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OBJETIVO GERAL

Levantar as percepções dos

empresários sobre as dificuldades

em fazer a primeira exportação e

continuar exportando.

 

 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS

Avaliar fatores críticos de sucesso na

exportação por parte dos pequenos

negócios.

OBJETIVOS
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METODOLOGIA
Pesquisa qualitativa por intermédio de

grupos de discussão e entrevistas em

profundidade.

 

PÚBLICO DA PESQUISA

Empresas exportadoras (ME e EPP).

 

GRUPOS

Foram realizados 7 grupos de discussão e

24 entrevistas em profundidade entre os

dias 11 e 17 de junho de 2019. Os áudios

das pesquisas foram gravados para

posterior análise dos resultados, sendo

garantido o anonimato de 

todos os participantes.
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Foram selecionadas empresas exportadoras do porte ME e EPP
dos setores de indústria, agronegócio, comércio e serviço.

DETALHE DOS GRUPOS

De 8 até 11 participantes

26%74%

INDÚSTRIA, AGRO
COMÉRCIO, SERVIÇOS85%
ASSESSORIA ADUANEIRA
TRADING15%

ENTREVISTAS EM PROFUNDIDADE
ESPÍRITO SANTO -05
BAHIA - 03
SÃO PAULO - 10
PARÁ - 05

GRUPOS DE DISCUSSÃO

SÃO PAULO - 01
RIO DE JANEIRO - 02
CURITIBA - 02
BELO HORIZONTE - 02

76 PARTICIPANTES EM GRUPOS
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"O PAÍS NÃO LEVA O 
PEQUENO EXPORTADOR A SÉRIO.

É COMO SE TUDO FOSSE 
UMA BRINCADEIRA.

 
NÓS SOMOS UNS BONEQUINHOS, 

BRINCANDO DE VENDER 
PARA O EXTERIOR"
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OS EXPORTADORES
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CULTURA EMPRESARIAL
"EU NUNCA IMAGINEI QUE UM
DIA PUDESSE EXPORTAR.
O PEQUENO EMPRESÁRIO,
QUANDO ABRE UMA EMPRESA,
NEM IMAGINA QUE UM DIA
PODERIA EXPORTAR,
DIFERENTE DO CHINESINHO, QUE
VENDE PARA O MUNDO TODO A
PARTIR DA SUA GARAGEM."

os empresários brasileiros de médio e pequeno porte não possuem uma cultura de
exportação. as ações de comércio exterior quase sempre acontecem de forma
passiva, para atender uma demanda específica surgida ao acaso. como dizem, é a
cultura de ser comprado e não a cultura de vender.
 
a exportação é vista como um complemento para as atividades, como uma
oportunidade de mercado. todavia, Não existe inteligência comercial como
suporte para tais ações.
 
a cultura empresarial, com foco no mercado interno, foi explicada pelo
contexto do brasil, sem tradições históricas de comércio exterior e isolado
geograficamente dos potenciais mercados consumidores. 
"somos uma ilha com uma língua que só existe aqui e em Portugal", dizem.
 
esta passividade é mantida a partir do pouco incentivo do governo brasileiro
aos pequenos empresários.
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"O BRASILEIRO NÃO
TEM COMPROMETIMENTO

COM O MERCADO, É
IRRESPONSÁVEL. 

A QUESTÃO É CULTURAL!"

CULTURA EMPRESARIAL
a cultura do empresário brasileiro possui dois
aspectos que não se mostram ideais para o mercado
exportador:

capacitaçãoA
de forma geral, o pouco investimento em capacitação em todos 
os níveis empresariais resulta em dificuldades para o comércio
 exterior.
 
as barreiras que o brasil impõem aos empresários, por muitas vezes,
foram citadas como uma forma de preparar o exportador, sendo uma
triagem natural para aqueles que não se mostram aptos ao comércio
exterior.

entregaB
alguns participantes concordam que o empresário brasileiro tem em sua
cultura o pouco comprometimento com prazos e boas relações de trabalho.
 
 
em suma, acreditam que o empresário brasileiro não está preparado para a
exigência do mercado internacional.
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CAPACITAÇÃO
se auto AVALIAM COMO BEM CAPACITADOS NA área DE
EXPORTAÇÃO, AINDA ASSIM, SENTEM FALTA DE OPÇÕES DE
CAPACITAÇÃO, POIS:

FREQUENTE MUDANÇA DE PROCEDIMENTOS E Legislação.
 
