORTACAO, AFIRMAM 0S PARTICIPANTES.
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APEX E SEBRAE

DE FORMA GERAL, 0S ENTREVISTADOS CONHECEM POUCO OUTRAS ENTIDADES QUE AUXILIAM E INCENTIVAM A EXPORTACAO.
AS DUAS INSTITUICOES MAIS CITADAS FORAM, RESPECTIVAMENTE:

© ~rex
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»
»
»
»
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»

AVALIACAO DIVIDIDA ENTRE PARTICIPANTES:
(OTIMA, BOA E REGULAR);

FEIRAS MUITO BEM ORGANIZADAS;

ALTOS CUSTOS;

POUCOS PROGRAMAS GRATUITOS;

ALGUNS NAO OBTIVERAM RETORNO DA APEX;
ALCANCE LIMITADO;

POUCO DEMOCRATICA (PRIORIZA COMMODITIES).

"APEX E CITADA PELO GOVERND COMD UMA
INSTITUICAO DE APOIO, MAS ELES NAO FAZEM
NADA. TUDOD LA TEM QUE PAGAR"

AS INSTITUICOES DE APOIO

© sEBRAE

» EXCELENCIA NO ATENDIMENTO:;
» CONTEUDO POR VEZES SUPERFICIAL:
»  ALCANCE LIMITADO.

APESAR DOS INCENTIVOS DA PRIMEIRA
E DAS CAPACITACOES DA SEGUNDA,
RECONHECEM QUE AS ENTIDADES
FALHAM NA ABERTURA DE NOVOS
MERCADOS E NA OTIMIZACAO DA
COMPETITIVIDADE DOS EXPORTADORES
BRASILEIROS.




AS INSTITUICOES DE APOIO

0S BANCOS E 0 CREDITO

ALGUNS PARTICIPANTES PROCURARAM AUXILIO EM INSTITUICOES FINANCEIRAS, MAS NAO
OBTIVERAM RESULTADOS SATISFATORIOS.

ENTENDEM QUE NAO EXISTEM LINHAS DE CREDITO ESPECIAIS DISPONIVEIS PARA 0S EMPRESARIOS
QUE DESEJAM EXPORTAR, EXCETO PARA 0S EMPRESARIOS DE PRODUTOS ENTENDIDOS COMO
ESTRATEGICOS PARA A BALANCA COMERCIAL (COMO COMMODITIES, CARNES E MINERIOS).

CONSIDERAM 0 BNDES COMO A INSTITUICAO FINANCEIRA QUE MENOS PROMOVE 0 FINANCIAMENTO
PARA O EXPORTADOR.

ENTENDEM QUE AS ENTIDADES FINANCEIRAS
FALHAM NA FACILITACAO DE CREDITO PARA 0
EXPORTADOR.

26

FINANCIAMENTO PUBLI
PARA O PEUUE

LU
J

EXPORTAR? NAQ EXIST

=

0 BNDES E SO PRA
GIGANTES. E PRA QUEM
TA NO COMMODITIES

- MAIS FACIL CONSEGUIR
FINANCIAMENTO COM
SANTANDER DO QUE COM

BANCOS PUBLICOS PARA

EXPORTACA

0
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AS INSTITUICOES DE APOIO

PROGRAMAS DE INCENTIVO A EXPORTAGAO

0S PARTICIPANTES, EM SUA MAIORIA, NAO CONHECEM PROGRAMAS DE INCENTIVO. O PEIEX E PROEX FORAM CITADOS DE FORMA
SUPERFICIAL. DE ACORDO COM 0S PESQUISADOS, 0 BRASIL CARECE DE POLITICAS VOLTADAS PARA 0 DESENVOLVIMENTO DO MERCADO

EXTERNO. DESEJAM:

FERRAMENTAS E AUXILIO PARA ABERTURA DE NOVOS MERCADOS,
COMO PROMOCAO DE FEIRAS E EVENTOS INTERNACIONAIS.

