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RESUMO

Antes da decisdo de exportar, a empresa precisa avaliar sua capacidade exportadora, ou seja,
conhecer bem a si mesma tendo claros sua missao, visédo e valores e amplo conhecimento de
seus ambientes interno e externo. Mais especificamente, devera desenvolver um planejamento
estratégico que a levara ao cumprimento de seu objetivo de exportar de forma competitiva,
organizada e duradoura. Partindo dessa perspectiva, este trabalho apresenta uma discussdo
tedrica sobre a relevancia do planejamento estratégico para exportacdo na preparacdo da
empresa para enfrentar os desafios de um mercado global cada vez mais competitivo. Essa
discussdo é complementada com informagdes sobre procedimentos comerciais internacionais
basicos e instituicdes publicas e privadas do comércio exterior brasileiro. O trabalho também
apresenta resultados de um levantamento de campo sobre empresas paraibanas atendidas pelo
Programa de Qualificacdo para Exportacdo no estado da Paraiba (PEIEX-PB), da Agéncia
Brasileira de Promocdo da Exportacdo e Investimentos (APEX) do Governo Federal.
Precisamente, recuperou-se 0s conceitos de estratégia, planejamento estratégico empresarial e
para exportacdo e aspectos do planejamento da propria operacao. Estatisticas do desempenho
exportador do estado da Paraiba foram brevemente discutidas e, em seguida, foram avaliadas
as respostas dos questionarios aplicados como forma de investigar localmente a problematica
abordada. A pesquisa de campo revelou que de 108 empresas atendidas, menos de 20 empresas
reconhecem a relevancia do planejamento estratégico da exportacdo e da avaliacdo da
capacidade exportadora. Entre os fatores que explicariam esse comportamento estariam o fato
de que as empresas ndo cultivam uma cultura exportadora e ndo visam o crescimento em nivel
nacional ou global. Por outro lado, merece destaque o fato de que estdo interessadas em receber
apoio técnico para qualificacdo e inser¢do no mercado internacional de forma estratégica.

Palavras-chave:  Capacidade  exportadora. ~ Empresas  paraibanas.  Exportacao.
Internacionalizacdo. Planejamento estratégico.



ABSTRACT

Before taking the decision to export, the company needs to evaluate its exporting capacity, that
is, to know itself well, having clear its mission, vision and values and wide knowledge of its
internal and external environments. More specifically, it must develop strategic planning that
will lead it to achieve its goal of exporting in a competitive, organized and lasting manner.
From this perspective, this paper presents a theoretical discussion about the relevance of
strategic export planning in preparing the company to meet the challenges of an increasingly
competitive global market. This discussion is complemented with information on basic
international trade procedures and public and private institutions of Brazilian foreign trade.
The paper also presents results of a field survey on Paraiba companies assisted by the Export
Qualification Program in the State of Paraiba (PEIEX-PB), of the Brazilian Agency for the
Promotion of Exports and Investments (APEX) of the Federal Government. Precisely, the
concepts of strategy, strategic business planning and export and aspects of the planning of the
operation itself were recovered. Statistics on the export performance of the state of Paraiba
were briefly discussed and then the responses of the questionnaires applied as a way of locally
investigating the problem were evaluated. The field survey revealed that of 108 companies
served, fewer than 20 companies recognize the relevance of strategic export planning and the
evaluation of export capacity. Among the factors that would explain this behavior would be the
fact that companies do not cultivate an export culture and do not aim for growth at the national
or global level. On the other hand, it is worth mentioning the fact that they are interested in
receiving technical support for qualification and insertion in the international market in a
strategic way.

Keywords: Companies of the State of Paraiba. Export. Exporting Capacity.
Internationalization. Strategic Planning.



RESUMEN

Antes de la decision de exportar, la empresa necesita evaluar su capacidad exportadora, es
decir, conocer bien a si misma teniendo claros su mision, visién y valores y amplio
conocimiento de sus ambientes interno y externo. Mas especificamente, debera desarrollar una
planificacion estratégica que la llevara al cumplimiento de su objetivo de exportar de forma
competitiva, organizada y duradera. A partir de esta perspectiva, este trabajo presenta una
discusion tedrica sobre la relevancia de la planificacion estratégica para la exportacion en
preparacion de la empresa para hacer frente a los desafios de un mercado global cada vez mas
competitivo. Esta discusién se complementa con informacion sobre procedimientos
comerciales internacionales basicos e instituciones publicas y privadas del comercio exterior
brasilefio. El trabajo también presenta resultados de un sondeo de campo sobre empresas del
estado de Paraiba atendidas por el Programa de Calificacion para la Exportacion en el estado
de Paraiba (PEIEX-PB), de la Agencia Brasilefia de Promocion de la Exportacion e
Inversiones (APEX) del Gobierno Federal. Precisamente, se recuperaron los conceptos de
estrategia, planificacion estratégica empresarial y para la exportacion y aspectos de la
planificacion de la operacion. Las estadisticas del rendimiento exportador del estado
brevemente discutidas y, a continuacion, se evaluaron las respuestas de las encuestas aplicadas
como forma de investigar localmente la problematica abordada. La investigacién de campo
reveld que, de 108 empresas atendidas, menos de 20 empresas reconocen la importancia de la
planificacion estratégica de la exportacion y de la evaluacién de la capacidad exportadora.
Entre los factores que explicaria ese comportamiento estarian el hecho de que las empresas no
cultivan una cultura exportadora y no apuntan al crecimiento a nivel nacional o global. Por
otro lado, cabe destacar el hecho de que estén interesadas en recibir apoyo técnico para la
cualificacion e insercion en el mercado internacional de forma estratégica.

Palabras clave: Capacidad exportadora. Empresas de Paraiba. Exportacion.
Internacionalizacion. Planificacién estratégica.



RESUME

Avant de prendre la décision d’exporter, [’entreprise doit évaluer sa capacité d’exportation,
¢ ’est-a-dire bien se connaitre, définir clairement sa mission, sa vision et ses valeurs et posséder
une connaissance approfondie de son environnement interne et externe. Plus spécifiquement, il
doit développer une planification stratégique lui permettant d'atteindre son objectif
d'exportation de maniere compétitive, organisée et durable. Dans cette perspective, cet article
présente une discussion théorique sur la pertinence de la planification stratégique des
exportations pour préparer l’entreprise aux défis d’'un marché mondial de plus en plus
concurrentiel. Cette discussion est complétée par des informations sur les procédures
commerciales internationales de base et les institutions publiques et privées du commerce
extérieur brésilien. Le document présente également les résultats d'une enquéte de terrain sur
les entreprises du Paraiba, appuyee par le Programme de Qualification des Exportations de
I'Etat de Paraiba (PEIEX-PB) de I'Agence Brésilienne pour la Promotion des Exportations et
des Investissements (APEX) du gouvernement fédéeral. Justement, les concepts de stratégie, de
planification stratégique des activités et d’exportation et les aspects de la planification de
["opération elle-méme ont été récupérés. Les statistiques sur les résultats a [’exportation de
I’Etat de Paraiba ont été briévement examinées, puis les réponses des questionnaires Utilisés
comme moyen d’enquéter localement sur le probléme ont été évaluées. L'enquéte de terrain a
revélé que sur 108 entreprises desservies, moins de 20 ont reconnu la pertinence de la
planification stratégique des exportations et de I'évaluation de la capacité d'exportation. Parmi
les facteurs qui expliqueraient ce comportement, il y a le fait que les entreprises ne cultivent
pas une culture d'exportation et ne visent pas une croissance au niveau national ou mondial.
D'autre part, il convient de mentionner le fait qu'ils souhaitent recevoir un support technique
pour la qualification et I'insertion sur le marché international de maniére stratégique.

Mots-clés: Capacité d'exportation. Entreprises de I'Etat de Paraiba. Exportation.
Internationalisation. Planification stratégique.
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1 INTRODUCAO

Para que uma empresa se torne competitiva no mercado externo, ela precisa apresentar
vantagens que lhe confiram um diferencial em meio aos concorrentes. Nesse sentido, antes da
deciséo de exportar, a empresa precisa avaliar sua capacidade exportadora, ou seja, conhecer
bem a si mesma tendo claros sua missdo, visao e valores e amplo conhecimento de seus
ambientes interno e externo. Pautada por estes pontos, ela devera, entdo, desenvolver um
planejamento estratégico que a levara ao cumprimento de seu objetivo de exportar de forma
competitiva, organizada e duradoura.

Mais especificamente, com o planejamento estratégico para exportacdo (PEE), o
empresario(a) ira adquirir conhecimentos de seus pontos fortes, saber 0 que sera necessario para
superar seus pontos fracos, aproveitar oportunidades e vencer ameacas externas. Por meio de
levantamento financeiro e produtivo, colheré informacgdes necessarias de como, por qual area e
guando o processo de preparacdo para exportacao ird comecar. Podera definir metas, a partir de
estratégias criadas, as serem guiadas por um plano de acdo e controladas por um cronograma.

Ainda, o prdprio planejamento estratégico auxiliard a empresa a difundir internamente
a cultura de exportacgéo, visto que esse planejamento deve ser elaborado com a participacéo de
todos os niveis da empresa.

Partindo-se dessa perspectiva, este trabalho apresenta uma discussao teorica sobre a
relevancia do planejamento estratégico para exportacdo na preparacdo do potencial exportador
para enfrentar os desafios de um mercado global cada vez mais competitivo, ser bem-sucedido
no processo de exportacdo e se manter atuante no mercado internacional. Essa discussao é
complementada com informacGes sobre procedimentos comerciais internacionais basicos e
instituicBes publicas e privadas do comércio exterior brasileiro.

O trabalho também apresenta resultados de um levantamento de campo sobre empresas
paraibanas atendidas pelo Programa de Qualificacdo para Exportacdo no estado da Paraiba
(PEIEX-PB), da Agéncia Brasileira de Promocdo da Exportacdo e Investimentos (APEX) do
Governo Federal, presente em dezenove estados brasileiros em que tem por objetivo capacitar
micro, pequenas e medias empresas potenciais exportadoras. As empresas sdo atendidas pelo
chamado Nducleo Operacional (NO) formado por um coordenador, um monitor, técnicos
extensionistas e estagiarios. O coordenador e o0s técnicos sdo graduados e pés-graduados
multidisciplinares que assessoram as empresas em quatro fases da execucdo do programa:

primeira visita, diagnéstico, implementacdo de melhorias e avaliacao.



1.1 OBJETIVOS

O trabalho teve por objetivo geral investigar se empresas paraibanas com objetivo de
internacionalizacdo por meio da exportacdo consideram importante elaborar um planejamento
estratégico. Os objetivos especificos sao:

a) reunir e apresentar conceitos e pressupostos tedricos do planejamento estratégico
para exportacao;

b) relacionar procedimentos comerciais internacionais basicos e instituicdes publicas
e privadas do comércio exterior brasileiro;

c) analisar as competéncias internas e externas da empresa para exportar;

d) ressaltar a necessidade de identificacdo da melhor alocacdo de recursos e esforcos
da empresa no processo de insercdo no mercado exterior, contribuindo para a

reducéo de falhas na exportagéo.

1.2 METODOLOGIA

Baseado nos autores sobre metodologia pode-se dizer que esta pesquisa investiga
problemas tedricos e préaticos utilizando procedimentos cientificos para encontrar respostas para
esses problemas (MARCONI; LAKATOS, 2017). Quanto a abordagem, pode ser classificada
como qualitativa porque descreve o comportamento de empresas (MARTINS; LINTZ, 2007).

Quanto ao objetivo geral, a pesquisa é descritiva e exploratdria. Exploratoria porque tem
por finalidade proporcionar um maior conhecimento sobre determinado assunto. Descritiva
porque, nas palavras de Gil (2002, p. 42), “visa a descricdo das caracteristicas de uma
determinada populacdo ou fenémeno ou, entdo, o estabelecimento de relacdo entre variaveis”.