NECESSIDADE DE ATUALIZAÇÃO de conhecimento.
 
MUITOS DETALHES ESPECÍFICOS DE CADA ÁREA.
 
INEXISTÊNCIA DE OPÇÕES DE CAPACITAÇÃO PARA QUEM ENTRA NO MERCADO.
 
órgãos COMO A RECEITA NÃO ORIENTAM CORRETAMENTE.
 
SENTEM-SE DESATUALIZADOS.
 
SENTIMENTO DE DESVALORIZAÇÃO POR PARTE DOS ÓRGÃOS PÚBLICOS.
 
 

COMO AVALIA O SEU CONHECIMENTO? (0-10)
nota média 7,22

nota 1-4nota 5-6NOTA 7-10
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CAPACITAÇÃO
os cursos e capacitações realizadas:

A MAIOR PARTE NÃO REALIZOU CURSO DE CAPACITAÇÃO.

AS CAPACITAÇÕES MAIS CITADAS foram APEX, SEBRAE E
ADUANEIRAS.

QUANDO REALIZADas, EM GERAL, ERAM CAPACITAÇÕES DE POUCA
PROFUNDIDADE (PALESTRAS E Seminários) EM INSTITUIÇÕES COMO APEX,
Serasa, BACEN, FEDERAÇÃO DO COMÉRCIO. 

DESPACHANTES E EMPRESAS DE MAIOR PORTE têm
Especializações EM Comércio EXTERIOR.

o CURSO ADUANEIRAS foi levemente melhor AVALIADO.

a capacitação e orientação do SEBRAE são superficiais.

os DEMAIS CURSOS citados foram considerados DE
BAIXA QUALIDADE.

POR QUE NUNCA REALIZOU UM CURSO?

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

desconhecem bons cursos na área.

NÃO PLANEJAVAM EXPORTAR. DEMANDA SURPRESA.

DESEJAM CURSOS COM MÓDULOS Específicos PARA DIFERENTES RAMOS. COM
ORIENTAÇÕES DIFERENTES PARA CADA ÓRGÃO FISCALIZADOR (ANVISA, RECEITA, etc).

QUE TIPO DE CAPACITAÇÃO DESEJAM?

OS ATUAIS CURSOS DISPONÍVEIS POSSUEM POUCA Prática E MUITA TEORIA.
DESEJAM CAPACITAÇÕES MAIS DINÂMICAS E INTERATIVAS.

OS CURSOS NÃO Ensinam COMO DIMINUIR OS PROCESSOS 
BUROCRÁTICOS DO DIA A DIA. DESEJAM FOCO NA BUROCRACIA E TRIBUTOS.

empretec para o exportador.

CRIAÇÃO DE CURSOS Específicos PARA O PEQUENO EMPRESÁRIO, COM PASSO A
PASSO (DIFERENTE DE MBA E PÓS-GRADUAÇÃO).12
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o comércio exterior, para os pequenos empresários, não é uma
atividade de nível estratégico. a exportação quase sempre
ocorre em função de uma demanda não prevista, com foco em
resultados a curto prazo.
 
por este motivo, não existe um estudo prévio que subsidie metas
para o exportador. as expectativas são criadas de acordo com o
pouco conhecimento de mercado e o imaginário comum.

estratégico
(grandes empresas)

estratégico
(médias empresas)

operacional
(pequenas empresas)

Exportação como pilar (visão da empresa)

Exportação com foco no longo prazo

Metas definidas

Exportação como negócios ou departamentos

Exportação com foco no médio prazo

Metas definidas

Exportação como ação operacional

Foco no curto prazo

Sem definição de metas

"Era um mistério. Escutava falar sobre o
potencial do comércio exterior, mas nunca
soube como chegar nele."
 

EXPECTATIVAS
com mercado exterior

expectativas de acordo com porte da empresa



EXPECTATIVAS

as expectativas do pequeno empresário antes de exportar eram:

com mercado exterior

" N ã o  q u ero  f i c ar  n essa
br i g a  d e  f o i c e  a qu i
d e ntro  D O  B RAS I L .

L á  f ora ,  v e n do  m eu  ca f é
por  2 5  r ea i s ,  a qu i  n o

bras i l ,  n o  máx i m o ,  p or  7 .
L á  s e  paga  ma i s ,  d e  uma

forma  mu i t o  m e lhor .
a s  expe ctat i vas  s empre

são  atend i d as . "

mais rentabilidade no mercado externo.

