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RESUMO

Este artigo apresenta resultados de uma pesquisa aplicada junto a micro e
pequenas empresas participantes do Projeto 12 Exportacdo no Espirito Santo,
projeto com vistas a incrementar a atividade exportadora nas referidas empresas.
Buscou-se apresentar através de uma amostragem de conveniéncia aplicando-se
uma pesquisa de campo, as principais dificuldades encontradas pelas empresas
participantes do projeto em seu processo de exportacdo e, com iSSO mostrar a
importancia de um apoio que se faz necessario para as empresas que pretendem
atuar nas exportagdes. Verificou-se que as empresas investigadas apresentaram
varios fatores de dificuldade como, identificacdo do mercado alvo, elaboracdo do
preco de exportacdo, falta de conhecimento sobre comércio exterior, entraves na
gestdo das empresas, adequacao nos produtos, barreiras técnicas, dentre outros.
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1. INTRODUCAO

No comércio exterior do Espirito Santo as micro e pequenas empresas nos ultimos
seis anos vém apresentando dados quase que insignificantes quando se trata do
namero de empresas que participaram das exportacdes capixabas. A tabela 1
apresenta em um periodo de seis anos 0 desempenho das exportacdes capixabas
fazendo uma comparacdo entre todos os portes empresariais do estado que
exportaram e as micro e pequenas empresas capixabas que exportaram nesse

periodo.
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Tabela 1 - Exportacéo Micro e Pequenas Empresas - ES

Ano Exportadoras MPE's rep. % FOB (US$) var. %

2002 458 285 62,22 62.855.509,00 X

2003 519 333 64,16 89.754.167,00 42,79
2004 520 357 68,65 129.900.230,00 44,72
2005 525 336 64,00 144.780.397,00 11,45
2006 547 340 62,15 155.713.971,00 7,55
2007 571 375 65,67 209.745.741,00 34,69

Fonte: MDIC (2008)

Apesar de as exportacdes dessas empresas terem crescido nesse periodo, a
participagdo em numero de empresas no cenario das exportacbes capixabas
manteve-se praticamente estadvel. Dados do Ministério do Desenvolvimento,
Indastria e Comércio Exterior MDIC (2008), informam que, do total das micro e
pequenas empresas brasileiras que exportaram em 2002, as empresas capixabas
representaram 3,12% dessas empresas, enquanto em 2007 esse percentual se

manteve praticamente o mesmo, com 3,14%.

Os dados acima relatados mostram que o nimero de empresas do Espirito Santo
participantes nas exportacfes brasileiras e capixaba precisa ser melhorado.
Segundo Veiga e Zanier (2006), as exportacdes de minério, celulose, aco, rochas e
café representam mais de 95% das exportacbes capixabas, ou seja, as micro e
pequenas empresas ficam com o restante do percentual, visto que a exportacdo dos

produtos acima relatados séo representadas por grandes empresas.

Esses e outros dados foram os motivadores para que o Projeto 12 Exportacdo no
Espirito Santo fosse difundido aqui no estado. O projeto foi representado por um
pequeno grupo de micro e pequenas empresas capixabas que viram a importancia
de desenvolver seu potencial exportador e que viram a necessidade de depois

desse apoio e da experiéncia adquirida, caminharem sozinhas no comércio exterior.

Para Drucker (1997), as organizacfes precisam ser autbhomas para conseguir se
desempenhar. Elas podem até depender de outro 6rgdo, mas nas operacoes reais

essas organizacdes devem ser capazes de “cuidar de si mesmas”.

O artigo desenvolvido identificou as barreiras que as empresas participantes do
projeto tiveram para concluir sua primeira exportacdo e 0s entraves encontrados

nessas empresas para alavancar e concluir o processo de exportagao. A importancia



e a realidade em que se encontram as empresas capixabas com vistas ao comércio
exterior foram abordadas para um melhor entendimento do quadro representado por
essas organizacfes. Apos a analise dos dados encontrados na pesquisa, foram
apresentados de forma sucinta quais o0s resultados obtidos pelas empresas

participantes do projeto.

Para o mercado e para os leitores desse artigo a apresentacdo dessas
problematicas encontradas pelas empresas participantes do projeto, mostra que o
apoio as micro e pequenas empresas que queiram se aventurar no comercio exterior
sempre serd indispensavel, visto que a realizacdo de uma exportacao,

principalmente a primeira é um desafio e tanto.