Quanto aos procedimentos adotados para coleta de dados e informacdes, a pesquisa é
bibliogréafica e de campo. Bibliogréfica porque utilizou-se material previamente elaborado por
outros autores tais como livros, artigos cientificos e informacgdes encontradas em publicacGes
dainternet. De campo porque, segundo Andrade (2012), trata da investigagéo de fatos de acordo
com a realidade utilizando documentacdo direta extensiva com aplicacdo de questionario
(Apéndice A).

A pesquisa bibliografica teve como fonte principal livros, artigos e publicacbes da
internet da area de Administracdo e Comércio Exterior.

A pesquisa de campo consistiu da aplicacdo de questionario com o coordenador e trés

técnicos do PEIEX-PB. A justificativa para seleciona-los como respondentes foi a facilidade de



9

acesso aos mesmos?, o grau de instrucio elevado (graduacéo e pds-graduacio), a atuacio em
campo para atendimento personalizado de empresas e a cobertura de um nimero importante de
empresas distribuidas no territorio paraibano. Em especial, admitiu-se que o conjunto de
informacdes obtidas superaria em quantidade e qualidade o conjunto que poderia ser obtido por
meio de contato direto da pesquisadora com as empresas.

Foram levantados dados e informacdes sobre as seguintes variaveis: empresas atendidas
pelo PEIEX-PB segundo o municipio, o porte, setores e subsetores produtivos, perfil dos
gestores, posse de planejamento estratégico empresarial e para exportacao.

Para o levantamento da informacdo de porte das empresas, adotou-se a defini¢do
segundo o nimero de empregados do SEBRAE (2013), a saber:

Porte Comércio e Servicos Inddstria

Microempresa (ME) Até 9 empregados Até 19 empregados
Empresa de Pequeno Porte De 10 a 49 empregados De 20 a 99 empregados
Empresa de médio porte  De 50 a 99 empregados De 100 a 499 empregados

Grandes empresas 100 ou mais empregados 500 ou mais empregados

L A autora é componente da Equipe Executora de Projeto de Extensdo Académica (o Probex COMEX UFPB) que
tem o PEIEX-PB como parceiro externo.
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2 ASPECTOS TEORICOS DO PLANEJAMENTO ESTRATEGICO EMPRESARIAL
E RELEVANCIA PARA EXPORTACAO

O Planejamento Estratégico é uma importante ferramenta do empresario que decide
enfrentar o mercado competitivo em que atua. De forma que consigam adaptar-se as constantes
mudancas do ambiente externo e atender as necessidades de seus clientes. Ao tomar a deciséo
de internacionalizar-se, por meio da exportacdo, a organiza¢ao ndo espera que o caminho seja
longo e cheios de desafios.

Assim sendo, de acordo com Minervini (1997), é crucial que seu primeiro passo seja
avaliar sua capacidade exportadora, 0 que permitiré visualizar seu posicionamento no mercado,
analisar seus ambientes internos e externos e, assim, descobrir se possui as competéncias
necessarias para exportar ou se precisara implantar estratégias que irdo ajusta-la as exigéncias
para se inserir no comeércio internacional.

Posto isto, esta secdo, se fara a fundamentacdo tedrica de forma a expor de maneira clara
e objetiva, os conceitos de estratégia, conceito e forma do planejamento estratégico,

planejamento estratégico para exportacdo e o planejamento da operacdo de exportacéo.

2.1 ESTRATEGIA

Para um melhor entendimento do conceito de estratégia € importante trazer sua
etimologia que, segundo Martins (1984), deriva das palavras gregas stratos e agein, onde a
primeira significa exército e a outra, conduzir ou comandar. Ja o substantivo strategos, de
mesma origem das anteriores, significa general. Sendo assim, a palavra estratégia, em sua
origem, significa a acdo dos generais em conduzir e comandar seus exércitos.

Para Mintzberg et al., (2006, p. 23.) “Ndo ha uma defini¢do Unica, universalmente
aceita”. E por esta razao, que alguns estudiosos e profissionais usam distintos conceitos para
tratar sobre a estratégia. Portanto, € importante pensar no significado de estratégia de uma
perspectiva mais ampla e observar como os individuos utilizam o termo de acordo com cada
foco e contexto. Dessa forma, apresentam-se a seguir as defini¢fes de alguns autores da &rea.

Para Ansoff e McDonnell (1993), a estratégia é tida como um conjunto de regras que
orientam a tomada de deciséo o que conduz o comportamento da organizag&o.

Porter (1996), compreende a estratégia como o desenvolvimento de atividades distintas
para criar uma posi¢do Unica e de valor, que oferecerd a empresa a posi¢cdo de obter vantagem

competitiva. Com isso, estas atividades devem diferenciar-se das dos concorrentes, pois se elas
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servissem para produzir as mesmas variaveis, atender todos os clientes e necessidades, ndo
haveria vantagem competitiva.

Segundo Thompson Jr., Strickland Il e Gamble (2013), a estratégia € composta por
etapas competitivas e comportamentos administrativos adotados que serdo utilizadas para
aumentar o crescimento do negocio, conquistar e satisfazer os clientes, obter vantagens
competitivas com intuito de alcancar desenvolvimento organizacional.

Sobre o conceito de estratégica corporativa, Andrews destaca que (1987, p. 52):

A estratégia corporativa é o0 padrdo de decisdes numa empresa que determina
e revela seus objetivos, propdsitos ou metas, produz as principais politicas e
planos para alcangar essas metas, e define a gama de negdcios que a empresa
alcangard, o tipo de economia e organiza¢do humana que seja ou tente ser e a
natureza da contribui¢do econémica e ndo-econémica que pretende oferecer
aos seus acionistas, funciondrios, clientes e comunidades. (ANDREWS,
1987, p. 52, traducdo nossa)

Até esse ponto pode-se observar as diferentes formas de conceituar estratégia. Foi a
partir disso que Mintzberg (2006) criou um modelo chamado “5 Ps da Estratégia”, onde ele visa
definir cinco formas pelas quais a estratégia pode ser utilizada no meio empresarial. Assim, ele
apresenta estratégia como: Plano, Pretexto, Padrdo, Posicéo e Perspectiva, a saber:

e Como Plano, define-se 0 caminho que a empresa pretende seguir para alcancar
seus objetivos. Assim, quando € criado o planejamento estratégico sao definidas
estratégias pretendidas, ou seja, diretrizes que a empresa seguirad para alcancar
seus objetivos estratégicos. Tendo em vista que o plano depende de sua execucao
e controle para obter éxito, tais estratégias podem realizar-se ou n&o;

e Como Pretexto, trata-se sobre onde a empresa realizard uma manobra para
desviar-se de seus concorrentes;

e Como Padréo, define-se 0 comportamento adotado pela empresa no momento
da realizacdo das estratégias definidas no planejamento estratégico para chegar
aos objetivos pretendidos. Aqui, diferente do Plano, as estratégias sédo realizadas,
ou seja, baseada na cultura organizacional, elas serdo tomadas como agdes que
serdo realizadas e com isso chegara ao objetivo;

e Como Posicéo, refere-se ao posicionamento da empresa no mercado em relagao
ao ambiente externo. Onde ela colocara seus produtos/servicos de forma que se
mantenha competitiva, fazendo uso de seus recursos internos para enfrentar as

forgas competitivas de seus concorrentes;
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e Como Perspectiva, visa englobar os estrategistas que, a partir de suas proprias
intencdes, definem estratégias que requerem acles que devem ser colocadas em
pratica coletivamente para o éxito nos objetivos.

Com essas defini¢cdes de estratégia, os empresarios podem empregar a definicdo que
mais se encaixar no contexto da organizacdo. Neste trabalho, utiliza-se o conceito de estratégia
como Plano, pois dessa forma empresarios poderdo alcangar o objetivo de exportar de forma
organizada, com base em decisfes tomadas no presente que repercutirdo no longo prazo.

A subsecdo 2.2 apresenta o conceito e formas de elaboracdo do Planejamento

Estratégico.

2.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Na visdo de Oliveira (2013, p. 4) “[...] o planejamento ¢ conceituado como um processo
[...] desenvolvido para o alcance de uma situacdo futura desejada de um modo mais eficiente,
eficaz e efetivo, com a melhor concentragio de esforgos e recursos pela empresa”.

Em outras palavras, através do planejamento a empresa otimiza seus processos para que
diminua custos e mapeie processos e consequentemente obtenha vantagens competitivas.
Entretanto, mesmo que algumas empresas ndo tenham como seu comportamento planejar
estrategicamente, elas ainda executam acgdes estratégicas para o cumprimento de metas e

objetivos. Segundo Oliveira (2013, p. 4):

[...] o planejamento é, ainda um exercicio mental que é executado pela
empresa, independentemente de vontade especifica de seus executivos, sendo
essa a razdo de algumas empresas ndo terem um processo de planejamento
estruturado, mesmo assim, apresentam algumas agdes “planejadas”.

(OLIVEIRA, 2013, p. 4)

Segundo Moraes e Firmo (2012), para que uma empresa possa se destacar € preciso
elaborar planos e os colocar em pratica sempre que necessario. Para as autoras, as empresas
utilizam o planejamento estratégico para melhorar o desempenho e competitividade, porém
ainda ha empresas que ndo utilizam tal ferramenta, por ndo saberem por onde comecar, onde
buscar informacdes para ajudar em sua elaboragdo. Acrescentam ainda que um dos principais
objetivos do planejamento estratégico é preparar a empresa para prognosticar as necessidades
internas das organizacGes, dos seus setores e os desafios impostos pelo mercado, com intuito

de criar forgas competitivas.
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Segundo Lemos et. al. (2004, p. 1), “Em um contexto como o atual, turbulento e com
elevada concorréncia, € inconcebivel administrar uma organizagdo sem um plano de negdcio
ou um planejamento formalizado”. Apesar da empresa estar obtendo ganhos, sem um
planejamento esses ganhos podem tornar-se perdas, sob a perspectiva administrativa da
organizacdo. Portanto, o planejamento estratégico é um recurso indispensavel para a empresa
que planeja a longo prazo saber o que tem que fazer para chegar até Ia.

Conceituado planejamento estratégico, chega 0 momento em que o0 empresario se depara
com o momento de elaboracéo do planejamento estratégico e atraves de seu diagnostico podera
localizar riscos, que serdo vencidos por meio de estratégias.

Na subsecdo 2.2.1 sdo discutidas as etapas de elabora¢édo do planejamento.

2.2.1 Etapas de elaboracédo do planejamento estratégico

Quanto mais claro e objetivo um planejamento estratégico é, melhor seré sua implantacao,
execucdo e controle, pois assim as informac6es estardo organizadas de forma clara e objetiva,
facilitando seu entendimento. Por isso, seguir as etapas de elaboracdo do planejamento
estratégico otimizara sua qualidade e clareza.

Vale salientar que devido aos diferentes tamanhos, segmentos, operagdes e culturas
organizacionais ndo ha uma Unica metodologia de elaboracdo de planejamento estratégico,
devendo a empresa adaptar seu planejamento de acordo com seu contexto. Com o objetivo de
exemplificar um roteiro, essas etapas sdo descritas abaixo (THOMPSON JR.; STRICKLAND
I1l e GAMBLE, 2011; OLIVEIRA, 2015; MENDES, 2018):

1. Definicdo do negdcio: é definir o que a organizacgdo faz em sua esséncia, 0 que sera
produzido para atender as necessidades do publico-alvo.

2. Missdo: é a identificacdo dos beneficios que a empresa pretende proporcionar aos
seus clientes, é a razdo de sua existéncia no mercado.

3. Visdo: representa quem a empresa quer ser e onde quer chegar no futuro, seja ele
préximo ou distante. Com ela a empresa mantera o foco, além de que ela sustentara
as estratégias e decisdes tomadas até o cumprimento da mesma. Uma visdo bem
elaborada comega com o verbo ser no infinitivo e apresenta o ano de concluséo do
objetivo. Exemplo: “Ser a maior empresa exportadora do Brasil até 2020.”