EXPECTATIVAS INCERTAS QUANTO à CONTINUIDADE DAS EXPORTAÇÕES E vendas a longo prazo,
devido á: 

processos burocráticos ao longo das atividades.

desconheciam as isenções de alguns impostos. 

incerteza DE NOVAS DEMANDAS.
 
oscilação cambial.
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EXPECTATIVAS
A REALIDADE CONDIZ COM AS EXPECTATIVAS INICIAIS?

desconheciam as isenções de alguns impostos.

processos burocráticos ao longo das atividades.

EXPECTATIVAS INCERTAS QUANTO à
CONTINUIDADE DAS EXPORTAÇÕES E vendas a
longo prazo.

antes de exportar depois de exportar

mais rentabilidade no mercado externo.

burocracia dos órgãos.

descobriram o "custo brasil" (burocracia).

Novo portal facilita aquisição do radar.

mais rentabilidade no mercado externo.

continuam REFÉNS da oscilação cambial.

continuam passivos em vendas.

informam que o brasil não possui políticas de
exportação para o pequeno empresário.
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quando a gente vende pra fora pela primeira vez,
existe o imaginário que estamos em outro nível.
é uma grande expectativa, uma onda de otimismo.
 
as expectativas começam a cair quando a gente vê
que estamos sozinhos nessa.
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boa margem de lucro nas negociações.  

A aceitação dos produtos no mercado externo é, muitas vezes,
melhor, principalmente em épocas de crise econômica.

A taxação de impostos é menos onerosa que no mercado interno.
(alguns segmentos têm isenção de impostos).
 

Existe uma satisfação pessoal por transpor barreiras e atuar fora
do país. os desafios são motivadores.

demandas (vendas) acontecem de forma passiva.
"difícil negar uma venda", AFIRMAM. 

oportunidades futuras para expansão de negócios (mesmo que
atualmente não atuem de forma agressiva).

MOTIVAÇÕES

VOCÊ GANHA DINHEIRO, CLARO.
MAS NÃO DÁ PRA NEGAR QUE DÁ UM
ORGULHO SABER QUE SEU Produto
esTÁ LÁ FORA.



PROSPECÇÃO
E VENDAS

09

de forma geral, os exportadores não prospectam para o mercado externo. as vendas são Realizadas 
a partir de indicações ou muitas vezes de forma passiva.

 
com ações de prospecção teriam melhores resultados, todavia, os valores envolvidos 

são altos. a participação em feiras e eventos foi citada Como A AÇÃO MAIS IMPORTANTE, E, AO MESMO TEMPO,
  MAIS DISPENDIOSA, SENDO OS CUSTOS INACESSÍVEIS para a maioria. SOMENTE AS EMPRESAS MAIORES INVESTEM NESTA

MODALIDADE. PARA ALGUNS, A PROSPECÇÃO PELA INTERNET AINDA SE MOSTRA A MAIS VIÁVEL E RENTÁVEL.

não existem ações para abertura de novos mercados.

"Eventos são caros, mas
têm retorno. Como vai
levar SEU PRODUTO para
colocar NO STAND?
É UM Investimento
alto. O  dólar É caro. 
NÃO EXISTE incentivo 
para abertura de
mercado."
 O COMÉRCIO EXTERIOR AINDA VIVE DO Q.I. (QUEM INDICA).

 EXISTE A DIFICULDADE DE BUSCAR NOVOS MERCADOS.
COMO FAZER SE NÃO TEM DINHEIRO PARA INVESTIR?"
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PROSPECÇÃO
E VENDAS

09

o conhecimento sobre onde os produtos são comercializados depende da quantidade de
intermediários até o cliente usuário.

conhecimento sobre a cadeia de distribuição

vendas b2b
(suprimentos)

vendas
b2b2c
 

vendas b2c
(Business to Consumer)

venda D2C
(Direct to Consumer)

micro empresa
PEQUENO PORTE

conhecem os
clientes finais

não fazem ações de
divulgação 

não fazem ações
pós venda

pequeno porte NÃO SABE
FAZEM POUCAS 

AÇÕES DE VENDA 
(aLTO CUSTO)

NÃO REALIZAM.
(SOMENTE ONLINE)

epp

PORTE
CONHECEM O PDV 
OU CLIENTE FINAL

AÇÕES DE
VENDA

AÇÕES PÓS
VENDATIPO

"O canal intermediário não
abre a carteira de
clientes. Você abriria sua
carteira de clientes 
para o seu fornecedor?"