LINHAS DE CREDITO E PROTECAO ESPECIFICA PARA
0 EXPORTADOR.

INTELIGENCIA DE MERCADO COM INFORMAGOES SOBRE DEMANDA,
VOLUME DE VENDAS, HISTORICO DOS PAISES, COMPRADORES, ETC.

DESBUROCRATIZACAO E MELHORIA DO
ATENDIMENTO DA RECEITA FEDERAL.

/o
“ E
/o

INVESTIR NA VISIBILIDADE DOS PRODUTOS BRASILEIROS.

DESCENTRALIZACAO DOS INCENTIVOS (COMMODITIES).

DESCENTRALIZACAO DOS INCENTIVOS
(GRANDES EMPRESAS).

SUBSIDIOS PARA PARTICPACAO EM FEIRAS E
EVENTOS DE PROSPECCAO.




A EXPORTACAO




A PRIMEIRA EXPORTACAO
PONTAPE INICIAL
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0S EMPRESARIOS EXPORTADORES ERAM NA
MAIORIA DAS VEZES:

A) POTENCIAIS EMPREENDEDORES ORIUNDOS DE
EMPRESAS DE MEDIO OU GRANDE PORTE COM
ATIVIDADES EM COMEX;

B) FUNCIONARIOS DE EMPRESAS ADUANEIRAS.

EM OUTROS CASOS, O INTERESSE SURGIU A PARTIR
DAS ATIVIDADES DE IMPORTACAO, TAMBEM PARA
ATENDER DEMANDAS DE MERCADQO.

A MAIOR PARTE INICIOU AS ATIVIDADES PARA
ATENDER UMA DEMANDA ESPECIFICA, ATRAIDOS
PELA MAIOR RENTABILIDADE E COMPLEMENTO DE
FATURAMENTO.

"NAQ ESPERE! O RH Me CHAMAR. ANTECIPE! E ABRI UMA

EMPRESA. JA TINHA CONHECIMENTO

o DE COMERCIO EXTERIOR

"NA U
NAQ FOI PLANEJADO. FOI AU ACASU,
APARECEU A PARTIR DA VISITA EM FERAS

ALGUNS JA POSSUIAM CONHECIMENTO
PREVIO EM VIRTUDE DE EMPREGOS
ANTERIORES. A PRIMEIRA EXPERIENCIA
NAO OCORREU ENQUANTO
EMPREENDEDOR.

CONTUDO, ALGUNS INICIARAM SEM
NENHUMA CAPACITACAO NA AREA,
POIS AS ATIVIDADES ERAM SINTESE DE
UMA DEMANDA IMPREVISTA.
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PRIMEIRA EXPORTACAO

AVALIACAO DA PRIMEIRA EXPORTACAO

MUITOS SOLICITARAM 0S SERVICOS DE DESPACHANTES PELA FALTA DE EXPERTISE E CONSEQUENTE
DIFICULDADE, ESPECIALMENTE NO CADASTRO DO RADAR.

NAO ENTENDERAM A GAMA DE IMPOSTOS QUE FORAM ATRIBUIDOS E PERCEBERAM A GRANDE
BUROCRACIA EM TODAS AS NEGOCIACOES.

AVALIAM A EXPERIENCIA COMO MUITO COMPLICADA, CERCADA DE RECEIOS EM ASSUMIR 0S RISCOS.
RELATAM PROBLEMAS COM DOCUMENTACAO, PREJUIZOS, SINAL VERMELHO, DIAS DE ESPERA PARA
EXPORTACAO, DENTRE OUTROS IMPREVISTOS.

POREM, ENTENDEM COM O TEMPO QUE 0 TRAMITE DA EXPORTACAO NAO E COMPLICADO. 0 CUSTO
BRASIL E 0 EXCESSO DE BUROCRACIA QUE SAQ DESESTIMULANTES.