4. Valores: declarar os valores da empresa é fundamental para que os colaboradores e
clientes saibam quais sdo as verdades da empresa, suas virtudes, crengas, principios,

consolidando sua personalidade proporcionando embasamento para suas politicas
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organizacionais. Os valores podem aparecer em ordem alfabética, como também,
em ordem de prioridade.

5. Analise SWOT: é analise dos cenérios da organizacgéo, baseado em fatores internos
e externos que resultard no diagnostico estratégico, ou seja, mostra 0 que a empresa
tem de bom, a melhorar, aproveitar e evitar, fazendo com que a empresa saiba qual
a melhor estratégia a ser seguida. A matriz SWOT? é uma ferramenta de analise
ambiental. Com ela pode-se saber quais pontos fortes e fracos que a empresa tem
em seu ambiente interno, como também pode ajuda-la a descobrir quais sdo suas
oportunidades e ameagas no ambiente externo a empresa. A partir do cruzamento
dessa matriz, obtém-se o diagnéstico estratégico.

a. Tipos de estratégia: Estratégia de sobrevivéncia quando o ambiente interno
e externo se encontram numa posi¢do ruim; Estratégia de melhoria ou
crescimento, quando a empresa apresenta pontos fracos e oportunidades para
vencer tais pontos; Estratégia de enfrentamento, quando o ambiente externo
apresenta muitas ameacas, mas o0 ambiente interno apresenta pontos fortes
com a estratégia de se manter no mercado; e Estratégias de aproveitamento
ou desenvolvimento, quando a situacdo esta favoravel nos dois ambientes, é
momento da empresa se desenvolver mercadologicamente e
tecnologicamente, buscando novos clientes e participagdo nos mercados.

6. Fatores criticos de sucesso: sdo pontos que quando avaliados e considerados irdo
garantir o desenvolvimento correto da empresa e direciona-la para o cumprimento
de seus objetivos. Entretanto, cada fator deve ser considerado, pois caso algum seja
esquecido podera levar a empresa ao fracasso. Estes fatores sdo avaliados, levando
em conta sua situacdo e de seus concorrentes para que ela saiba o que deve melhorar
para tornar-se competitiva e assegurar o sucesso do negécio.

7. Obijetivos estratégicos: € o alvo que a empresa pretende atingir. Através disso, ela
sabera onde alocar seus recursos, para melhorar ou aproveitar o que foi detectado
no diagnostico estratégico, assim alcangando a estratégia tomada. Assim ao
relacionar os resultados das metas criadas a partir dos mesmos, a empresa
identificard seu posicionamento no mercado, suas forcas competitivas e suas
perspectivas para futuros negocios. Estes objetivos devem ser escritos de forma

clara, para que viabilize seu alcance.

2 Matriz SWOT do inglés Strengths, Weaknesses, Opportunities e Threats. Em portugués Matriz FOFA: Forgas,
Fraquezas, Oportunidades e Ameacas.
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8. Metas: sdo 0s passos quantificaveis e com prazos que a empresa tera que executar
para atingir os objetivos. As metas sdo os objetivos divididos ao decorrer do
cronograma estabelecido. Sdo compostas de trés partes, o objetivo, valor e prazo.

9. Acdes: sdo 0s meios pelos quais a empresa ira alcancar as metas.

10. Plano de acdo: € a reunido das metas, de modo que fique determinado o que sera
feito, como serd feito, o responsavel pelo cumprimento da meta e o prazo
estabelecido. Geralmente se faz o uso da ferramenta 5W2H, pois ela sugere o que,
por quem, como, quando, onde, quanto e porque serdo executadas tais metas,

facilitando o processo de implantacdo e controle.

2.3 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO PARA EXPORTACAO

Antes de desenvolver este topico, é importante salientar que ha uma diferenca entre 0s
termos planejamento de exportacdo (préxima subsecdo) e planejamento estratégico para
exportacéo.

O planejamento de exportacdo pode ser compreendido como parte integrante do
planejamento estratégico para exportacdo. Especificamente, trata-se do planejamento da
operacéo de exportacdo, ou seja, a preparacdo para 0 processo em si, depois do conhecimento
da avaliagdo da capacidade exportadora, do passo-a-passo da organizacdo das agdes a serem
tomadas para exportar, além de responder as perguntas (MINERNIVI, 2012):

a) Por que exportar?

b) Quem pode exportar?
c) Paraonde exportar?
d) Quando exportar?

e) Como exportar?

f) O que exportar?

g) Como néo exportar?

A partir das respostas é que a empresa ird elaborar seu plano de exportacao, utilizando
pesquisa de mercado internacional, analise SWOT do ambiente internacional, analise da
capacidade financeira e de producdo, selecdo dos produtos e/ou servicos com maior
competitividade etc.

Nesta subsec¢do, como anuncia seu titulo, sera abordado o planejamento estratégico para

exportacdo, muito importante, porém evitado pelos empresarios.



16

Segundo Minervini (2012), quando algumas empresas, geralmente de pequeno porte,
decidem enfrentar o mercado internacional, elas deparam-se com um cenario de concorréncia
acirrada com médias e grandes empresas e acreditam que ndo tem capacidade para se inserir
neste mercado.

Entretanto, as pequenas empresas podem e devem exportar, pois assim ela ganharé
conhecimento de mercado, aumentard seu poder de competitividade em relagdo aos
concorrentes, ira modernizar e desenvolver seus setores otimizando sua producéo, reduzindo os
custos e riscos e a dependéncia do mercado interno para lucrar com as vendas.

Por isso, antes de tudo, além de avaliar sua capacidade de producdo, a empresa deve
avaliar sua capacidade exportadora (MINERVINI, 2012). Isso pode ser feito executando a¢oes
como:

a) levar em conta sua missdo, sua visao e valores;

b) aplicar andlise de seus fatores internos — forcas e fraquezas e seus fatores externos
— oportunidades e ameacgas consequentemente, obtendo um diagnoéstico
estratégico;

c) elaborar estratégias de acordo com o diagndstico estratégico;

d) avaliar indicadores de desempenho e posicionamento de mercado;

e) mapear estrategicamente suas metas em planos de agéo.

Assim, todos os departamentos da empresa estardo aptos as mudancas exigidas pelo
mercado internacional. Como consequéncia, cumprindo uma série de melhorias e adaptacoes,
nas areas de marketing, comunicacao, projetos, recursos humanos, gestdo e producdo assim
todas irdo trabalhar em conjunto, otimizando os processos e compartilhando as informagdes de
forma répida.

Também, ha acdes que explicam o motivo pelo qual a avaliagdo ndo € feita nas
organizacbes (MINERNIVI, 2012):

a) encaram o processo como uma extensdo do mercado nacional;

b) nédo avaliam a exportacéo estrategicamente;

€) ndo possuem objetivo estratégico;

d) encaram a exportacdo como uma venda nacional,

e) tentaram exportar, mas ndo conseguiram porque ndo avaliaram antes.

E a partir dai que a empresa ira desenvolver estratégias que funcionara como um guia
na conduta de a¢Oes para o cumprimento das metas e chegar ao objetivo, consequentemente, de
éxito na exportacdo. Com isso, a organizagdo ird adquirir vantagens competitivas frente ao

conhecimento pleno da organizacdo e podendo estar preparado para enfrentar os desafios
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impostos pela instabilidade do mercado global, além de estar preparada caso ocorra alguma
falha.

Entretanto, é fato que néo é possivel antever o que acontecera no futuro, mas o objetivo
do planejamento estratégico da exportacdo € deixar a empresa preparada para continuar
exportando a longo prazo. Em suma, fazer o planejamento estratégico para exportagdo é
organizar e preparar a empresa para chegar até sua visdo de futuro e torna-la competitiva,
adquirindo capacidade exportadora e assim poder planejar varias exportaces com 0s

planejamentos de exportacdo e seus roteiros.

2.4 PLANEJAMENTO DA EXPORTACAO

Por sua vez, com o auxilio de um planejamento da operacdo de exportacdo propriamente
dita, a operacdo se dividira em etapas. Inclusive, para aquele empresario que decidiu exportar,
avaliou sua capacidade exportadora e definiu estratégias, o tempo investido nessa fase se
reduzira, pois ele podera definir um cronograma para cada passo a ser percorrido.

Até esse ponto a empresa ja tem avaliado sua capacidade exportadora e esta pronta para
comegar a prospectar os mercados onde ela pretende se inserir inicialmente. Entretanto, de
acordo com Minervini (2012), cuidados devem ser tomados, 0 mercado externo nao é uma
ampliacdo do mercado interno, entdo nem todo produto/servico fara sucesso em outros paises,
pois cada um tem sua particularidade técnica e comercial. Para isso, a empresa deve identificar
0s produtos que tem mais vantagem competitiva e que atenderiam as necessidades e gostos dos
consumidores nos mercados-alvo.

Entretanto, alguns empresarios ndao sabem qual seu mercado-alvo. Por meio de
pesquisas de mercado e planejamento de marketing internacional, a empresa podera fazer um
levantamento de informacdes sobre os potenciais importadores, onde a organizacao ira levar
em consideracédo alguns fatores (MINERNIVI, 2012):

a) proximidade geografica visando reducdo dos custos com frete;

b) semelhanca de cultura, para evitar que grandes diferencas culturais atrapalhe a
negociagéo e o sucesso das vendas;

c) barreiras a exportacao, para que o produto ndo seja barrado no posto alfandegario
do pais importador ou haja acréscimo de tarifas, aumentando os custos da
empresa;

d) paises onde a concorréncia ndo é tdo atuante, para que a empresa possa se

diversificar e passar na frente dos concorrentes;
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e) a conjuntura econémica e politica do pais importador em potencial, pois assim a
empresa sabera se 0s consumidores estdo priorizando o consumo do seu produto.

Em resumo, segundo Minervini (2012), a empresa deve ingressar em um mercado onde
sua experiéncia exportadora inicial implique o menor custo possivel.

O processo de exportacdo pode ser complicado para pequenas empresas. Portanto, a
empresa tem que se planejar, pois depois de avaliar sua capacidade exportadora e planejar-se
estrategicamente, chega o0 momento de reunir os departamentos da empresa e elaborar o plano
de exportacdo, incluindo o plano de marketing internacional e, assim, sistematizar e criar

roteiros e metas para cumprir, descomplicando e tomando precaucdes durante o processo.

2.4.1 Planejamento de marketing internacional

Antes de tudo, é importante ressaltar que empresas de todos os portes podem elaborar
esse plano. Inicialmente, ele deve ser feito de forma simples e exploratéria, seguindo a cultura
e caracteristicas atuais da empresa.

Keegan e Green (1999) definem Marketing Internacional como o processo do fluxo de
bens e servigos visando a otimizagao de recursos e a orientacdo dos objetivos de uma empresa
frente as oportunidades em um mercado global.

Jé& para Lima (2008), a diferenca entre o marketing internacional e o local é o mercado-
alvo que sera atendido, sendo que no ponto de vista internacional serdo outros paises, pois 0s
componentes de ambos sao 0s mesmos. Entretanto, ha a necessidade de adaptacGes relacionados
aos aspectos socioecondmicos, politicos, culturais, legais, financeiros, linguisticos e
tecnoldgicos de cada pais em particular.

Sendo assim, Jesus (2009) pontuou etapas para a elaboracdo do plano de marketing

internacional, apresentados no Fluxograma 1.
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Fluxograma 1 - Etapas do planejamento de marketing internacional

v

—
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Fonte: Jesus (2009).

1.

3.