vendas
b2b2c EPP EM ALGUNS CASOS FEIRAS E EVENTOS POUCAS VEZES

(SOMENTE ONLINE)

N/A FEIRAS E EVENTOS CONSTANTE
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REPUTAÇÃO E IMAGEM

OS PARTICIPANTES SE QUEIXAM DA FORMA COMO SÃO VISTOS
PELO MERCADO EXTERIOR (alfândega). 
 
percebem maior rigidez na fiscalização com seus produtos 
devido à baixa reputação do exportador brasileiro. na Europa,
especialmente, desconfiam do TRATAMENTO SANITÁRIO DO BRASIL.

"O PRODUTO EM SI NÃO É Mal VISTO PELOS
CONSUMIDORES. A DESCONFIANÇA VEM DAS EMPRESAS
COMPRADORAS E DAS Alfândegas DE ALGUNS PAÍSES
QUE NOS RECEBEM."

A IMAGEM DO EXPORTADOR PERANTE A ALFÂNDEGA
DE OUTROS PAÍSES

A IMAGEM DO EXPORTADOR também não POSSUI BOA CREDIBILIDADE na relação
comercial. O COMPROMETIMENTO COM O CLIENTE E A RESPONSABILIDADE COM

PRAZOS é colocada em dúvida.
 

comparados com o brasil, o nível de exigência com a qualidade dos
serviços e produtos é percebida como superior na maioria 

dos países que importam produtos brasileiros. 
desta forma, por vezes, os empresários 

nacionais não se mostram preparados para atender 
as expectativas dos compradores.

 

"o cliente não entende nossa dificuldade
logística. ele não vive os problemas com

receita federal no país dele.
como você justifica esse atraso?"

A IMAGEM DO EXPORTADOR PERANTE OS COMPRADORES
DE OUTROS PAÍSES
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AS INSTITUIÇÕES
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AS INSTITUIÇÕES DE FISCALIZAÇÃO
de forma unânime, os respondentes entendem que os órgãos
fiscalizadores são um grande entrave nas atividades de exportação.
 
existe uma relação desrespeitosa por parte dos agentes dos órgãos
fiscalizadores, sendo necessário ``provar´´ a cada negociação que são
empresários corretos e honestos.
 
acreditam que somente com o respeito e a credibilidade no próprio país se
sentirão respaldados e incentivados pelo Governo para a abertura de
novos mercados e crescimento do brasil.
 
Por outro lado, de forma paradoxal, sentem-se “carregando o Brasil nas
costas”, sem nenhum reconhecimento ou valorização por parte do
Governo.

PRINCIPAIS QUEIXAS:

excesso de burocracia.
 
falta de padronização nos processos.
 
agentes e funcionários mal preparados.
 
marasmo e ranço do setor público.
 
não conhecem a realidade do dia a dia da
exportação.
 
descaso com os empresários exportadores.
 
insensíveis aos custos de logísticas
ocasionados pelo excesso de burocracia.
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AS INSTITUIÇÕES DE FISCALIZAÇÃO

considerada a grande vilã dentre todos os órgãos envolvidos no processo de
exportação. Neste sentido, o principal sentimento dos respondentes é o de total
descaso por parte dos agentes.
 
existe uma burocracia demasiada com os agentes da receita. utilizam-se da
legislação de forma literal, ipsis litteris, e muitos agentes são mal capacitados.
 
torna-se uma burocracia de alto custo promovida pelos órgãos fiscalizadores,
pois, com os produtos presos na alfândega, aumenta-se o custo de logística e
diminui-se a reputação com os clientes de outros países.
 
em resumo, a receita federal é inimiga da exportação, afirmam os participantes.
 
 

A RECEITA FEDERAL

"estão ali com o objetivo de
barrar o negócio e não de
viabilizar a transação”

"a receita está lá pra
contrariar, não pra fiscalizar."
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A RECEITA FEDERAL

"A receita não precisa facilitar,
basta não atrapalhar."
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AS INSTITUIÇÕES DE APOIO
APEX E SEBRAE

De forma geral, os entrevistados conhecem pouco OUTRAS ENTIDADES QUE Auxiliam E incentivam a exportação. 
As duas Instituições mais citadas foram, respectivamente:

apex1

AVALIAÇÃO DIVIDIDA ENTRE PARTICIPANTES:
(ÓTIMA, BOA E REGULAR);
feiras muito bem organizadas;
ALTOS CUSTOS;
POUCOS PROGRAMAS GRATUITOS;
ALGUNS NÃO OBTIVERAM RETORNO DA APEX;
ALCANCE LIMITADO;
POUCO democrática (PRIORIZA COMMODITIES).
 