Para alcancar os objetivos tracados nesse artigo e responder a problematica em
guestao, foi realizada uma pesquisa de campo, onde junto as dezesseis empresas
do Projeto 12 Exportacdo no Espirito Santo aplicou-se um questionario com questées
fechadas. Das dezesseis empresas, treze devolveram os questionarios respondidos.
As questBes caracterizaram o perfil das empresas, situacdo das empresas no
processo de exportagcdo, entraves encontrados no processo de exportacdo e as

medidas tomadas por essas empresas para se concluir a primeira exportagao.

Para coletar as informacfes necessarias, a fim de responder a problematica em
guestao, foi utilizado um tipo de amostragem de conveniéncia que, conforme Kanuk
e Schiffman (2000, p. 27) é aquela na qual “o pesquisador seleciona membros da
populagdo mais acessiveis”. Esse tipo de amostra se tornou viavel, pois, 0 universo

nao é conhecido em sua totalidade pelo pesquisador.

Tendo em vista uma melhor apuracdo dos dados exigidos nos questionarios que
foram enviados as empresas, se identificou as pessoas responsaveis que estiveram
atuando no processo de exportacdo das mesmas. Por se tratar de micro e pequenas
empresas, 0 questionario foi respondido pelos empresarios juntamente com o0s
estagiarios que estiveram envolvidos no processo de exportacdo. Essa estratégia foi
viavel, pois esses atores estiveram diretamente ligados com esse processo e

diariamente acompanharam as medidas para se exportar.



2. REFERENCIAL TEORICO
2.1 ABORDAGEM SOBRE EXPORTACAO

A atividade de exportacdo pode ser vista como o ato de trocar mercadorias e
servicos entre os paises, afim de que essas trocas supram as necessidades das
partes envolvidas e da mesma forma gerando divisas para 0s paises que participam
dessa atividade. Em termos gerais Ratti (2000), diz que exportacdo vem a ser a
remessa de bens de um pais para o outro implicando um pagamento por parte do
importador por aqueles bens exportados. Fica evidente, portanto, que a exportacao
se faz necessaéria, jA que essa atividade beneficia tanto o importador como o
exportador; de um lado um adquire os produtos que néo teria condi¢cdes de produzir

e por outro lado se tem lucro com a venda dessa mercadoria.

Segundo Guidolin (1991), nenhum pais tem condicbdes de produzir tudo aquilo que
seu povo necessita, e sobre a Otica desse problema, a Unica forma de se
resolucionar essa questao seria através do comércio exterior. Esses e outros fatores
sdo provas claras de que as exportacbes tém uma influéncia significante sobre a
economia mundial e sobre o fator humano que estd diretamente ligado com essa

atividade.

Guidolin (1991, p. 160) afirma que “as transagdes econdémicas com o exterior sdo
importantissimas para a manutencdo de uma economia em niveis satisfatorios de
desenvolvimento, isto é, para a manutencao da estabilidade dos niveis de emprego,

de precos e de crescimento.”

Pires (1992), por sua vez diz que, as exportacdes ndo prejudicam o pais em termos
econdmicos, pois estdo dando lucro e as mesmas permitem o desenvolvimento da
economia interna, aperfeicoam a producao de nossas empresas e ajuda a levar o
pais a uma posi¢ao industrializada. Perfeitamente as questbes citadas podem se

encaixar nas empresas que atuam e que irdo atuar nas exportacoes.

Diante das teorias e das idéias apresentadas, as micro e pequenas empresas
capixabas precisam enxergar os beneficios que a exportagcdo pode trazer para
dentro de suas organizagdes. E 6bvio que o maior objetivo em uma transagio

comercial é obter lucro, mas em um mercado cada vez mais competitivo que as



empresas vivem hoje é fundamental se preocupar com as tendéncias,
competitividade e as novas formas de se trabalhar. E alguns desses aspectos sé
serdo possiveis de se ver através de um relacionamento com outros paises.
A exportacdo € a atividade que proporciona a abertura do pais para o
mundo. E uma forma de se confrontar com os demais parceiros e,
principalmente, freqlientar a melhor escola de administracao, ja que, lidando

com diferentes paises, o pais exportador assimila técnicas e conceitos a
gue nao teria acesso em seu mercado interno. (VAZQUEZ, 2003, p. 179)

Por tanto, a exportacdo traz para dentro das organiza¢gdes uma modificagdo na
forma de se trabalhar, passaria a desenvolver novos processos, estaria se
submetendo as regras que 0s paises importadores exigem e também atendendo as
exigéncias dos importadores. Isso s traria beneficios para essas empresas, pois,
além de se tornarem mais competitivas no mercado externo, isso se refletiria no

mercado interno consequentemente.