InformagOes sobre o mercado: informar dados macroecondmicos do mercado
como legislacdo, 6rgdos reguladores do governo, cultura, conjuntura social e
politica e o cambio, e dados microeconébmicos: concorréncia, tecnologia,
comportamento do consumidor e logistica.
Matrix FOFA(SWOT): analisar as forcas, oportunidades, fraquezas e ameacas
identificados no pais de destino, assim a empresa sabera nortear suas acoes para
as variaveis enddgenas, as que podem ser controladas e as exdgenas, as que ndo
podem ser controladas.
Anadlise da estrutura de marketing da empresa: este ponto dever ser considerando
como uma reorganizacdo do organograma do departamento de marketing e
comunicagéo, onde os profissionais deverdo replanejar suas atividades de acordo
com a responsabilidade que o processo de exportacdo exige. Onde ndo houver
departamentos de marketing, é recomendado a contratacdo de profissionais da
area, reduzindo o risco de mal alocagéo de recursos e tempo.
Mix de marketing: essa etapa compreende os 4p’s do marketing — produto,
preco, pracga (canal de distribuicdo) e promogéo, em que:

a. Preco: a definicdo do precgo de exportacdo é muito importante para que o

produto mantenha suas condi¢des de competitividade. Para isso, um

estudo detalhado dos custos de producédo e das condi¢bes do mercado



20

deve ser realizado, assim viabilizara a exportacdo sem prejuizos a
peguena empresa;?

Produto: o produto ou servico € a peca chave da exportacao, portanto, ele
deve ser rigorosamente analisado, para que o exportador saiba se ele
cumpre com as exigéncias do pais importador. Assim o exportador deve
ter conhecimento se ha barreiras a exportagdo do produto, normas de
importacdo, tarifas especificas, também quais adaptacdes deverdo ser
feitas por conta da cultura, clima, normas técnicas de embalagens e
etiquetas, idioma, ciclo de vida, ingredientes e localizag@o dos principais
fornecedores;*

Praca ou canal de distribuicdo: envolve os intermediarios do pais de
origem e do pais de destino, sua complexidade é proporcional ao nimero
destes intermediarios (KUAZAQUI, 2007);°

Promocao: é a definicdo de como sera a comunicagdo entre a empresa e
o cliente, onde a qualidade do produto ou servico devera ser evidenciada,
de forma que atinja o consumidor final, eleve as vendas e fixe a marca

junto ao mercado internacional.

5. Plano de acdo: é nesse plano que a empresa ira organizar as acdes para atingir

metas de acordo com os prazos estabelecidos. Para isso devem ser definidos:

a.
b.
C.
d.

e.

O que sera feito e por qué?

Quando sera feito e em qual o prazo?
Por quem sera feito?

Como sera feito e quanto custara?

Qual o risco de cada a¢ao?

6. Estratégia de internacionalizacdo: a estratégia pode ser formulada de acordo com

0 contexto que a empresa esta inserida. No caso, ha algumas formas de insercéo

que a empresa pode adotar como estratégia, a saber: exportacdo, franquias, joint-

3 No site do Ministério do Desenvolvimento, IndUstria e Comércio Exterior, hd uma plataforma chamada
Simulador de Preco, que simula o preco de exportacéo, assim aquele empresario que ainda ndo tem conhecimento
de como funciona essa etapa, pode aprender de forma pratica como fazé-lo.

4 E importante lembrar que além do produto a empresa também esta exportando inovacdo, qualidade, design e
capacidade de adaptacdo ao padréo internacional o que a coloca em um nivel avancado na competitividade.

5 Por sua vez, o canal de distribuicdo inclui: a) o fabricante, produz os bens ou servicos; b) o fabricante-exportador,
que além de produzir se encarrega das operagdes no mercado estrangeiro através de sua area de exportagao ou
divisdo internacional; c) os canais entre paises auxiliam na transferéncia de produtos e servi¢os, como agentes,
representantes e importadores; d) os canais dentro do pais, os atacadistas ou varejistas; €) consumidores e clientes
dos produtos ou servicos, que suprem a empresa de informacg6es relevantes para a competitividade do mercado.
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ventures, abertura de subsidiéria no exterior, aquisicdes e fusdes. Neste trabalho
discute-se a exportacdo, por ser a forma mais comum de inser¢cdo no mercado
exterior, por conta do baixo risco financeiro e responsabilizacdo de recursos
(STOTTINGER, SCHELEGELMILCH, 1998 apud PICATTO, RIBEIRO e
NEGRETTI, 2016).

Com o plano de marketing internacional bem elaborado e estruturado, seguindo todas

as etapas e o que deve ser realizado, a empresa ja podera acrescenta-lo ao seu planejamento da

exportacdo. O SEBRAE — SP (2004) esquematiza os principais aspectos que devem ser levados

em conta na elaboragéo desse plano.

Fluxograma 2 - Etapas do plano de exportacéo

v

\4
Balanio _Fontede  Utilizagdo de

Fonte: SEBRAE — SP (2004).

A seguir, uma breve exposicao sobre cada etapa do plano de exportacéo.

1.

Situacdo presente: define quais os produtos da empresa que tem potencial para
ser exportado.

Obijetivos: define a metas dentro de um prazo e como sera realizado;
Gerenciamento: apresenta os departamentos envolvidos e o papel deles no
processo.

Analise de mercado: define a estratégia de vendas do produto ou servigo;
Clientes-alvo: descricdo das caracteristicas do mercado-alvo.

Andlise da concorréncia: descreve quais sdo 0 potencias concorrentes e seu
posicionamento no mercado.

Estratégia de marketing: identifica a melhor estratégia para prospectar clientes e

manté-los.
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8. Preco/Rentabilidade: define o preco internacional que produto tera quando for
exportado e qual a estratégia de promocéo e as estimativas de lucro.
9. Métodos de distribuicdo: definicdo dos melhores canais de distribuicao.
10. Plano de fabricacdo: define o volume inicial, estratégia da producdo e das
vendas, assim como 0s potenciais fornecedores para atender a alta da demanda;
11. Balanco contébil: apresentar a satde financeira da empresa e se ela tem recursos
para custear o processo de exportacdo, tomando como base a liquidez e fluxo de
caixa.
12. Fonte de financiamento: define de onde vira o capital para iniciar o processo;
13. Utilizagdo de proventos: decide como as receitas e os valores derivados de
empréstimos e financiamentos serdo alocados.
E importante lembrar que a pequena empresa que ndo souber como elaborar esses planos
deve procurar consultorias, despachantes aduaneiros, O6rgdos que apoiam exportadores

potenciais e, inclusive, estudos como este.

2.4.2 Termos de Comércio Internacional

Com o planejamento de exportacdo pronto, 0o empresario poderd seguir para a
operacionalizacdo da exportacdo. Para isso, deve-se ter conhecimento dos Incoterms (Termos
de Comércio Internacional) versdo 2010, publicados pela Camara Internacional de Comércio
(CIC). Séo regras que fundam a base de toda negociacdo de compra e venda internacional e por
meio das quais definem-se os direitos, deveres, custos e riscos das partes no contrato de venda.
Tais regras viram clausula e passam a ter forca legal depois de serem incluidas no contrato.

Para evitar surpresas desagradaveis, € aconselhavel conhecer cada termo e utiliza-lo de
acordo com a estratégia da empresa (ARAUJO, 2012).

Araljo (2012) ressalta que os Incoterms sdo organizados em grupos, de acordo com
grau de responsabilidade do exportador como descrito a seguir.

Grupo 1 - Aplicavel ao transporte aéreo, maritimo, rodoviario ou ferroviario

a) EXW (Ex-Works) — Na origem: onde praticamente toda responsabilidade do
transporte fica por parte do importador.

b) FCA (Free Carrier) — Disponivel no transportador: neste termo a
responsabilidade do desembaraco do produto é do exportador, ele também deve
mandar a mercadoria para o local indicado pelo importador, acabando ai sua

responsabilidade.
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c) CPT (Carriage paid to) — Transporte pago até: estabelece que o vendedor € o
responsavel pelas despesas de embarque e frete internacional da mercadoria até o
local de destino.

d) CIP (Carriage and Insurance Paid to) — Transporte e seguros pagos até: aqui além
da responsabilidade das despesas com o transporte o exportador também deve
custear o seguro de transporte do produto até o local designado.

e) DAT (Delivered at terminal) — Entrega no terminal: neste termo o exportador
deverd colocar a mercadoria a disposicdo do comprador, ja pronta para ser
descarregada no terminal de destino, assumindo os riscos custos até o local.

f) DAP (Delivered at place) — Entrega no local determinado: o exportador fica
responsavel por deixar a mercadoria no porto ou na empresa do importador.

g) DDP (Delivered duty paid) — Entregue com direitos pagos: por ser um dos termos
com mais responsabilidades para o exportador, apenas deve ser utilizado caso seja
possivel a obtencdo da licenca de importagdo. Nele o exportador assume grande
parte dos encargos.

Grupo 2 — Aplicavel ao transporte maritimo ou aguas internas

a) FAS (Free alongside ship) —disponivel ao lado do navio: neste termo o exportador
é responsavel pela mercadoria até a entrega da mesma ja desembaracada ao lado
do costado do navio.

b) FOB (Free on board) — Entrega livre a bordo: nesse termo a responsabilidade do
exportador s6 acaba quando a mercadoria estiver dentro do navio que fard o
transporte. E o mais utilizado devido ao conhecimento do exportador quanto aos
custos e outros procedimentos em seu pais.

c) CFR (cost and freight) — Custo e frete: Até a mercadoria passar da murada do
navio, o custo com transporte e demais encargos fica por conta do exportador, o
seguro pode ser combinado entre as partes e no contrato devera ser exposto o
responsavel por esse encargo.

d) CIF (Cost, insurance and freight) — Custo, seguro e frete: neste termo o vendedor
ficar responsavel pela mercadoria desde sua a transposi¢do murada do navio até o

descarregamento no porto de destino.



24

2.4.3. Modalidades de pagamento

Depois da selecdo do Incoterms a ser usado, devera ser acordado entre 0 exportador e 0
importador qual sera a modalidade de pagamento no exterior. Tal escolha devera conciliar os
interesses nas areas comercial, financeira e de seguranca. Assim, o exportador poderé escolher
(MINERVINI, 2012):

a) pagamento antecipado: o importador faz o pagamento antes do embarque da
mercadoria;

b) remessa direta ou sem saque: o importador efetua o pagamento depois do
embarque da mercadoria e o recebimento dos documentos da operacdo para 0
desembaraco. Essa modalidade € arriscada, pois a operacdo é baseada na
confianca no importador. Para pequenas empresas sem clientes tradicionais ndo
é aconselhavel utilizar essa modalidade;

c) crédito documentério: depois do embarque, 0 exportador emite o0 saque, que sera
encaminhado a uma instituicdo bancéaria no pais importador acompanhado dos
documentos de embarque;

d) carta de crédito: é uma ordem de pagamento emitida por um banco emissor, a
pedido do importador, em favor do exportador, que somente recebera se cumprir
com todas as exigéncias estabelecidas pela mesma.

Segundo 0 SEBRAE — SP (2004), a empresa exportadora podera também contratar o
Seguro de Crédito a Exportacdo (SCE) para prevenir-se contra 0 ndo pagamento por parte do
importador. Ou, ainda, aderir ao Convénio de Pagamentos e Créditos Reciprocos (CCR), um
convénio entre os paises da Associacdo Latino-Americana de Integracdo (ALADI) que facilita

as relacdes financeiras entre seus membros visando incrementacdo do comércio regional.

2.4.4. Orgaos e programas de apoio ao exportador

A exportacdo, como discutido até aqui, € um processo longo e complexo para 0s
empresarios. Por essa razdo, 0S governos e 0rgaos promovem programas de promogao e apoio
ao exportador.

Quando uma pequena empresa decide exportar, ela pode e deve procurar programas,
consultorias e 6rgdos que a oriente durante o processo (MINIVERNI, 2012). E relevante citar
alguns principais que oferecem informacdes e auxiliam os pequenos empresarios no Brasil,

como e feito a seguir:
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1. Orgdo Anuente:

a. Camara de Comércio Exterior (CAMEX): tem o objetivo a formulacdo,
adocdo, implementacéo e coordenacdo das atividades e politicas relacionadas
ao comercio exterior de bens e servigos;

b. Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (ANVISA): Cumpre
procedimentos vinculados a vigilancia sanitaria de mercadorias;

c. Departamento de Operacbes de Comercio Exterior (DECEX): Examina
operacdes ligadas a obtencéo de cota tarifaria e ndo tarifaria, de drawback, e
acompanha estatisticas de determinadas mercadorias sensiveis a industria
domestica.

d. Banco Central do Brasil (BACEN) - fiscaliza, controla e estabelece as normas
das operacdes de cambio no comércio exterior.