SEBRAE2

EXCELÊNCIA NO ATENDIMENTO;
CONTEÚDO POR VEZES SUPERFICIAL;
ALCANCE LIMITADO.
 apesar dos incentivos da primeira

e das capacitações da segunda, 
RECONHECEM QUE AS ENTIDADES

FALHAM NA ABERTURA DE NOVOS
MERCADOS E NA OTIMIZAÇÃO DA

COMPETITIVIDADE DOS EXPORTADORES
BRASILEIROS."APEX é CITADA pelo governo COMO UMA

INSTITUIÇÃO DE APOIO, mas eles não fazem
nada. tudo lá tem que pagar".



alguns participantes procuraram auxílio em instituições financeiras, mas não
obtiveram resultados satisfatórios.
 
entendem que não existem linhas de crédito especiais disponíveis para os empresários
que desejam exportar, exceto para os empresários de produtos entendidos como
estratégicos para a balança comercial (como commodities, carnes e minérios).
 
consideram o bndes como a instituição financeira que menos promove o financiamento
para o exportador. 
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AS INSTITUIÇÕES DE APOIO

OS BANCOS E O CRÉDITO
financiamento público

para o pequeno
exportar? não existe.

O BNDeS é só pra
gigantes. é pra quem

tá no commodities.
 

é mais fácil conseguir
financiamento com

santander do que com
bancos públicos para

exportação."

entendem QUE AS ENTIDADES FINANCEIRAS
FALHAM NA FACILITAÇÃO DE CRÉDITO PARA O
EXPORTADOR.
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AS INSTITUIÇÕES DE APOIO

PROGRAMAS DE INCENTIVO À EXPORTAÇÃO
os participantes, em sua maioria, não conhecem programas de incentivo. o PEIEX e PROEX foram citados de forma
superficial.

 A FERRAMENTAS E AUXÍLIO PARA ABERTURA DE NOVOS MERCADOS,
COMO PROMOÇÃO DE FEIRAS E EVENTOS INTERNaCIONAIS.

 B LINHAS DE CRÉDITO E PROTEÇÃO ESPECÍFICA PARA
O EXPORTADOR.

 D DESBUROCRATIZAÇÃO E MELHORIA DO
ATENDIMENTO DA RECEITA FEDERAL.

 C INTELIGÊNCIA DE MERCADO COM INFORMAÇÕES SOBRE DEMANDA,
VOLUME DE VENDAS, HISTÓRICO DOS PAÍSES, COMPRADORES, ETC.

 F DESCENTRALIZAÇÃO DOS INCENTIVOS (COMMODITIES).

 G DESCENTRALIZAÇÃO DOS INCENTIVOS
(GRANDES EMPRESAS).

 H SUBSÍDIOS PARA PARTICPAÇÃO EM FEIRAS E
EVENTOS DE PROSPECÇÃO.

 E INVESTIR NA VISIBILIDADE DOS PRODUTOS BRASILEIROS.

                   de acordo com os pesquisados, o Brasil carece de políticas voltadas para o desenvolvimento do mercado
externo. DESEJAM:



A EXPORTAÇÃO
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"Não esperei o RH me chamar. antecipei e abri uma

empresa. já tinha conhecimentos de comércio exterior."

"Não foi planejado. Foi ao acaso, 

apareceu a partir da visita em feiras"

A PRIMEIRA EXPORTAÇÃO
PONTAPÉ INICIAL

os empresários exportadores eram na
maioria das vezes:
A) potenciais empreendedores oriundos de
empresas de médio ou grande porte com
atividades em comex;
b) funcionários de empresas aduaneiras.
 
em outros casos, o interesse surgiu a partir
das atividades de importação, também para
atender demandas de mercado.
 
a maior parte iniciou as atividades para
atender uma demanda específica, atraídos
pela maior rentabilidade e complemento de
faturamento.

 
alguns já possuíam conhecimento
prévio em virtude de empregos
anteriores. a primeira experiência
não ocorreu enquanto
empreendedor. 

contudo, alguns iniciaram sem
nenhuma capacitação na área,
pois as atividades eram síntese de
uma demanda imprevista.
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A PRIMEIRA EXPORTAÇÃO

"foi meio catastrófica por causa dos órgãos. Só
conseguimos fazer na 4ª vez."