Conforme o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas do Espirito
Santo — SEBRAE (2007), a atividade exportadora faz com que a empresa sobreviva
em um mercado cada vez mais integrado e globalizado e diminui os riscos de seus
negocios, pois, exportando, a empresa néao ficaria condicionada apenas a economia

nacional.

Para que essas empresas cheguem a obter o sucesso almejado, é preciso haver
uma preparacdo antes de se aventurar em um mercado tdo exigente que é o
mercado externo. As exigéncias serdo diferentes das que aparecem no mercado
interno. Pires (1992), afirma que antes de se fazer uma exportacdo € preciso ter
conhecimento sobre o mercado e o publico a ser atingido, através de estudos e

informacdes e, se possivel fazer um contato pessoal com o possivel importador.

Nesse ponto as empresas encontrardo a primeira dificuldade que seria saber qual a
aceitacdo de seus produtos no mercado externo. Pires (1992), diz que o primeiro
entrave para as empresas que guerem conquistar o mercado externo, surge no
saber conhecer o mercado la fora, ou seja, é de fundamental importancia que essas

empresas conhegam o mercado a ser atingido para evitar possiveis problemas.

Outro fator a ser observado € a formacdo do preco dos produtos dessas empresas.
Esse fator pode ser decisivo, pois, juntamente com a qualidade, o preco desses



produtos € quem vai ditar a competitividade dele no mercado externo. Segundo
Vazquez (1999), apesar de a qualidade ser o fator decisivo para a escolha do
produto, a variavel preco continua sendo elemento influente nas compras e vendas
externas. Isso mostra que para se abrir um mercado no exterior, tem de se ter preco
estavel, competitivo e com qualidade nos produtos que essas empresas pretendem

mandar para 0 mercado externo.

Para as empresas que estdo se aventurando no comércio exterior, mais
precisamente a exportacdo, € de suma importancia ter um minimo de conhecimento
para atuar nessa area. Em um mercado tao disputado e competitivo no qual essas
empresas vao se inserir € preciso preparacao e capacidade especializada, nem que
seja realizada dentro dessas organizacbes cursos de curta duracdo sobre
exportacao.
E rigorosamente necessario ter pessoal capacitado, treinado, motivado,
para esgrimir num campo em que 0s adversarios sdo competentes e
agressivos: o conhecimento das regras cambiais de nosso pais (e dos
outros!), as fontes e as condi¢bes de financiamentos para exportacoes e
importacdes, o capital de giro, uma politica de marketing voltada
estrategicamente para o mercado externo, focalizando o cliente como sua
principal preocupacdo e motivo de redobradas atencdes, cuidado com o

produto, sua qualidade, seu preco, suas condicdes competitivas.
(VAZQUEZ, 1999, p. 11)

Pires (1992), afirma que a demanda pelo conhecimento na &rea de exportacdo ndo
sé existe pela empresas que ja atuam no comeércio exterior, como também pelas
empresas que estdo ingressando nesse mercado. Isso mostra que a ferramenta do
conhecimento, especializacdo e melhoria da visdo sobre comeércio exterior, sao
fundamentais para que essas empresas tenham seu trabalho de exportacdo melhor

desenvolvido.

Segundos dados fornecidos pelo MDIC (2008), o Brasil representa cerca de apenas
1% das exportagBes mundiais. Isso mostra que o comércio exterior deve ser melhor
desenvolvido no pais e consequientemente nas empresas. Para Pires (1992), o
Brasil precisa romper esse percentual nas exportacbes mundiais e caminhar junto
com os 8% com que o0 comércio exterior cresce no mundo. Se as empresas
capixabas souberem aplicar as teorias apresentadas, consequentemente o Brasil

estara bem representado nas exportacbes mundiais.