2. Orgdo Administrativo Federal

a. Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior (MDIC)®:
promove o desenvolvimento econdmico por meio de politicas de estimulo ao
comeércio exterior, a industria, comeércio e servicos, e a inovacao empresarial.

i. Secretaria de Comércio Exterior (SECEX) - é parte do MDIC e uma das
suas principais atribui¢fes é a ampliacdo da participacdo do Brasil no
comércio internacional;

ii. Vitrine do Exportador’ - mantido pelo MDIC, tem objetivo de promover
0 exportador, que pode criar sua prépria vitrine virtual, assim sua
empresa fica conhecida e o seus produtos ficam mais acessivel aos
compradores internacionais.

iii. Sistema Integrado de Comércio Exterior (Siscomex) - € uma plataforma
informatizada onde € exercido o controle governamental do comércio
exterior, permitindo o controle e orientacdo das etapas do processo de
exportacao e importacdo

3. Agéncia privada e programas de fomento a exportagéo:

a. Agéncia Brasileira de Promog¢do de Exportacdes e Investimentos (Apex-
Brasil)® - promove as exportagGes brasileiras, apoia a internacionalizagdo das

empresas, atrai investimentos estrangeiros, organiza a¢des de promocao

® Acesse 0 MDIC em: www.mdic.gov.br
" Acesse a Vitrine do exportador em: www.vitrinedoexportador.gov.br
& Acesse a APEX em: www.apexbrasil.com.br
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comercial, rodadas de negdcios e apoia a participacdo das empresas em feiras
internacionais.

i. Programa de Qualificacdo para Exportacdo (PEIEX) — criado pela Apex-
Brasil, visa a promocédo da competitividade e promove a cultura exportadora
nas empresas, qualificando-as e ampliando os mercados para as industrias
iniciantes em Comércio Exterior.

b. Programa Exporta Facil: é um servico ofertado pelos Correios que
disponibiliza facilidades para empresas e pessoas fisicas (artesdos,
agricultores etc.) que querem exportar suas mercadorias de forma simples.
Ap0s a postagem, o produto passa a ser responsabilidade dos Correios, assim
0 registro no Sistema de Comeércio Exterior (Siscomex) da Receita Federal, é
realizado sem custos ou burocracia.

c. Programa de Financiamento as Exportagdes (PROEX) - € um programa de
financiamento do governo federal para financiar as exportacoes brasileiras.
Tem o Banco do Brasil como agente exclusivo da Unido para o Proex.

Estes foram alguns programas e 6rgdos que oferecem suporte as pequenas empresas,
outros podem ser encontrados no site do MDIC. Ha também as trading companies e
consultorias em comércio exterior que podem atuar em nome da empresa junto aos 6rgaos
privados e publicos envolvidos no processo de despacho aduaneiro, como também junto aos
importadores.

Por fim, é importante destacar alguns possiveis erros por falta de planejamento e
inexperiéncia principalmente de empresas que estdo iniciando, podendo comprometer toda a
exportagdo (Quadro 1). (MINERVINI, 2012).

Quadro 1 - Erros cometidos por falta de planejamento

Né&o avaliar a capacidade de internacionalizacdo da empresa.

N&o expandir a cultura de internacionaliza¢do na empresa.

N&o procurar assisténcia e apoio especializado durante o processo.

Né&o levar em consideracdo as diferencas culturais entre os paises.

Né&o adaptar o produto as exigéncias do pais importador.

N&o conhecer a legislacdo internacional e quais as barreiras a exportacao.

Né&o dispor de servicos pos-venda.

Fonte: Minervini (2012).
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Em resumo, esta secdo procurou demonstrar a importancia do conhecimento, do
planejamento e da organizacdo, especificos da exportacdo, para o desenvolvimento do processo
inicial de comercializagdo no exterior, bem como da busca por apoio e informacGes essenciais

a operacdo para otimizar e acelerar o processo de exportagéo.
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3 ESTUDO DE CASO

Nesta secdo sdo apresentados dados do comércio exterior do estado da Paraiba. Estas
informagdes também servirdo como base para a analise dos resultados da pesquisa de campo
sobre a relevancia do planejamento estratégico para exportacdo na perspectiva de empresas

paraibanas.

3.1 EXPORTACOES DO ESTADO DA PARAIBA

O estado da Paraiba vem mostrando certo crescimento no volume de exportacdes no
periodo recente. Entretanto, encontra-se em 24° lugar no ranking de volume de exportacGes do
Brasil, segundo dados do MDIC (2018), e na comparacdo com 0s estados vizinhos de
Pernambuco e Rio Grande do Norte, observa-se um baixo desempenho. (Gréfico 1).

Ainda, segundo dados do MDIC (2018), o estado opera com déficit comercial desde
2007. No periodo anual de 2007 a 2017, apresentou um déficit aproximadamente de US$ 266
milhdes. Pode-se afirmar que, apesar desse cendrio, o potencial exportador da Paraiba €
reconhecido pelo Governo Federal por meio da implementacéo do PEIEX no estado.

A partir de dados do MDIC (2018), o estado de Pernambuco que exportou um volume
consideravelmente maior, que os outros dois estados pesquisados, também se encontra em
déficit comercial, desde 2007.

Na busca de uma explicacdo para a diferenca de comportamento dos estados
pesquisados, foi feito um apanhado de dados no MDIC. Por exemplo, 0os produtos mais
exportados por Pernambuco sdo materiais de transporte e produtos minerais que juntos somam
quase US$ 3,1 bilhdes. Quando comparado com os produtos mais exportados pela Paraiba, que
sdo calcados e produtos alimentares, bebidas e tabaco, somando US$ 591 milhdes, é possivel
identificar que o valor agregado dos produtos exportados por Pernambuco é maior que o da
Paraiba, explicando a diferenca de seus volumes de exportacdo nos anos pesquisados (MDIC,
2018).

O Rio Grande do Norte é o Gnico que opera em superavit de U$ 128 milhdes, de 2007 a
2017. Seus dois produtos mais exportados sdo produtos do reino vegetal e produtos minerais

que juntos somam U$ 888 milhdes, com uma diferenca de U$ 297 milhGes em relagdo a Paraiba.
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Gréfico 1 — Exportacfes da Paraiba e de estados vizinhos, 2013 — 2017 (US$ FOB)
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m Pernambuco $1.989.517.165  $941.117.761  $1.046.330.366 $1.416.832.346 $1.961.725.025
mRio Grande do Norte  $247.618.103  $250.795.262  $318.005.964  $284.577.283  $304.330.426
Paraiba $187.635.364  $179.078.608  $141.363595  $121.465.860  $140.722.441

Fonte: MDIC, 2018.

O valor agregado dos produtos exportados pela Paraiba explica parte das razdes do baixo
desempenho do estado. Outra possivel razdo é a expressiva diferenca entre a estrutura do porto
e aeroporto da Paraiba uma vez que a estrutura de transportes deve ser levada em conta na
criagdo de vantagens competitivas e na adaptacdo das empresas. (trecho em verde, realocado)

Enquanto o porto de Suape, o aeroporto de Recife (PE) e o porto e 0 aeroporto de Natal
(RN) possuem estrutura para receber navios e aeronaves de maior porte, 0 mesmo nao ocorre
com o estado da Paraiba.

E importante observar o volume de exportagcdes por municipios paraibanos. De acordo
com dados obtidos no MDIC (2018), é possivel observar o expressivo volume de exportacdes
FOB em US$ entre janeiro de 2016 e setembro de 2018 por Campina Grande, revelando sua

importancia em comparacao aos outros municipios considerados (Tabela 1).

Tabela 1 — Exportacfes da Paraiba, municipios selecionados, 2016 — set./2018 (US$ FOB)

continua
Municipio 2016 2017 2018
Campina Grande 43.271.689 52.190.112 38.473.079

Santa Rita 11.781.544 19.075.915 14.247.959
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Tabela 1 — Exportac6es da Paraiba, municipios selecionados, 2016 — set./2018 (US$ FOB)

Concluséo
Municipio 2016 2017 2018
Cabedelo 1.327.748 1.288.984 7.405.187
Jodo Pessoa 12.602.773 7.057.171 7.064.272
Queimadas 12.783 80.547 60.438
Conde - 53.940 10.520

Fonte: MDIC, 2018.

Esse municipio compreende a maioria das empresas exportadoras do estado da Paraiba,
por ter amplo complexo industrial de calcados e minerais como pedras de cantaria ou
construcdo. Em seguida, estdo Santa Rita e Cabedelo, cidades da regido metropolitana de Jodo
Pessoa.

Sé&o valores importantes para o estado, apesar de baixos, porque as exportacdes ndo sé
contribuem para a economia local, como também incentivam seu desenvolvimento tecnoldgico,
gerencial e socioecondmico-cultural. Neste estudo considera-se que as empresas locais,
independente do porte e com planejamento estratégico, podem contribuir para a solu¢do do

déficit da balanca comercial do estado.

3.2 EMPRESAS ATENDIDAS PELO PEIEX-PB

Como ja foi dito, para investigar a importancia do planejamento estratégico para
empresas paraibanas e mapear caracteristicas dessas empresas quanto ao porte, setor de
atividade, perfil do gestor etc., a pesquisa aplicou questionario com o0s técnicos extensionistas
do PEIEX-PB.

Empresas paraibanas buscam o Programa para obter assessoria na qualificacdo e
adequacgdo as mudancas internas exigidas pelo processo de exportacdo. Especificamente, o
Programa tem como alguns dos seus objetivos o de desenvolver o planejamento estratégico da
exportacdo e a cultura exportadora, justificando o interesse da pesquisa por seus dados e
informagdes obtidos como resultado do atendimento as empresas.

Conforme as tabelas e graficos apresentados e avaliados nesta secdo, foram obtidas

respostas do coordenador local e de trés dos seus técnicos. Para efeito estético, o coordenador
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local seréd identificado como técnico, sendo entdo Técnicos A, B, C e D. Um quarto técnico foi
contatado, mas ndo chegou a devolver o questionario respondido.

Os respondentes declararam o atendimento de um total de 108 empresas distribuidas em
catorze municipios paraibanos (Tabela 2). Analisa-se que Campina Grande compreende a
maioria das empresas atendidas. Isto acontece porque 0 municipio € o maior exportador do
estado, segundo dados do MDIC (2018).

Tabela 2 — PEIEX-PB: empresas atendidas, por municipios
Municipio N° de empresas

Campina Grande 44

Joéo Pessoa

Cabedelo

Santa Rita

Alagoa Nova

Lagoa Seca

Conde

Queimadas

Alhandra

Bayeux

Junco do Seridd

Mamanguape

Pilar

Pocinhos

Total 108
Fonte: elaboracgdo prdpria a partir de dados da pesquisa.
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Em relacdo ao porte dessas empresas, tem-se que a maioria séo de pequeno porte,
seguidas pelas microempresas e as de médio porte (Tabela 3). Nao se tem dados de grandes
empresas por ndo serem publico-alvo do PEIEX.

Sobre a quantidade de empresas atendidas segundo o setor e subsetor, é expressiva a
maioria de empresas potenciais exportadoras do setor industrial de alimentos e cal¢ados.
Entretanto, o setor de comércio ndo apresenta nenhuma empresa e o setor de servicos revela
que empresas de tecnologia da informacdo estdo procurando cada vez mais internacionalizar-

se atendendo uma demanda mundial por esse tipo de servigo (Tabela 4).



Tabela 3 — PEIEX-PB: empresas atendidas, por porte
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Técnico
Porte das empresas Soma
A B C D
Microempresa 22 5 5 2 34
Pequeno 7 8 23 33 71
Médio 0 2 1 0 3
Grande 0 0 0 0 0
Total 108

Fonte: elaboragdo prdpria a partir de dados da pesquisa.