AVALIAÇÃO DA PRIMEIRA EXPORTAÇÃO
muitos solicitaram os serviços de despachantes pela falta de expertise e consequente
dificuldade, especialmente no cadastro do radar. 
 
não entenderam a gama de impostos que foram atribuídos e perceberam a grande
burocracia em todas as negociações. 
 
avaliam a experiência como muito complicada, cercada de receios em Assumir os riscos. 
relatam problemas com documentação, prejuízos, sinal vermelho, dias de espera para
exportação, dentre outros imprevistos.
 
porém, entendem com o tempo que O trâmite da exportação não é complicado. o custo
brasil e o excesso de burocracia que são desestimulantes. 

concordam que o despachante e
o traNding são intermediários

desnecessários, um custo extra
para quem exporta com

frequência. 
 

Muitos exportadores procuram
um despachante para entender

o trâmite. Em seguida, tentam
exportar por si só.

"Vendi sem ter noção de como fazer. Liguei para meu contador
e ele perguntou sobre radar. nem sabia o que era isso.

Começou naquele momento uma via crucis".
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A PRIMEIRA EXPORTAÇÃO

proex, 
Órgãos, cursos,
apex, sebrae, bb.

problema não resolvido.

cursos não mostram 
a realidade do dia a dia.

problema resolvido.

BUSCARAM
 AUXÍLIO?

NÃO BUSCARAM
50%

 BUSCARAM
50%

assessorias e
e despachantes.

nenhum incentivo 
para o exportador.

AUXÍLIO NA PRIMEIRA EXPORTAÇÃO

tinha conhecimento prévio.

(bom conhecimento e atendimento).
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A PRIMEIRA EXPORTAÇÃO
PRINCIPAIS PROBLEMAS:

receita federal
funcionários sem preparo.
informações erradas.
mal atendimento.

burocracia
diferentes órgãos envolvidos.
complicado processo burocrático.
desconhecimento dos processos.

radar processo mais complicado da exportação.
informações não são claras e disponíveis.

crédito
sem linha de crédito para cobrir custos 
(custos de visitas e logística de transporte).
crédito somente para os grandes.

preCIFICAÇÃO

não sabiam calcular as taxas.
DIFÍCIL previsão de custos com logística.
imprevistos de booking e depósito.
vendas a longo prazo.

site da receita
difícil navegação.
links confusos.

licenças licenças específicas (química, anvisa).

logística de
transporte

não conheciam os intermediários no transporte e
os procedimentos de envio.

risco cambial



090933

"o MERCOSUL
NÃO EXISTE, 
não facilita

em nada a
nossa vida.
 ARGENTINA

por exemplo,
É cheia de
Exigência."

Os principais países importadores estão 
localizados nas Américas e Europa, com uma 
razoável participação do continente asiático e
africano.
 
excluindo-se casos isolados, a tramitação é a 
mesma para qualquer mercado. porém, existem
barreiras inerentes à capacidade de produção
(ENTREGA) e competitividades em relação a alguns
países.
 
entre os participantes, não existe um CRITÉRIO para
a escolha dos países importadores. as vendas
atendem uma demanda preexistente. nos poucos 
casos onde houve uma prospecção PLANEJADA, o
critério utilizado BASEAVA-SE NA VERIFICAÇÃO DA
aceitação do produto comercializado no país desejado.

AS EXPORTAÇÕES
PRINCIPAIS PAÍSES



O calote lá fora é 
mais difícil de receber.

como vou fazer? 
pegar um avião e bater na

porta do cara? 
colocar ele no spc?

INSEGURANÇA com a possibilidade do não pagamento.
não existem garantias de recebimento.
 
desconhecem mecanismos de cobrança internacionais.
 
Priorizam países que possuem menor risco de
inadimplência, mas não sabem como defini-los.
 
SENTEM FALTA DE UM órgão regulador, uma espécie de
``SERASA INTERNACIONAL´´, QUE verifique a Idoneidade e o
score DOS CLIENTES.

AS EXPORTAÇÕES
RISCO DE INADIMPLÊNCIA

PRINCIPAIS DIFICULDADES
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AS EXPORTAÇÕES

O risco cambial (e a falta de conhecimento sobre) é
desanimador para o pequeno empresário.
 