2.2 MICRO E PEQUENAS EMPRESAS

Segundo dados do MDIC (2008), do total de empresas capixabas que exportaram
em 2006, 62% dessas empresas foram representadas por micro e pequenas
empresas. Em contrapartida segundo o SEBRAE (2007), 99,5% das empresas que
se encontram no Espirito Santo séo representadas por micro e pequenas empresas,
sendo que desse percentual apenas 0,28% exportam.

A realidade relatada acima mostra que, apesar do Espirito Santo ser composto por
quase cem por cento de micro e pequenas empresas, a fatia de empresas que
exportam € quase que insignificante nesse porte empresarial. Essa realidade
poderia ser diferente se a cultura exportadora dentro dessas empresas fosse melhor

desenvolvida por parte do governo e até mesmo por parte dos empresarios.

Avellar (2001), diz que no minimo 20% dos recursos federais a serem aplicados em
pesquisa, desenvolvimento e capacitacdo tecnoldgica na area empresarial, deveriam
se destinar para as micro e pequenas empresas com 0 objetivo de melhorar os
produtos que essas empresas produzem atendendo as exigéncias do mercado

interno e visando o mercado externo também.

Dados do SEBRAE (2007) informam que entre os anos de 2005 e 2006 houve uma
queda de 6,8% no numero de micro e pequenas empresas que exportaram nesse
periodo. Comércio e industria foram os ramos de atividade que concentraram o
maior nimero de micro e pequenas empresas exportadoras capixabas, com 88% do

total das micro e 63,9% para as pequenas empresas.

Além da reducdo no numero de micro e pequenas empresas exportadoras, a
concentracdo das exportacdes esta se dando em cima de apenas dois setores de
atividades, deixando assim de se aproveitar outros ramos. A realidade dessas micro
e pequenas empresas capixabas exportadoras pode ter uma significante mudanca ja

que o Espirito Santo cresce progressivamente no aspecto econémico e competitivo.

Martinuzzo (2003), diz que o Espirito Santo é o estado brasileiro que tem a maior
abertura econdmica voltada para o exterior e que devido a essa economia e a

industrializacdo capixaba voltada para a exportagdo, a mesma se apresenta como



referéncia importante & consolidacdo e potencializagdo das atividades econémicas
do estado.

“Se a pauta na area social demanda esforgo para sair do atraso, a agenda do
desenvolvimento econdmico se volta para o avanco. A economia capixaba € uma
das mais pungentes do Pais. Somos o estado com maior crescimento industrial no
Brasil.” (MARTINUZZO, 2003, p.18).

Como ja é de conhecimento que, pelo nimero de micro e pequenas empresas
existentes no Espirito Santo, totalizando quase cem por cento das empresas no
Estado, fica claro que esses portes empresariais sdo a valvula propulsora da
economia e da sociedade capixaba. Elas tornam sustentaveis as taxas de emprego

e geram renda para as classes mais baixas da populacéao.

De acordo com Carvalho; Cunha; Ramos (2006), essas empresas Sao responsaveis
pelo bom andamento da economia, por serem encontradas em grande numero e
pela capacidade de geracdo de emprego e ainda que nao tenham a mesma
estrutura de grandes empresas, elas se destacam em termos de renda e diversidade

territorial.

2.3 BARREIRAS TECNICAS AS EXPORTACOES

No comércio exterior os paises utilizam de mecanismos conhecido como barreiras
comerciais para evitar a entrada de mercadorias importadas em seu territorio. A
maneira mais usual é por meio de tarifas, mas com o surgimento de acordos
comerciais internacionais que, visam a reducdo dessas tarifas, esses paises se
utilizam de barreiras nao-tarifarias, mais especificamente as barreiras técnicas as

exportacoes.

Para Oliveira (2005), barreiras técnicas ao comércio sdo medidas que dificultam ou
impedem o livre fluxo de mercadorias entre os paises impondo desta maneira
exigéncias técnicas sobre os produtos que se pretende exportar. Essas exigéncias
podem ser legitimas ou nado, sendo legitimas aquelas constituidas por regulamentos

técnicos emitido pelo governo.