CONCORDAM QUE 0 DESPACHANTE E
0 TRANDING SAO INTERMEDIARIOS
DESNECESSARIOS, UM CUSTO EXTRA
PARA QUEM EXPORTA COM
FREQUENCIA.

MUITOS EXPORTADORES PROCURAM
UM DESPACHANTE PARA ENTENDER
0 TRAMITE. EM SEGUIDA, TENTAM
EXPORTAR POR SI SO.

'F0I MEIO CATASTROFICA POR CAUSA DOS ORGAGS. SO "VENDI SEM TER NOCAO DE COMO FAZER. LIGUEI PARA MEU CONTADOR
CONSEGUIMOS FAZER NA &* VEZ - ELE PERGUNTOU SUBRE RADAR NEM SABIA O QUE ERA 1550
COMECOU NAQUELE MOMENTO UMA VIA CRUCIS®
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A PRIMEIRA EXPORTAGAO

AUXILIO NA PRIMEIRA EXPORTACAO

BUSCARAM
AUXILIO?

[\
1"

BUSCARAM  NAO BUSCARAM
b0% 0%

1"

D
>

CURSOS NAQ MOSTRAM
A REALIDADE DO DIA A DIA

NENHUM INCENTIVO
PARA O EXPORTADOR.

PROEX,

ORGAS, CURSOS, > PROBLEMA NAQ RESOLVIDO
APEX, SEBRAE, BB

ASSESSORIAS E
» PROBLEMA RESOLVIDO
- DESPALHANTES. (BOM CONHECIMENTO E ATENDIMENTO)

» TINHA CONHECIMENTO PREVID.
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PRIMEIRA EXPORTAGAO
PRINCIPAIS PROBLEMAS:

FUNCIONARIOS SEM PREPARO.

) RECEITA FEDERAL ~ ===) INFORMAGOES ERRADAS.
MAL ATENDIMENTO.

DIFERENTES ORGAOS ENVOLVIDOS.
)) BUROCRACIA 9 COMPLICADO PROCESSO BUROCRATICO.
DESCONHECIMENTO DOS PROCESSOS.

PROCESSO MAIS COMPLICADO DA EXPORTACADO.

) RADAR v )
INFORMACOES NAO SAQO CLARAS E DISPONIVEIS.

NAO SABIAM CALCULAR AS TAXAS.

)) PREClFlCACAO 9 DIFICIL PREVISAO DE CUSTOS COM LOGISTICA.

IMPREVISTOS DE BOOKING E DEPOSITO.
VENDAS A LONGO PRAZO.

SEM LINHA DE CREDITO PARA COBRIR CUSTOS
)) CREDITO 9 (CUSTOS DE VISITAS E LOGISTICA DE TRANSPORTE).
CREDITO SOMENTE PARA 0S GRANDES.

)) LICENCAS 9 LICENCAS ESPECIFICAS (QUIMICA, ANVISA).

LOGISTICA DE NAO CONHECIAM 0S INTERMEDIARIOS NO TRANSPORTE E
) 0S PROCEDIMENTOS DE ENVIO.

)) TRANSPORTE

Y RISCO CAMBIAL

) SITE DA RECEITA =)

DIFICIL NAVEGACAD.
LINKS CONFUSOS.



AS EXPORTACOES

PRINCIPAIS PRISES
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0S PRINCIPAIS PAISES IMPORTADORES ESTAO “U MERCUSUL
LOCALIZADOS NAS AMERICAS E EUROPA, COM UMA \
RAZOAVEL PARTICIPACAO DO CONTINENTE ASIATICO E NAU EXISTE’