Tabela 4 — PEIEX-PB: empresas atendidas por setor e subsetor de atividade

continua

Setor Subsetor

N° de empresas

Alimentos

Calcados

Confeccédo

Moveis

Cachaca

Metaldrgica

Mineracao

Maquinas e Equipamentos
Goma

Roupa de Praia

Fabricacédo de Colchdes e
Estofados

Parte de Calcados

Bebidas

Calcado de Protecgéo

Casa e Construcéo
Fabricacdo de Embalagens
Mel

Papéis

Sisal

Vestuério Infantil

Total industria

Inddstria

17

P PP PRPRPPRPPEPN N WO O oo

o
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Tabela 4 — PEIEX-PB: empresas atendidas por setor e subsetor de atividade
concluséao

Setor Subsetor N° de empresas
Tecnologia de Informagao 13

Jogos
Educacao
Marketing
Energia
Software
Cinema

Servigos

(N =N =N S S

Total setor de servigos 20
Total geral 108

Fonte: elaboragdo propria a partir de dados da pesquisa.

Partindo-se do pressuposto de que as empresas precisam de planejamento estratégico
para obter vantagens competitivas na exportacdo fez-se o levantamento das empresas atendidas

que possuiriam planejamento estratégico empresarial (Tabela 5).

Tabela 5 — PEIEX-PB: empresas atendidas que possuem planejamento estratégico
empresarial, por porte

Técnico
Porte das empresas Soma
A B C D
Microempresa 1 0 0 0 1
Pequeno 0 3 0 4 7
Médio 0 2 0 0 2
Grande 0 0 0 0 0

Fonte: elaboracgdo prdpria a partir de dados da pesquisa.

Tendo-se em vista os dados das empresas paraibanas que possuem planejamento
estratégico, das 108 empresas atendidas pelos técnicos respondentes, apenas 9% o fazem. Nesse
contexto, observa-se que a maioria que planeja estrategicamente sdo empresas de pequeno
porte, ficando as de médio porte e as microempresas em segundo e terceiro, respectivamente.

Esse dado é preocupante sugere a impossibilidade de a empresa conseguir planejar para
0 longo prazo de maneira a antecipar as necessidades criadas pelo seu ambiente interno e
externo, além de dificultar o estabelecimento de objetivos estratégicos voltados para

exportacao.



34

Foi perguntado se as empresas possuem objetivos estratégicos especificamente para
internacionalizar-se por meio da exportacdo e foi declarado pela maioria dos técnicos que
apenas entre 1 e 5 empresas possuem (Tabela 6).

Observa-se também que das empresas atendidas pelo Técnico C, nenhuma possui
planejamento estratégico, nem objetivo estratégico, tendo ele atendido 29 empresas na Paraiba.
Pode-se constatar que o trabalho do PEIEX nestas empresas deve ser prioritariamente de
desenvolvimento do planejamento estratégico e cultura exportadora e, se elas procuraram o
Programa, significa que querem mudar suas realidades e, supostamente, seguir o que estiver

nos planos.

Tabela 6 — PEIEX-PB: empresas com planejamento estratégico empresarial e objetivo
estratégico

A Técnico
Frequéncia
A B C D
Nenhuma empresa X
Entre 1 e 5 empresas X X X

Entre 6 e 10 empresas
11 a 15 empresas
Acima de 15 empresas
Fonte: elaboragdo propria a partir de dados da pesquisa.

Sabendo que a avaliacdo da capacidade exportadora é o primeiro passo para comecar as
operacdes de exportacdo, a pesquisa também procurou analisar das empresas atendidas quantas
avaliam sua capacidade exportadora. Os dados obtidos mostram que todos os técnicos
responderam entre 1 e 5 empresas avaliam sua capacidade exportadora (Tabela 7).

O numero de empresas paraibanas avaliadoras de sua capacidade apresenta nimeros
baixos e € preciso mudar este cenario. A economia do estado e do pais também depende de
saldo favoravel da balanca comercial. Por outro lado, deve-se ter atencdo em relacéo a resposta
do Técnico C, pois mesmo que as empresas ndo possuam planejamento estratégico nem objetivo
estratégico de internacionalizac¢éo por meio da exportacdo, no minimo 1 e no maximo 5 avaliam
sua capacidade exportadora. Esse comportamento pode ser resultado do trabalho de
qualificagcdo do Programa.

Esse tipo de avaliacdo ndo s6 pode gerar mudangas na parte interna da organizagao —
departamentos, diretoria ou setores — como também contribui para a disseminacao da cultura

exportadora em sua esséncia. Com o pensamento da cultura exportadora fixado no



35

comportamento organizacional, as chances de sucesso da organizacdo nas exportacoes

aumentam consideravelmente.

Tabela 7 — PEIEX-PB: empresas atendidas que avaliam a capacidade exportadora antes
de exportar

Técnico
A B C D

Frequéncia

Nenhuma empresa
Entre 1 e 5 empresas X X X X
Entre 6 e 10 empresas
11 a 15 empresas
Acima de 15 empresas
Fonte: elaboragdo propria a partir de dados da pesquisa.

Para um maior aprofundamento da pesquisa com base na teoria, procurou-se respostas
para saber quais acOes sdo realizadas pelas empresas que avaliam sua capacidade exportadora,
como também as motivacGes e razdes pelas as empresas ndo avaliam sua capacidade
exportadora.

De acordo com a Tabela 8, as empresas atendidas, em sua maioria, fazem a analise
ambiental, ou seja, avaliam seus fatores internos (forcas e fraquezas) e seus fatores externos
(oportunidades e ameacas). As atendidas pelos Técnicos A e B fazem seu diagnoéstico
estratégico e elaboram estratégias a partir dele, ja as dos Técnicos C e D planejam a exportacdo
em seu processo, sem elencar estratégias norteadoras. Assim, apesar de analisarem seus
ambientes, elas ainda precisam incluir em seu corpo organizacional o planejamento estratégico
para exportacao.

Por outro lado, apenas as empresas do Técnico B usam indicadores de desempenho e
posicionamento no mercado, porém ndo mapeiam seus processos em planos de acdo. Isto, ao

contrario das atendidas pelo Técnico A, que sdo as Unicas que realizam essa a¢ao.
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Tabela 8 — PEIEX-PB: ac¢0es das empresas que avaliam sua capacidade exportadora

Técnico
A B C D
X X X

Acgdes apontadas

Analisam seus fatores
internos e externos.
Fazem um diagnostico
estratégico.

Elaboram estratégias de
acordo com seu diagndstico X X
estratégico.

Avaliam indicadores de
desempenho e X
posicionamento de mercado.

Mapeiam estrategicamente
seus processos em planos de X
acao.

Planejam apenas 0s processos
da operacdo da exportacéo.

Fonte: elaboracgdo prdpria a partir de dados da pesquisa.

Sobre os motivos pela ndo avaliacdo da capacidade exportadora, nenhuma encara o
processo como extensdo do mercado internacional, o que é um étimo sinal, pois apesar de ndo
avaliarem estrategicamente a empresa, elas sabem que a exportagdo € um processo de trocas
em meio de muita competicdo e mudancas. Sendo assim, elas devem modificar sua abordagem
ao tentarem a inser¢do no mercado internacional (Tabela 9).

Por outro lado, 40% das empresas do Técnico A ndo possuem objetivo estratégico e
encaram a exportagdo como uma venda nacional. Logo, precisam de muita adaptacdo e
mudanca, pois a exportacdo s6 se compara as vendas nacionais no processo de trocas de
mercadorias e servigos. Nos demais, tem suas préprias particularidades.

Em relacdo ao Técnico B, 40% de suas empresas encaram a exportacdo como uma venda
nacional e j& tentaram exportar mas ndo conseguiram porque nao avaliaram sua capacidade
exportadora antes, corroborando com a teoria de que as exportagcdes ndo devem ser encaradas
como vendas nacionais, necessitando de um planejamento estratégico e de marketing
internacional, diferente da necessidade do marketing a nivel nacional para insercdo do produto

no mercado.
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Tabela 9 — PEIEX-PB: motivos pelos quais empresas ndo avaliam sua capacidade
exportadora

Técnico

Motivos apontados
A B C D

Encaram 0 processo como uma
extensdo do mercado nacional.

Né&o avaliam a exportacdo
estrategicamente.

N&o possuem objetivo estratégico. X X

Encaram a exportacdo como uma
venda nacional.

Tentaram exportar, mas ndo
conseguiram porque nao avaliaram X X
antes.

Fonte: elaboracdo propria a partir de dados da pesquisa.

Os dados mostram que o principal motivo da ndo avaliacao € que as empresas atendidas
pelo Técnico C ndo avaliam a exportacao estratégica no todo. Entretanto, ndo afirmam que os
outros fatores influenciam em suas decisdes. J& 60% das empresas atendidas pelo Técnico D,
além de ndo pensarem na exportacdo como uma estratégia, também ndo possuem objetivos
estratégicos e ndo conseguiram continuar exportando por ndo planejarem.

Seguindo o roteiro, foi perguntado se as organizacdes reconhecem a importancia de ter
estratégias especificas para realizar trocas de produtos e servigos. Obteve-se que entre 1 e 5
empresas atendidas pensam estrategicamente para planejar as exportaces e fazem seu uso.
Entretanto, apenas as empresas do Técnico C ndo tinham reconhecimento do planejamento
estratégico para exportacdo, como também ndo faziam seu uso (Tabela 10).

O papel da alta hierarquia da empresa na criaco da estratégia é fundamental. E ela que
ird elaborar o planejamento estratégico. Porém, quando uma a empresa € pequena, geralmente
¢ o proprietario que controla a maior parte dos processos sozinho, dificultando a implantacédo

de um planejamento que seja seguido em todas as suas metas.
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Tabela 10 — PEIEX — PB: empresas que reconhecem e usam o planejamento estratégico
para exportacdo

Reconhecem planejamento estratégico para exportacao
Técnico

A B C D
Nenhuma empresa X
Entre 1 e 5 empresas X X X
Entre 6 e 10 empresas
11 a 15 empresas
Acima de 15 empresas

Usam o planejamento estratégico para exportacao
Técnico
A B C D
Nenhuma empresa X
Entre 1 e 5 empresas X X X
Entre 6 e 10 empresas
11 a 15 empresas

Acima de 15 empresas
Fonte: elaboragdo propria a partir de dados da pesquisa.

O fato de as empresas pesquisadas terem procurando apoio ja& é um possivel
determinante de mudangas no cenario, pois espera-se que a longo prazo essas empresas, por
meio de exportagdes exitosas, consigam expandir seu capital, aumentar a producdo e,
consequentemente, crescer e se destacar no comércio exterior paraibano.

A luz da teoria acerca de planejamento estratégico é possivel elencar alguns motivos
pelos quais a empresa toma a decisdo de buscar a otimizacdo estratégica de sua empresa, frente
ao processo de exportacdo (Tabela 11). Sendo assim, tem-se que a Unica empresa do Técnico
A que utiliza o PEE, justifica o uso de planejamento estratégico para cumprir seu objetivo
estratégico de exportacdo e seguir uma Vvisdo estratégica voltada para seu crescimento no
mercado por visarem evolucdo no mercado internacional.

Ja as empresas atendidas pelo Técnico B tem motivos para seguir sua visao estratégica
voltada para o crescimento no mercado, como também querem otimizar sua produgdo
desenvolvendo novas competéncias para exportar. Como nenhuma das empresas atendidas pelo
Técnico C utiliza o planejamento estratégico, ndo foram obtidos dados.

Diferente dos trés anteriores, as empresas do Tecnico D utilizam o PEE com intuito de

reduzirem os custos durante a operacdo, ndo depender do lucro das vendas no mercado interno
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e ainda evitar prejuizos por ndo saber lidar com as exigéncias do mercado internacional, pois

dessa maneira poderéo investir sem risco de a operagéo falhar.