Essas barreiras tornam ainda mais dificil o processo de exportacdo das empresas
que j& exportam e das empresas que pretendem exportar. S0 exigéncias que se
refletem nos processos produtivos das empresas, pois, as mesmas irdo ter que
adequar seus produtos de acordo com o0 que o pais importador determina. Segundo
Henson e Wilson (2005 apud BACCHI et al., 2007), esses adequac¢des se dao no
controle de seguranca e qualidade dos produtos, adaptagbes na rotulagem e

embalagem e medidas de protecdo ambiental explicito nos produtos.

A imposicdo de barreiras técnicas vai fazer também com que os custos do produto
que se pretende exportar aumentem consideravelmente, pois, para fazer as
adequacdes exigidas vai haver por parte da empresa exportadora um investimento.
Segerson (1999 apud BACCHI et al., 2007), afirma que as barreiras técnicas
aumentam 0s custos para as empresas exportadoras, sendo possivel limitar ou até
mesmo impedir que essa empresa venha dar continuidade em seu processo de

exportacao.

As barreiras técnicas, além de dificultar as exportacdes chegando a um ponto que
pode até impedir a transacdo com outro pais, acabam prejudicando a empresa que
precisa enviar seus produtos para o exterior. Segundo Guidolin (1991), essas
barreiras impostas pelos paises acabam prejudicando as exportacdes de varias
empresas e paises fazendo com que o comércio internacional fique restrito.
Do ponto de vista da competitividade e do acesso a mercados, ha medida
em gue mais e mais mercados exigem requisitos técnicos diferentes para os
mesmos produtos ou servigos, esta multiplicidade de exigéncias cria sérias

dificuldades de acesso aos mercados e gera custos adicionais crescentes,
até mesmo inviabilizando o acesso. (GARRIDO, 2005, p.6)

A imposicéo das barreiras técnicas se reflete ndo sé nas empresas exportadoras,
mas também no pais em que essa empresa esta inserida, impactando na produgéo
da indastria nacional e até mesmo na empregabilidade do fator humano. Garrido
(2005), afirma que as barreiras técnicas tornam inviavel a geracdo de emprego e

renda em um determinado pais e também torna a producéo interna limitada.

As barreiras técnicas sdo um entrave para as empresas exportadoras. Trata-se de
um fator importante que as empresas tem se preocupado, pois, essa questdo tem
influéncia e reflexdes nos resultados das empresas. Bacchi et al. (2007), diz que as

barreiras técnicas sdo um fator que tem efeito sobre as exportacdes das empresas e



que essas barreiras sdo percebidas pelas empresas de forma diferenciada dos
outros fatores que afetam as exportagoes.

Outro questdo considerada por Bacchi et al. (2007), € que essas exigéncias técnicas
por parte dos paises importadores, sdo percebidas pelas empresas como fator de
dificuldade mais alta que as barreiras tarifarias e que os efeitos dessas barreiras
técnicas é sentido pela maioria das empresas exportadoras, independente do setor

em que atuam, estrutura de capital ou destino de suas exportacoes.

Diante dessa situacdo cabe principalmente as empresas que ainda ndo atuam no
comeércio exterior e também as empresas que ja exportam que se prepararem e
busquem informacdes sobre tal entrave para que essas possam estar em condi¢des

de fazerem as devidas adequacfes e conseqiientemente venham exportar.

Guidolin (1991), afirma que, € prudente que o exportador deve se informar sobre a
existéncia dessas medidas antes de se aventurar no comércio exterior e que o
exportador deve estar seguro e ter conhecimento dos regulamentos e procedimentos

gue estdo em vigor em relacéo as barreiras técnicas as exportacoes.

3. ANALISE DE DADOS

As empresas participantes do Projeto 12 Exportacdo no Espirito Santo que foram
investigadas e responderam o instrumento de pesquisa proposto, estdo inseridas em
diversos seguimentos do mercado, entre eles os setores moveleiro, alimenticio,

téxtil, tecnologia, artesanal e de marmore.

Gréafico 1 — Empresas investigadas na pesquisa por setor agregado
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Todas sédo divididas em micro e pequenas empresas que jA possuem certa
experiéncia no mercado interno, mas, a fim de se tornarem mais competitivas e com
isso ampliando seus mercados, as mesmas se prepararam para estarem enviando

seus produtos ao mercado externo.