AFRICANG. NAD FACILITA

EXCLUINDO-SE CASOS ISOLADOS, A TRAMITACAOE A EM NADA A
MESMA PARA QUALQUER MERCADO. POREM, EXISTEM

BARREIRAS INERENTES A CAPACIDADE DE PRODUCAO NUSSA VIDA
(ENTREGA) E COMPETITIVIDADES EM RELACAO A ALGUNS ARGENTINA

PAISES.
POR EXEMPLO,

ENTRE 0S PARTICIPANTES, NAQ EXISTE UM CRITERIO PARA ‘ CHEIA DF
A ESCOLHA DOS PAISES IMPORTADORES. AS VENDAS :
ATENDEM UMA DEMANDA PREEXISTENTE. NOS POUCOS EXIGENCIA
CASOS ONDE HOUVE UMA PROSPECGAQ PLANEJADA, O
CRITERIO UTILIZADO BASEAVA-SE NA VERIFICAGAO DA
ACEITACAO DO PRODUTO COMERCIALIZADO NO PAIS DESEJADO.




AS EXPORTACOES
PRINCIPRIS DIFICULDADES

RISCO DE INADIMPLENCIA

>

D
D

>

INSEGURANCA COM A POSSIBILIDADE DO NAO PAGAMENTO.
NAO EXISTEM GARANTIAS DE RECEBIMENTO.

DESCONHECEM MECANISMOS DE COBRANCA INTERNACIONAIS.

PRIORIZAM PAISES QUE POSSUEM MENOR RISCO DE
INADIMPLENCIA, MAS NAO SABEM COMO DEFINI-LOS.

SENTEM FALTA DE UM ORGAO REGULADOR, UMA ESPECIE DE
"SERASA INTERNACIONAL ', QUE VERIFIQUE A IDONEIDADE E 0
SCORE DOS CLIENTES.
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AS EXPORTAGOES

RISCO CAMBIAL IMPOSTOS

0 RISCO CAMBIAL (E A FALTA DE CONHECIMENTO SOBRE) E >> 0 ENTENDIMENTO DA CARGA TRIBUTARIA E
DESANIMADOR PARA 0 PEQUENO EMPRESARIO. COMPLICADO.

ALGUNS FAZEM COTACAO E PRECIFICACAQ EM REAL, POIS > 0 BRASIL EXPORTA 0S IMPOSTOS. NAO 0S
FECHAR O CAMBIO SE MOSTRA UM ENTRAVE. > EXCLUI DOS PRECOS.

NEM SEMPRE A VARIACAO CAMBIAL E PREJUDICIAL. POR VEZES A CARGA TRIBUTARIA DIMINUI A

PODE SER RENTAVEL, MAS DEVE-SE CONSIDERAR QUE SEMPRE >> COMPETITIVIDADE DOS PRODUTOS

HAVERA INSEGURANCA. BRASILEIROS.
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LOGISTICA

> A ESTRUTURA BRASILEIRA DE TRANSPORTE E DEFICITARIA
E DE ALTO CUSTO, INDEPENDENTE DA FORMA MODAL.

>> A MALHA AEREA E DEFICIENTE, COM BAIXA CAPILARIDADE.
>> A ARMAZENAGEM DOS PRODUTOS E EXCESSIVAMENTE CARA.
BOOKINGS PREJUDICAM A IMAGEM DO BRASILEIRO E AUMENTAM
>> SIGNIFICATIVAMENTE OS CUSTOS. 0S PRODUTOS PODEM FICAR PARADOS

POR MAIS DE 1 MES.

>> PAGA-SE PELA MERCADORIA PARADA NO PORTO SEM PREVISAO DE
LIBERACAO.

0 CUSTO BRASIL E UM DOS MAIS

CARUS DO MU
SE VOCE FICA

TAXIMETRO PAR

MAGINE U, C
CARREGADU

L/

\

j\/

00
COMODADO C
ADO NO TRA

M O
NI,

UM CONTEN

J

PORTO

ER
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ANALISES FINAIS

Com o objetivo de conhecer a percepcao dos pesquisados acerca das principais dificuldades dos empresarios para
realizar tanto sua primeira exportacao, quanto dar continuidade ao comercio exterior, através dos grupos de discussao e
entrevistas em profundidade, identificou-se os possiveis fatores criticos de sucesso na exportacao por parte dos
pequenos negocios, tanto no tocante a processos, quanto fatores motivacionais.