Tabela 11 — PEIEX — PB: motivos pelos quais empresas fazem uso do Planejamento
Estratégico para Exportacao

) Técnico
Motivos apontados

Cumprir seu objetivo estratégico de
exportacao

Visdo estratégica voltada para a
diversificacdo do mercado

Visdo estratégica voltada para seu
crescimento no mercado

Obter vantagens competitivas em
relagdo aos concorrentes

Vencer suas fraguezas e ameagas e
utilizando suas forcas e
oportunidades

Modernizacéo e desenvolvimento de
seus setores

Otimizar sua producéo X
Reduzir os custos durante a operacdo

de exportacéo

Evitar prejuizos por ndo saber lidar

com as exigéncias do mercado X
internacional

N&o depender apenas do mercado
interno para lucrar com as vendas
Visa sua evolugdo no mercado
internacional

Adquirir competéncias para exportar X

Fonte: elaboragdo prdpria a partir de dados da pesquisa.

Nesse contexto, foi preciso também buscar explicacGes para os motivos pelos quais as

empresas ndo planejam sua exportacdo baseada em estratégia e objetivos (Tabela 12).
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Tabela 12 — PEIEX — PB: principais dificuldades e desmotivagdes das empresas que nao
conhecem ou ndo fazem uso do Planejamento Estratégico para Exportacéo

Dificuldades/desmotivacdes Técnico
apontadas A B

Nao tem conhecimento do uso e

importancia da ferramenta X X
N&o possuem visdo estratégica X X X X
Né&o avaliam sua capacidade

X X
exportadora
N&o tem disseminada em sua empresa

X X
a cultura exportadora
N&o visam seu crescimento e X X

desenvolvimento no mercado global

N&o visam obter vantagens
competitivas

Tem dificuldade em seguir e realizar
processos de Planejamento X X X
estratégico para exportacéo

Desconhecem seu diagndstico
estratégico

Fonte: elaboracgdo prdpria a partir de dados da pesquisa.

O principal motivo é ndo possuir visao estratégica, ou seja, basear-se em sua visdo de
forma que consiga que enxerga todos os acontecimentos que podem vir a prejudicar o rumo dos
objetivos, e saber antever estes momentos de forma a utilizar oportunidades e forgas para vencer
possiveis empecilhos ao cumprimento do objetivo. Uma empresa que ndo possui Visao
estratégica, acaba por deixar-se levar pelas adversidades que a cercam, sendo um dos maiores
erros que uma empresa pode cometer em sua gestdo. O empreendedor que nao tem pensamento
estratégico, ndo consegue visualizar o futuro do seu negdcio.

Em segundo lugar ficaram o ndo conhecimento do uso e importancia da ferramenta PEE
e a dificuldade em seguir e realizar processos de planejamento estratégico para exportagao.
Estes dados apenas comprovam o qudo importante € a difusdo de uma cultura planejadora nas
empresas, pois muitas acreditam em outras formas de lidar com os acontecimentos que a
acometem. Tais decisfes tomadas sob esta Otica, acabam por prejudicar a implantacdo da

estratégia de internacionalizacao.
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Em relacdo aos outros motivos, 50% das empresas além da anteriores, também n&o
avaliam sua capacidade, ndo tem a cultura exportadora disseminada em seu comportamento
organizacional, ndo possuem visdo de crescimento no mercado global e desconhecem o
diagnostico estratégico, ou seja, ndo conhecem suas forcas e fraquezas e nem suas
oportunidades e ameagas.

A visdo estratégica como dito anteriormente possibilita a visualizagdo do futuro do
negocio, seja ela de qualquer porte. Porém, muitos empreendedores, principalmente micro e
pequenos, decidem empreender, mas por nao possuirem niveis de conhecimento especifico em
gestdo, contratam pessoas especializadas para ajuda-los a gerir seu empreendimento.
Entretanto, o pensamento estratégico parte do lider da organizacéo e, assim, 0s niveis taticos e
operacionais apenas seguem diretrizes estratégicas baseadas em cada necessidade descoberta.

Com base nisso, a pesquisa abordou os Técnicos Extensionistas, agentes da informacao
estratégica, questionando se avaliam que o nivel de escolaridade do empreendedor influi na
formacdo da visdo estratégica da organizagdo. Todos responderam que sim, ou seja, que influi

devido as razGes explicadas anteriormente (Tabela 13).

Tabela 13 — PEIEX — PB: influéncia do nivel de escolaridade na formacdo da visao
estratégica do empresario

Técnico
C
SIM X X X
NAO
Fonte: elaboracgdo prdpria a partir de dados da pesquisa.

>
w
W)

X

A Tabela 14 apresenta quantas das empresas atendidas ja realizaram exportacdes. Sendo
onze de cento e oito empresas, que ja exportam e continuam buscando aperfeicoar a operacéo.
Sobre as empresas que exportaram, mas ndo fazem uso do PEE, registrou-se também onze
delas, ou seja, as empresas que exportam sdo as mesmas que ndo utilizam o Planejamento
Estratégico para Exportagéo.

Entretanto, registra-se que trés empresas nao exportaram, mas elaboraram e usam o

PEE, estando essas empresas ainda na preparacao para inserir-se no mercado exterior.



42

Tabela 14 — PEIEX — PB: quantidade de empresas por acOes realizadas de planejamento
estratégico para exportacao e de efetivacédo de exportacoes

Ac0es realizadas Quantidade de empresas
Realizam exportagdes 11
Realizam exportagdes e ndo fazem uso do planejamento 11
estratégico para exportar
Né&o realizaram exportacGes, mas fazem uso do 3
planejamento estratégico para exportar
Realizaram exportacGes e ndo continuam por falta de 8

planejamento
Fonte: elaboracgdo prdpria a partir de dados da pesquisa.

Contudo, oito empresas realizaram exportagdes antes, mas ndo continuaram por falta de
planejamento, ou seja, é provavel que se tivessem planejado ainda estariam dando continuidade
a operacao.

Quando perguntados sobre os fatores que explicariam o fendmeno da baixa participacao
da Paraiba nas exportacdes, todos os técnicos avaliam que as empresas ndo possuem cultura
exportadora, fazendo com que a empresa como um todo nédo leve esse processo com a devida
atencdo por escolherem evitar riscos inerentes as exportagdes (Tabela 15).

Em relacdo ao fato de as empresas serem de base familiar, as respostas ficaram
divididas, cada Técnico discorda parcialmente, nem concorda nem discorda, concorda
parcialmente e concorda totalmente. Esta variavel explicaria que as empresas de base familiar
evitam riscos inerentes das exportacoes, pois toda renda familiar depende da empresa.

As que ndo visam o crescimento em nivel nacional ou global, trés concordam
parcialmente, enquanto os um discorda parcialmente.

Também ha a razdo de ndo avaliarem sua capacidade exportadora sendo que trés deles
concordam totalmente e apenas um concorda parcialmente. Outros dois concordam de maneira
parcial, que o pouco conhecimento especifico em administracdo e comércio exterior pode ser

responsavel pela pouca representacdo da Paraiba no cenério das exportagdes.
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Tabela 15 — PEIEX — PB: respostas relativas aos fatores que explicam o fenémeno da
baixa participacdo da Paraiba nas exportacoes

Nem
Discorda Discorda concorda Concorda Concorda
totalmente  parcialmente e nem parcialmente = totalmente
discorda

NuUmero de respostas dos técnicos

S&o empresas
familiares
Administradores
sem conhecimento
especifico em
planejamento
estratégico para
exportacao
Né&o avaliam sua
capacidade 0 0 0 1 3
exportadora
Essas empresas ndo
cultivam uma 0 0 0 0 4
cultura exportadora
N&o visam 0
crescimento em
nivel nacional ou
global

Fonte: elaboracgdo prdpria a partir de dados da pesquisa.

0 1 1 1 1

Conclui-se que a pesquisa revelou o que foi exposto na fundamentacao tedrica. Poucas
empresas reconhecem que com o planejamento estratégico para adaptacdo a exportacdo € de
grande relevancia. As empresas de pequeno porte, especificamente, precisam adquirir confianca
para concorrer com empresas maiores e disseminarem a cultura exportadora dentro de sua
estrutura interna.

Para tanto, devem diagnosticar sua satde operacional, utilizar suas forcas para superar
fraquezas e aproveitar oportunidades para vencer ameacas, pensando na estratégia de
internacionalizacao e, assim, contribuir para alavancagem de vantagens competitivas do estado

da Paraiba e sua maior inser¢do no mercado internacional.
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4 CONSIDERACOES FINAIS

Planejar ndo € escrever apenas o que deve ser feito. Vai muito além de ordenar listas de
tarefas. E preciso pensar a longo prazo, antever o que ainda nio se conhece. S&0 processos
dificeis e arriscados, mas com o devido conhecimento e dedicagdo as organiza¢fes podem
aprender a conhecer a si mesmas, explorar seus fatores internos e externos, ndo apenas para
saber 0 que esta errado, mas também para aproveitar o que esta certo.

Como este trabalho destacou, internacionalizacdo requer cuidados e, em especial,
planejamento estratégico para exportacdo por parte da empresa. Ressalte-se, por oportuno, que
o planejamento do marketing internacional deve ser o segundo passo apés o planejamento
estratégico. A estratégia surge como aliada do empresario inexperiente que deseja aventurar-se
nos mercados concorridos e cheios de desafios. A diversificacdo por meio da estratégia de
internacionalizagéo fornece novos meios da empresa se desenvolver e conhecer novas formas
de negociacdo com cultura e povos diferentes. Além de garantir a empresa vantagens
competitivas em relacdo as que ndo pensam em expandir seus horizontes.

O empresario precisa ter em vista que com o0 planejamento estratégico otimiza
processos. Quando cada meta é entregue a diferentes responsaveis e concluidas de acordo com
cada prazo, aumenta a probabilidade de conclusdo dos objetivos. Ainda, com essa ferramenta,
a cultura exportadora pode ser levada a todos os niveis da empresa.

Pode-se considerar que a falta dessa cultura também estaria relacionada com a confianca
dos empresarios na hora da tomada de decisdo de exportar, pois assumir 0s riscos inerentes a
exportacdo ndo é tarefa facil dado que muitos dependem inteiramente da receita de suas vendas
e ndo ter a certeza de que o processo dara certo pode acabar freando suas decisdes. Este é um
aspecto gue pode ser investigado por futuros estudos.

Planejar para preparar a empresa e a operagdo sdo coisas diferentes, mas se
complementam com uma mesma finalidade. Enquanto um mostra a empresa 0 que exatamente
ela precisa para organizar-se, a outra trata do passo a passo da operacdo da producdo da
mercadoria ou servico até a fase de pds-venda. Assim, diminuira riscos, pois a empresa sabera
exatamente o que tem que fazer para ter sucesso em suas vendas ao exterior.

E comum que empresas fiquem perdidas em meio a inimeros termos técnicos e
procedimentos para cumprir e, por isso é essencial procurar programas de promoc¢do ao
exportador, consultorias e trading companies, pelo menos até aprenderem todos 0s passos da

exportacao.
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Foi a partir de um projeto de extensdo universitaria chamado “Comeércio Exterior e
oportunidades de trabalho no estado da Paraiba: no¢Ges bésicas de exportagdo e importacdo”,
da Universidade Federal da Paraiba, que surgiu a ideia de investigar sobre o tema deste trabalho.
O projeto tem o objetivo de criar visdo estratégica em graduandos das Ciéncias Sociais
Aplicadas para o potencial de atuacdo futura na area de comércio exterior, e, a partir deles,
fomentar a cultura exportadora tanto nas empresas que trabalhardo, quanto na comunidade em
que vivem.