Observou-se apds a pesquisa que 77% das empresas, ou seja, mais da metade das
organizacdes participantes do projeto sdo compostas por empresas que atuam nos
setores alimenticio, artesanal e téxtil. Esse percentual mostra a boa
representatividade e a importancia que esses setores tem na economia capixaba,

setores esses que vem crescendo no Espirito Santo.
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Um fator fundamental para que uma empresa comece a exportar é procurar
conhecer qual mercado tem maior aceitacdo de seu produto, ou seja, € preciso
realizar uma pesquisa de mercado para que a empresa tenha um melhor
conhecimento sobre as questdes politicas, demograficas, sociais, econémicas,
climéticas e outros fatores pertinentes do mercado a ser atingido. Pires (1992)
enfatiza essa questdo dizendo que as organizacdes precisam conhecer o mercado
externo antes de se aventurarem no mesmo para que elas possam evitar maiores

problemas que a falta dessa pesquisa pode trazer para a empresa.

Esse seria um dos primeiros entraves encontrado pelas empresas do Projeto 12
Exportacdo no Espirito Santo. Nenhuma delas declarou n&o ter nenhum
conhecimento sobre o mercado a ser atingido, 8% das empresas afirmaram ter
algum tipo de conhecimento, 23% responderam gue possuiam um conhecimento
aprofundado sobre o mercado alvo depois de realizada uma pesquisa de mercado e
69% das empresas investigadas estavam apurando maiores informacdes sobre seu

mercado alvo através de uma pesquisa de mercado.

Através dos dados obtidos fica evidente que antes de qualquer coisa foi preciso
buscar maiores informa¢cdes dos mercados a serem atingidos e, ratificando o que o
teorico diz, essa ferramenta se faz necessaria dentro das empresas que pretendem
atingir o mercado externo. Essa também foi uma das medidas que as empresas
tomaram para superar a falta de conhecimento que as mesmas tinham em relagéo

ao mercado externo.



Outro fator questionado junto as empresas do projeto foi com relagdo ao preco de
exportacdo. No mercado externo ter um preco competitivo é um dos fatores de
sucesso para as empresas exportadoras, sendo esse um dos atrativos para as
empresas importadoras. Vazquez (1999) afirma que o preco da mercadoria tem

grande influéncia no mercado externo e € um fator decisivo na compra do produto.

De todas as empresas investigadas, apenas 8% se disseram ter pre¢co competitivo
no mercado externo, em quanto 92% delas estariam fazendo uma prévia em relagcéo
a formacdo do preco de exportacdo. Observa-se aqui que com esse resultado
apesar de a maioria ndo afirmar ter preco competitivo no mercado externo, as

mesmas estariam buscando o preco mais adequado através de uma prévia.

Foi questionado junto as empresas do projeto o nivel de conhecimento que essas
organizacdes tém com relacdo ao comércio exterior como regras cambiais,
financiamentos, legislacdo, formas de comercializagdo, documentacdo entre outros.
Vazquez (1999) diz que o conhecimento dessas ferramentas internacionais é
necessario, pois, 0s concorrentes no mercado externo detém um bom nivel de
conhecimento sobre comércio exterior e sobre essas ferramentas, sendo esse um

fator decisivo.

Por se tratar de instituicbes que nunca atuaram no mercado internacional, nenhuma
das empresas se consideraram ter um nivel de conhecimento 6timo ou excelente
sobre as ferramentas de comércio exterior. Apenas 23% afirmaram ter bom
conhecimento e 77% consideram ter um nivel de conhecimento ruim ou regular.
Observa-se que boa parte das empresas do projeto tem algum tipo de dificuldade
guando se trata das ferramentas utilizadas no comeércio exterior. Isso se justifica
devido ao fato de que as mesmas sdo pioneiras no cenario do mercado

internacional.

Em se tratando da concorréncia internacional, varios foram os fatores que se
destacaram quando se tratando da vantagem que esses concorrentes podem levar

sobre os produtos das empresas do Projeto 12 Exportacdo no Espirito Santo.