Alguns fazem cotação e precificação em Real, pois
fechar o cambio se mostra um entrave.
 
nem sempre a variação cambial é prejudicial. Por vezes
pode ser rentável, mas deve-se considerar que sempre
haverá insegurança.
 
 

o entendimento da Carga tributária é
complicado.
 
O Brasil exporta os impostos. Não os
exclui dos preços.
 
a carga tributária diminui a
competitividade dos produtos
brasileiros.
 
 

IMPOSTOSRISCO CAMBIAL

PRINCIPAIS DIFICULDADES
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AS EXPORTAÇÕES
LOGÍSTICA

PRINCIPAIS DIFICULDADES

"O custo Brasil é um dos mais
caros do mundo.
se você fica incomodado com o
taxímetro parado no trânsito,
imagine eu, com um contêiner
carregado no porto."

A estrutura brasileira de transporte é deficitária
e de alto custo, independente da forma modal.
 
a malha aérea é deficiente, com baixa capilaridade.
 
a armazenagem dos produtos é excessivamente cara.
 
bookings prejudicam a imagem do brasileiro e aumentam
significativamente os custos. OS produtos podem ficar PARADOS
POR mais de 1 mês.
 
paga-se pela mercadoria parada no porto sem previsão de
liberação.
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       Com o objetivo de conhecer a percepção dos pesquisados acerca das principais dificuldades dos empresários para

realizar tanto sua primeira exportação, quanto dar continuidade ao comércio exterior, através dos grupos de discussão e

entrevistas em profundidade, identificou-se os possíveis fatores críticos de sucesso na exportação por parte dos

pequenos negócios, tanto no tocante a processos, quanto fatores motivacionais.

 

       Inicialmente buscou-se entender a motivação para a atividade de exportar. Apesar de inúmeros aspectos que

parecem dificultar o comércio exterior no Brasil, de forma geral, três são os principais fatores que motivam os empresários

a comercializar seus produtos no exterior:

 

1.  A taxação de impostos para o mercado externo é menos onerosa que para o mercado interno (alguns segmentos têm

isenção de impostos quando o produto é destinado ao mercado externo);

 

2.  A aceitação dos produtos no mercado externo é, muitas vezes, melhor do que no mercado interno, principalmente em

épocas de crise econômica;

 

3.  Existe uma satisfação pessoal por transpor barreiras e atuar fora do país, criando oportunidades futuras de expansão

de negócios.

ANÁLISES FINAIS
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       A maioria dos participantes dos grupos das praças pesquisadas já atua há algum tempo exportando. Poucos foram

aqueles que realizaram apenas uma operação até então. Na sua maioria, os entrevistados iniciaram de forma empírica,

alguns com certo conhecimento na área, oriundo de empresas anteriores, ou alguma formação específica. 

 

       E, unanimemente, os pesquisados afirmaram que a atividade de exportação é mais simples que a importação no

tocante a processos. No entanto, mesmo assim, várias foram (e ainda continuam sendo) as dificuldades encontradas. O

que leva a entender que, independente de ser uma primeira exportação ou não, as maiores insuficiências giram em

torno dos vários processos e instâncias envolvidas.

 

       Os principais países importadores dos produtos comercializados pelos pesquisados estão localizados nas Américas

e Europa, com uma razoável participação do continente asiático. E salvo alguns casos isolados de legislação

específica, a tramitação parece ser a mesma para qualquer mercado trabalhado.

ANÁLISES FINAIS
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       Expressiva parte dos entrevistados, principalmente da região sul, não sabe exatamente onde seu produto está sendo

vendido, pois atua com distribuidores no exterior. 

 

       A participação em feiras e eventos é considerada extremamente importante, mas poucos são os que conseguem esse

tipo de atuação frequente pelos elevados custos envolvidos. Neste sentido, a divulgação e o pós-venda parecem ainda

bastante tímidos entre os pequenos empresários respondentes. As vendas são muito mais passivas do que ativas, ou seja,

não é feito um trabalho de abertura de novos mercados, sendo os negócios fechados de acordo com a demanda do

segmento ou muitas vezes por indicação ou conhecidos nos mercados externos.

 

     De forma geral, os entrevistados desconhecem programas específicos de incentivo à exportação. As duas Instituições

que, de certa forma, mais auxiliam os empresários no que tange aos processos do comércio exterior são respectivamente a

Apex e o SEBRAE. No entanto, apesar dos incentivos da primeira e das capacitações da segunda, muito ainda precisa ser

feito no intuito de agilizar e viabilizar um maior volume de negócios. E essas mudanças necessariamente precisam

acontecer de forma top-to-down, ou seja, do macro governamental para os órgãos das pontas responsáveis pela

conferência e liberação de mercadorias para o escoamento externo.