Inicialmente buscou-se entender a motivacao para a atividade de exportar. Apesar de inumeros aspectos que
parecem dificultar o comércio exterior no Brasil, de forma geral, trés sao os principais fatores que motivam os empresarios
a comercializar seus produtos no exterior:

1. A taxacao de impostos para o mercado externo € menos onerosa que para o mercado interno (alguns segmentos tém
isencao de impostos quando o produto & destinado ao mercado externo);

2. A aceitacao dos produtos no mercado externo €, muitas vezes, melhor do que no mercado interno, principalmente em
epocas de crise econdmica;

3. Existe uma satisfacao pessoal por transpor barreiras e atuar fora do pais, criando oportunidades futuras de expansao
de negocios.
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ANALISES FINAIS

A maioria dos participantes dos grupos das pracas pesquisadas ja atua ha algum tempo exportando. Poucos foram
aqueles que realizaram apenas uma operacao até entdo. Na sua maioria, os entrevistados iniciaram de forma empirica,
alguns com certo conhecimento na area, oriundo de empresas anteriores, ou alguma formacao especifica.

E, unanimemente, os pesquisados afirmaram que a atividade de exportacao € mais simples que a importacao no
tocante a processos. No entanto, mesmo assim, varias foram (e ainda continuam sendo) as dificuldades encontradas. O
que leva a entender que, independente de ser uma primeira exportacao ou nao, as maiores insuficiéncias giram em
torno dos varios processos € instancias envolvidas.

Os principais paises importadores dos produtos comercializados pelos pesquisados estao localizados nas Américas
e Europa, com uma razoavel participacao do continente asiatico. E salvo alguns casos isolados de legislacao
especifica, a tramitacao parece ser a mesma para qualquer mercado trabalhado.
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ANALISES FINAIS

Expressiva parte dos entrevistados, principalmente da regiao sul, nao sabe exatamente onde seu produto esta sendo
vendido, pois atua com distribuidores no exterior.

A participacao em feiras e eventos € considerada extremamente importante, mas poucos sao 0S que conseguem esse
tipo de atuacao frequente pelos elevados custos envolvidos. Neste sentido, a divulgacao e o pos-venda parecem ainda
bastante timidos entre 0s pequenos empresarios respondentes. As vendas sao muito mais passivas do que ativas, ou seja,
nao é feito um trabalho de abertura de novos mercados, sendo os negocios fechados de acordo com a demanda do
segmento ou muitas vezes por indicacao ou conhecidos nos mercados externos.

De forma geral, os entrevistados desconhecem programas especificos de incentivo a exportacao. As duas Instituicoes
que, de certa forma, mais auxiliam os empresarios no que tange aos processos do comeércio exterior sao respectivamente a
Apex e o0 SEBRAE. No entanto, apesar dos incentivos da primeira e das capacitacoes da segunda, muito ainda precisa ser
feito no intuito de agilizar e viabilizar um maior volume de negocios. E essas mudancas necessariamente precisam
acontecer de forma top-to-down, ou seja, do macro governamental para os orgaos das pontas responsaveis pela
conferéncia e liberacao de mercadorias para o escoamento externo.
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ANALISES FINAIS

Apesar de boa parte dos respondentes acreditar ter conhecimento especifico na area de exportacao, a grande
maioria percebe oportunidade para mais, nao por deficiéncia de conhecimento, mas em funcao das frequentes

mudanc;as Nas Normas que regem o mercado externo.