Das empresas investigadas, 23% disseram que a concorréncia pode obter vantagem
através da tradicdo no mercado externo, 46% afirmaram que podem estar em

desvantagem com relacéo ao preco e 62% consideraram que a concorréncia pode



levar vantagem através da qualidade e da marca do produto. Lembrando que cada
empresa teve a oportunidade de optar por mais de um fator acima citado.

Apesar da diversificacdo de respostas, o fator preco continua sendo uma questdo de
visivel importancia para essas empresas iniciantes nas exportacfes. Quase a
metade das empresas considera que podem levar desvantagem na hora de exportar
guando se trata do preco internacional do produto. Isso se evidencia quando Bacchi
et al. (2007), diz que em termos gerais, 0 preco de exportacdo € um dos fatores de
maior impacto para as empresas exportadoras, juntamente com a demanda externa
e 0 custo de transporte. Se o preco de exportacdo tem influéncia sobre empresas
que jA exportam, conseqlentemente iSso se aplica a empresas que estdo se

inserindo no mercado externo.

Outro fator considerado na pesquisa foi com relacdo a capacidade produtiva das
empresas do projeto com vistas a exportacao. 92% das empresas investigadas se
consideraram ter condi¢cdes de ampliar sua producédo para atender um pedido de um
possivel importador, enquanto apenas 8% disseram nao ter condices de ampliar

sua producéao.

Das empresas que disseram ter condigcdes de aumentar sua producao para fins de
exportacao, 54% delas, ou seja, mais da metade afirmaram ter condi¢coes de ampliar
essa producdo em médio prazo, enquanto 38% responderam ter condi¢cdes de
aumentar sua producdo em curto prazo. Apenas 8% podem ampliar sua producéo
em longo prazo. Com os dados obtidos acima fica evidente que a capacidade de
ampliar a producdo seria um fator de pouca influéncia no processo de exportacao
das empresas do projeto, jA que, a maior parte delas considera ter condicbes de

ampliar sua producdo em curto ou médio prazo.

No processo de exportacdo das empresas existem alguns fatores que exercem
grandes influéncias e que mereceram ser considerados na pesquisa aplicada junto
as organizacdes. O Grafico 2 apresenta os fatores considerados pelas empresas

investigadas, que podem ser um impeditivo a exportacdo dos produtos dessas

organizacoes.



Grafico 2 — Fatores considerados pelas empresas como impeditivo a exportagao
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Apds a pesquisa observou-se que trés fatores se destacaram como os de maior
influéncia considerados pelas empresas. O fator custos elevados teve boa
representatividade, visto que, a atividade exportadora exige da empresa um
investimento para estar adequando seus processos e 0 produto da empresa ao

mercado externo.

Outro quesito considerado pelas empresas foi o fator outros que incluiu dificuldades
com relacdo a recursos financeiros, capacidade produtiva e dificuldade em estar

identificando um potencial importador no mercado alvo.

Com o maior percentual, representado por quase metade das empresas
pesquisadas, o fator embalagem inadequada foi considerado pelas empresas como
o fator de maior importancia. Esse € um fator que deve ser considerado no processo
de exportacao, pois, segundo MDIC (2008) a embalagem do produto a ser exportado
deve obedecer as exigéncias do mercado internacional com vistas a cumprir a
legislacdo do pais importador e também estar atendendo as exigéncias do

consumidor final.

Os outros fatores como qualidade inadequada do produto, ndo atendimento as
normas técnicas, design inadequado e regulamentos técnicos foram
considerados pelas empresas como sendo impeditivos & exportacdo do produto,
porém, com um grau menor de influéncia. Lembrando que nesse grupo de interesse

as empresas optaram por mais de um fator como resposta a pesquisa.



No que se refere aos fatores que mais dificultaram as empresas no processo de
exportacdo, as empresas apontaram mais de um fator como sendo de dificuldade.
Trés grupos de interesse tiveram destaque importante nesse quesito. Em se
tratando de adequacdo no produto ou processo produtivo, 54% das empresas

apresentam algum tipo de dificuldade nesse fator.

Em seguida 46% apresentaram algum tipo de dificuldade no que diz respeito a
entraves na gestao interna da empresa, sendo esse um fator de grande influéncia no
processo de exportacdo das empresas. Outro fato evidente foi que 39% afirmaram
que a falta de conhecimento ou informagéo sobre exportagdo foi um fator de
dificuldade para as mesmas estarem exportando. A identificacdo do mercado a ser
atingido e a falta de recursos financeiros foram considerados pelas empresas como

fator de dificuldade, porém, com um grau menor de influéncia.