ANÁLISES FINAIS
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      Apesar de boa parte dos respondentes acreditar ter conhecimento específico na área de exportação, a grande

maioria percebe oportunidade para mais, não por deficiência de conhecimento, mas em função das frequentes

mudanças nas normas que regem o mercado externo. 

 

       Nota-se que, Independente de buscarem ou não atualização, a percepção é a de estarem sempre

desatualizados. Isso gera o sensível e latente sentimento de angústia e desvalorização. Segundo alguns

participantes, é preciso se especializar para entender as regras do jogo, mas o problema reside no fato de que

essas regras mudam constantemente.

ANÁLISES FINAIS
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       Neste sentido, destaca-se, então, as principais barreiras para o sucesso das exportações no Brasil, de acordo com

a grande maioria dos entrevistados dos grupos de discussão realizados. São elas, respectivamente:

 

A excessiva burocracia (fiscal e tributária) dos órgãos envolvidos, principalmente dos ficais aduaneiros (Receita

Federal, Ministérios, Portos e Aeroportos, etc.);

 

Custo de logística, que é extremamente oneroso, tanto frete interno quanto internacional;

 

Os impostos indiretos, no caso da exportação;

 

A oscilação da taxa de câmbio (risco cambial elevado);

 

Falta de incentivo do Governo para a exportação;

 

Restrições e dificuldades para a emissão do Radar;

 

Limitação de linhas de créditos, etc.

ANÁLISES FINAIS
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       Nota-se que dos órgãos envolvidos em todo o processo de exportação, o que parece causar mais entraves é a

Receita Federal e suas adjacências. Neste sentido, o principal sentimento dos respondentes é o de total descaso por

parte dos agentes envolvidos, gerando a sensação de “estarem ali com o objetivo de barrar o negócio e não o de

viabilizar a transação”. Outros órgãos como a ANVISA e o IBAMA foram também citados por alguns como

“dificultadores” do processo de exportação. 

 

       Os respondentes acreditam que o respeito e a credibilidade devem emergir primeiro em solo brasileiro para, só

assim, os empresários se sentirem respaldados e incentivados pelo Governo para a abertura de novos mercados e

expansão de seus negócios. Da forma como hoje atuam, é como se precisassem provar a cada negociação que são

corretos, honestos e dispostos a contribuir de forma ativa para o crescimento do país. Por outro lado, de forma

paradoxal, é exatamente como se percebem, ou seja, “carregando o Brasil nas costas”, sem nenhum reconhecimento

ou valorização por parte do Governo.

ANÁLISES FINAIS
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       Por assim dizer, de acordo com os pesquisados, o Brasil carece de políticas voltadas para o desenvolvimento do

mercado externo. Falta total apoio do Governo no tocante a subsídios para a exportação, mas também na postura de

fomentar e avalizar as negociações, principalmente dos pequenos empresários. Segundo os respondentes, o Estado

só valoriza a saída de commodities e parece mais dificultar do que facilitar a abertura de novos mercados, tanto no

excesso de burocracia, quanto excessiva tributação indireta, o que onera o produto e faz com que os pequenos

empresários percam a competitividade fora do país.

 

       A grande dificuldade comercial percebida tende a se originar com a oscilação do câmbio; e se agrava com a

robusta tributação indireta, que faz com que o mercado brasileiro perca a credibilidade em nome dos necessários

constantes incrementos nos preços, muitas vezes não justificáveis e rechaçados 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.

ANÁLISES FINAIS
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       Portanto, com base nos achados através da realização das entrevistas e grupos de discussão, pode-se dizer que o

SEBRAE possui um grande desafio e também uma ótima oportunidade para incrementar seus cursos referentes à

legislação aduaneira, formação de preço de venda a partir de impostos e taxas específicas por segmento, apoio e

incentivo para a formação na área comercial com cursos voltados para a negociação internacional / inteligência

comercial, entre outros. Mas salienta-se também que a Instituição é muito bem vista e respeitada pela maioria e, desta

forma, a expectativa dos pesquisados é a de que o SEBRAE, além de fomentar o conhecimento na referida área, possa

atuar também como importante porta voz dos anseios do empresariado no que tange aos entraves governamentais

críticos de sucesso na exportação por parte dos pequenos negócios.
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