Nota-se que, Independente de buscarem ou nao atualizacao, a percepcao ¢ a de estarem sempre
desatualizados. Isso gera o sensivel e latente sentimento de angustia e desvalorizacdo. Segundo alguns
participantes, € preciso se especializar para entender as regras do jogo, mas o problema reside no fato de que

€SSas regras mudam constantemente.
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ANALISES FINAIS

Neste sentido, destaca-se, entao, as principais barreiras para o sucesso das exportacoes no Brasil, de acordo com
a grande maioria dos entrevistados dos grupos de discussao realizados. Sao elas, respectivamente:

A excessiva burocracia (fiscal e tributaria) dos 6rgaos envolvidos, principalmente dos ficais aduaneiros (Receita
Federal, Ministérios, Portos e Aeroportos, etc.);

e Custo de logistica, que € extremamente oneroso, tanto frete interno quanto internacional;
e Osimpostos indiretos, no caso da exportacao;

o Aoscilacao dataxa de cambio (risco cambial elevado);

e Falta de incentivo do Governo para a exportacao;

o Restricoes e dificuldades para a emissao do Radar;

e Limitacao de linhas de créditos, etc.
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Nota-se que dos orgaos envolvidos em todo o0 processo de exportacao, 0 que parece causar mais entraves € a
Receita Federal e suas adjacéncias. Neste sentido, o principal sentimento dos respondentes € o de total descaso por
parte dos agentes envolvidos, gerando a sensacao de “estarem ali com o objetivo de barrar o negocio e nao o de
viabilizar a transacao”. Outros orgaos como a ANVISA e o IBAMA foram também citados por alguns como
“dificultadores” do processo de exportacao.

Os respondentes acreditam que o respeito e a credibilidade devem emergir primeiro em solo brasileiro para, so
assim, os empresarios se sentirem respaldados e incentivados pelo Governo para a abertura de novos mercados e
expansao de seus negocios. Da forma como hoje atuam, € como se precisassem provar a cada negociacao que sao
corretos, honestos e dispostos a contribuir de forma ativa para o crescimento do pais. Por outro lado, de forma
paradoxal, € exatamente como se percebem, ou seja, “carregando o Brasil nas costas”, sem nenhum reconhecimento
ou valorizacao por parte do Governo.
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Por assim dizer, de acordo com 0s pesquisados, o Brasil carece de politicas voltadas para o desenvolvimento do
mercado externo. Falta total apoio do Governo no tocante a subsidios para a exportacao, mas também na postura de
fomentar e avalizar as negociacoes, principalmente dos pequenos empresarios. Segundo os respondentes, o Estado
SO valoriza a saida de commodities e parece mais dificultar do que facilitar a abertura de novos mercados, tanto no
excesso de burocracia, quanto excessiva tributacao indireta, o que onera o produto e faz com que 0os pequenos
empresarios percam a competitividade fora do pais.

A grande dificuldade comercial percebida tende a se originar com a oscilacao do cambio; e se agrava com a
robusta tributacao indireta, que faz com que o mercado brasileiro perca a credibilidade em nome dos necessarios
constantes incrementos nos precos, muitas vezes nao justificaveis e rechacados pelos clientes externos. Ainda como
agravante, as dificuldades impostas pelos agentes aduaneiros fazem com que muitas mercadorias fiquem retidas em
portos, aumentando o custo de armazenamento e descreditando a empresa brasileira no mercado externo.
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Portanto, com base nos achados através da realizacao das entrevistas e grupos de discussao, pode-se dizer que o
SEBRAE possui um grande desafio e também uma otima oportunidade para incrementar seus cursos referentes a
legislacao aduaneira, formacao de preco de venda a partir de impostos e taxas especificas por segmento, apoio e
incentivo para a formacao na area comercial com cursos voltados para a negociacao internacional / inteligéncia
comercial, entre outros. Mas salienta-se também que a Instituicao € muito bem vista e respeitada pela maioria e, desta
forma, a expectativa dos pesquisados € a de que o SEBRAE, alem de fomentar o conhecimento na referida area, possa
atuar também como importante porta voz dos anseios do empresariado no que tange aos entraves governamentais
criticos de sucesso na exportacao por parte dos pequenos negocios.
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