No que diz respeito a adequacao tecnolégica do produto a ser exportado, como
modificacdo e traducdo da rotulagem, atendimento a legislacdo do mercado alvo,
modificacdo no layout do produto, 62% das empresas tiveram necessidade de
estarem executando tal procedimento. Esse € um fator que deve ser considerado
pelas empresas, pois, na atividade exportadora é preciso atender as exigéncias do
mercado externo através dessas adequacles tecnologicas. Isso fica evidente
quando Bacchi et al. (2007, p. 211) diz que "particularmente nos casos em que as
exigéncias no pais importador sdo mais rigorosas que as prevalecentes no pais de
origem, produtores exportadores sdo forcados a adequar seu processo de

manufatura para diferentes requisitos.”

Outra questdo pesquisada foi com relacdo as areas que as empresas precisaram
modificar ou implementar para atender algumas barreiras técnicas imposta pelos
paises importadores. Adaptacdo na rotulagem e na embalagem do produto foi o fator
mais apontado pelas empresas como sendo o de maior necessidade para estar
exportando. Para Henson e Wilson (2005 apud BACCHI et al., 2007), modificacbes
na rotulagem e na embalagem do produto sdo necessarias para que 0 mesmo possa

atender as exigéncias do importador.

Outro fator apontado pelas empresas foi a implementacdo de um controle de

qualidade para estar comprovando a boa procedéncia do produto a ser exportado.



Fatores como controle de seguranca do produto e medidas de prote¢cdao ambiental
foram citados pelas empresas como sendo de necessidade dentro de suas

organizacdes, porém, com um indice menor de respostas.

Como pode-se observar, os fatores abordados exercem grande influéncia no
processo de exportacdo das empresas investigadas. Esses fatores foram
comprovados no momento em que os resultados se confrontam com a teoria em

guestao. A seguir serdo abordados esses principais fatores resultantes da pesquisa.

4. CONSIDERACOES FINAIS

Apés a analise dos dados obtidos com a pesquisa aplicada, pode-se concluir que as
micro e pequenas empresas que queiram se inserir no comeércio exterior, precisam
de um apoio como o do Projeto 12 Exportacdo no Espirito Santo. Isso porque varios

foram os fatores de dificuldade identificados depois da pesquisa aplicada.

Observou-se que de um modo geral todas as empresas investigadas apresentaram
algum tipo de dificuldade com relagdo ao mercado alvo a ser atingido e sua
identificacdo. Outro aspecto importante foi com relacdo ao preco de exportacao.
Numa visdo geral as empresas demonstraram certa dificuldade na formacdo do
preco de exportacdo e também inseguranca com relacdo ao preco do concorrente

no mercado externo.

A falta de conhecimento sobre comércio exterior foi um dos aspectos de maior
influéncia e dificuldade que as empresas relataram e também as mesmas
consideraram gue 0s custos relativos a atividade exportadora sdo visto como um
entrave no processo de exportacdo. Questdbes como adequacao na embalagem e no
processo produtivo, ma gestdo da empresa, adequacéo tecnologica do produto a ser
exportado e as barreiras técnicas impostas pelos paises importadores também foram

considerados como fatores de dificuldade no processo de exportagéo.

Como se pode observar, através das empresas investigadas, as micro e pequenas
empresas encontram diversas barreiras para estarem enviando seus produtos ao
exterior. Fica evidente que essas organizagcdes precisam de um preparo e de uma

orientagdo maior voltada para o comércio exterior. Mais influente que as dificuldades



encontradas por essas empresas, é o fato de que essas organiza¢cdes possuem um
forte potencial exportador, porém, a falta de uma cultura exportadora dentro das

mesmas é bastante visivel.

Atualmente as empresas do Projeto 12 Exportacdo no Espirito Santo estdo na fase
de promocdo comercial de seus produtos e algumas estdo adequando seus
processos e produtos com vistas ao mercado alvo. Com o apoio importante deste
projeto, uma empresa realizou uma exportacdo apos superar algumas das barreiras

encontradas em seu processo de exportacao.
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