O Programa de Qualificacdo para Exportacdo (PEIEX-PB) é um dos parceiros externos
desse projeto e colaborou ministrando palestras para a comunidade académica interna e externa
a UFPB, cumprindo o objetivo da extensdo universitaria. Tal programa é protagonista no
fomento a exportacdo em 21 nucleos operacionais distribuidos no Brasil, levando até as micro,
pequenas e médias empresas, 0 conhecimento de que com qualificacdo, cultura exportadora e
planejamento ganha-se tempo e diminui-se riscos de erros durante as operagfes. Logo, tais
atores sao fundamentais a disseminacdo da cultura exportadora no estado da Paraiba, como
também na preparacdo de profissionais que atuardo nas empresas que precisam adotar tal
cultura como comportamento organizacional.

Seguindo também um dos aspectos da visdo fomentadora do referido projeto de
extensdo, este trabalho foi elaborado para tornar-se material didatico e estratégico, como uma
referéncia inicial de conhecimento para empresarios e académicos com dificuldades para
elaboracdo de um planejamento estratégico para exportacdo, planejamento de marketing
internacional e planejamento da operacdo de exportacdo. Nesse sentido, este trabalho reafirma
o0 papel da extensdo universitaria e dissemina os objetivos do PEIEX da Agéncia Brasileira de
Promocao a Exportacéo e Investimentos — Apex — Brasil.

Abordar o estado da Paraiba foi uma maneira de discutir a relevancia das exportacdes
para o estado, investigar se suas empresas planejam estrategicamente e, em alguma medida,
contribuir para a sua inser¢do no comércio internacional. Sabe-se que a exportacdo injeta divisas
na economia que servirdo para pagamentos de dividas externas e investimentos. O estado
também ganha imagem, visibilidade, podendo ser alvo de investimentos estrangeiros diretos,
que o fardo desenvolver o setor industrial, de comércio e servigos.

Campina Grande lidera entre 0os municipios exportadores paraibanos, € geradora de
desenvolvimento tecnoldgico e industrial, seguida pelas outras cidades listadas nesta pesquisa.
E oportuno destacar que 93% de suas exportacdes sdo calcados, como visto na pesquisa e em
dados do MDIC (2018) e pode-se afirmar que onde as empresas desse setor estiverem

posicionadas, a exportacdo é fomentada fortemente, pois elas ja possuem o know-how de
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exportacdo consolidado e, assim sendo, outros setores podem ser incentivados a agregar mais
valor aos produtos produzidos com o objetivo de exportar.

Também deixa-se como recomendacédo para proximos estudos, identificar a relevancia
do planejamento estratégico do marketing internacional na parte pratica do planejamento
estratégico para exportacao, pois acredita-se que a acdo de marketing internacional ajudaré a
empresa a desenvolver de forma mais direta suas agdes estratégicas, visto que, ela terd amplo
conhecimento de seu ambiente externo, assim podendo realizar pesquisas de mercado e tracar
o perfil dos consumidores, sua cultura, necessidades e gostos.

Recomenda-se ainda aprofundar esta pesquisa quanto ao perfil estratégico e exportador
das empresas paraibanas e outros fatores envolvidos para entender porque a capital Jodo Pessoa
exporta tdo pouco em relacdo a Campina Grande, por exemplo.

Por fim, foi possivel observar nos resultados da pesquisa de campo, que a Vvisdo
estratégica dos empresarios atendidos precisa ser desenvolvida de forma a visualizar a
exportacdo como oportunidade e ndo como ameaca de riscos tantos financeiros quanto
produtivos. Em outras palavras, a cultura exportadora paraibana necessita continuar sendo
promovida, contemplando-se desde a micro até a grande empresa, para que ela funcione como
comportamento organizacional, fazendo parte de seus valores, guiando-a até o planejar
estratégico da exportacdo. E o estado tem papel relevante nessa missdo seja por meio de
programas como o PEIEX-PB seja por meio da universidade com suas aces de extensao

académica.
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APENDICE

APENDICE A - QUESTIONARIO DA PESQUISA DE CAMPO

Data de coleta: / /
Nome do entrevistado:

Area de formacao:
Telefone: () - E-mail:
Periodo de atuacdo no PEIEX-PB:

Prezado técnico extensionista do PEIEX-PB,

este questionario faz parte de uma pesquisa de conclusdo do curso de Linguas Estrangeiras Aplicadas
as Negociagdes Internacionais (LEA) da Universidade Federal da Paraiba (UFPB), que tem por objetivo
geral identificar, se empresas paraibanas com objetivo de internacionalizacdo por meio da exportacao
consideram importante elaborar um planejamento estratégico para avaliar sua capacidade exportadora.
Por favor, tenha em vista que nesta pesquisa tem-se por fundamentacao os conceitos de planejamento
abaixo destacados.

Planejamento estratégico empresarial é processo desenvolvido para alcancar um objetivo futuro da empresa
através da execucdo e formulacdo de estratégias, buscando sua insercdo no ambiente desejado de forma mais
eficiente, eficaz e efetiva e com o melhor uso de recursos e esfor¢os da organizacdo (CHIAVENATO e SAPIRO,
2016; OLIVEIRA, 2013).

Planejamento estratégico para exportacdo € o processo de autoconhecimento das vantagens competitivas, de
fatores internos e externos, de diagndstico estratégico, de competéncias e cultura exportadora da empresa, com o
objetivo de internacionalizar-se por meio da exportagdo. (MINERVINI, 1997)

Também, adota-se a definicdo de porte de estabelecimentos segundo o nimero de empregados do
SEBRAE (2013), a saber:

Porte Comeércio e Servicos Indistria

Microempresa (ME) Até 9 empregados Até 19 empregados

Empresa de Pequeno Porte De 10 a 49 empregados De 20 a 99 empregados
Empresa de médio porte De 50 a 99 empregados De 100 a 499 empregados
Grandes empresas 100 ou mais empregados 500 ou mais empregados

Agradecendo antecipadamente por sua colaboracdo, asseguramos que os dados coletados serdo
divulgados de forma agregada.

Atenciosamente,

Leticia Monteiro Silva Marcia Cristina Silva Paixdo
Graduanda do curso de LEA da UFPB Professora do Depto. de Economia da UFPB
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Questionario

1. Quantas empresas foram atendidas por vocé? Por favor, indique também o municipio paraibano
correspondente.

Municipio No. de empresas

2. Em relacdo ao porte das empresas, quantas empresas atendidas por vocé sao:
Porte No. de empresas
Microempresa
Empresa de pequeno porte
Empresa de médio porte
Grande empresa

3. Quantos aos setores produtivos, por favor informe o nimero de empresas atendidas por vocé:
Subsetor | No. de empresas

Inddstria

Comércio

Servigos

4. Quantas das empresas atendidas por vocé possuem planejamento estratégico empresarial e segundo
0 porte?

Porte No. de empresas
Microempresa
Empresa de pequeno porte
Empresa de médio porte
Grande empresa

5. Quantas das empresas atendidas por vocé realizam avaliacdo da sua capacidade exportadora antes de
exportar? (margue um X na alternativa que melhor expressa a realidade observada)

Nenhuma empresa. [ ]

Entre 1 e 5 empresas [
Entre 6 e 10 empresas [
11 a 15 empresas [
Acima de 15 empresas [

I Sy Ty S—

6. Sobre as empresas que avaliam sua capacidade exportadora, quais agdes fazem parte da avaliagdo?
(marque um X na(s) alternativa(s) que melhor expressa(m) a realidade observada)

[ ] Analisam seus fatores internos e externos.

[ ] Fazem um diagndstico estratégico.

[ ] Elaboram estratégias de acordo com seu diagnostico estratégico.

[ ]Avaliam indicadores de desempenho e posicionamento de mercado.

[ ] Mapeiam estrategicamente seus processos em planos de agéo.

[ ] Planejam apenas os processos da operagéo da exportacao.
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7. Sobre as empresas que NAO avaliam sua capacidade exportadora, quais seriam as motivacdes dessa
falta de avaliacdo (marque um X na(s) alternativa(s) que melhor expressa(m) a realidade observada)

[ ] Encaram o processo como uma extensdo do mercado nacional.

[ ] N&o avaliam a exportagéo estrategicamente.

[ ] Néo possuem objetivo estratégico.

[ ] Encaram a exportacdo como uma venda nacional.

[ ] Tentaram exportar, mas ndo conseguiram porque nédo avaliaram antes.

8. Das empresas que possuem planejamento estratégico empresarial, gquantas possuem o objetivo
estratégico para internacionalizar-se pela exportacdo? (marque um X na alternativa que melhor expressa
a realidade observada)
Nenhuma empresa. [
Entre 1 e 5 empresas [
Entre 6 e 10 empresas [
11 a 15 empresas [
Acima de 15 empresas [

[ Sy B | S ) S

9. Quantas empresas tinham conhecimento da importancia da ferramenta Planejamento estratégico
para exportacdo? (marque um X na alternativa que melhor expressa a realidade observada)
Nenhuma empresa. [ ]
Entre 1 e 5 empresas [
Entre 6 e 10 empresas [
11 a 15 empresas [
Acima de 15 empresas [

[ R A ) S

10.Quantas empresas fazem uso do Planejamento estratégico para exportacdo? (marque um X na
alternativa que melhor expressa a realidade observada)
Nenhuma empresa.
Entre 1 e 5 empresas
Entre 6 e 10 empresas
11 a 15 empresas
Acima de 15 empresas

— — —— —
e e e e

11. Quais foram as principais motivacdes da empresa para uso do Planejamento estratégico para
exportacdo? (marque um X na(s) alternativa(s) que melhor expressa(m) a realidade observada)

[ ] Cumprir seu objetivo estratégico de exportagéo.

[ ] Visdo estratégica voltada para a diversificagdo do mercado.

[ 1 Visdo estratégica voltada para seu crescimento no mercado.

[ ] Obter vantagens competitivas em relagdo aos concorrentes.

[ ] Vencer suas fraquezas e ameacas e utilizando suas forcas e oportunidades.

[ ] Modernizagéo e desenvolvimento de seus setores.

[ ] Otimizar sua producéo.

[ ] Reduzir os custos durante a operagdo de exportacao.

[ ] Evitar prejuizos por ndo saber lidar com as exigéncias do mercado internacional.
[ ] N&o depender apenas do mercado interno para lucrar com as vendas.

[ ] Visasua evolugdo no mercado internacional.

[ 1 Adquirir competéncias para exportar.

[ ]Outras:

12. Sobre as empresas que ndo conhecem ou fazem uso do Planejamento estratégico para exportacao,
quais sdo suas principais dificuldades e desmotivaces? (marque um X na(s) alternativa(s) que melhor
expressa(m) a realidade observada)

[ ] Né&o tem conhecimento do uso e importancia da ferramenta.

[ 1 Néo possuem visdo estratégica.
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[ ] N&o avaliam sua capacidade exportadora.

[ ] Nao tem disseminada em sua empresa a cultura exportadora.

[ 1 Nao visam seu crescimento e desenvolvimento no mercado global.

[ ] N&o visam obter vantagens competitivas.

[ ] Tem dificuldade em seguir e realizar processos de Planejamento estratégico para
exportacao.

[ ] Desconhecem seu diagnostico estratégico.

[ ]Outros:

13. Das empresas atendidas por vocé, quantas empresas:
a. jarealizam exportac6es?
b. ja realizam exportacbes, mas NAO fazem o uso do Planejamento estratégico para
exportacéo?
c. NAO realizaram exportagdes, mas fazem planejamento estratégico para exportar?
d. realizaram exportacdes no passado e NAO continuam por falta de planejamento?

14.Na sua avaliacdo, o nivel de escolaridade do(a) empresario(a) influencia a formacdo da viséo
estratégica da empresa? (marque um X na alternativa que melhor expressa a realidade observada)
[ ]Sim [ 1Né&o

15. Dados do Ministério da Industria, Comeércio Exterior e Servigcos (MDIC) revelam que a presenca de
empresas do estado da Paraiba no mercado externo por meio da exportacdo tem pouca relevancia na
comparagdo com os estados nordestinos vizinhos. Na sua avaliagdo, seriam fatores que explicam esse

fendbmeno:
(pontue de 1 a 5 sendo 1 - discorda totalmente, 2 - discorda parcialmente, 3 - nem concorda, nem discorda; 4 -
concorda parcialmente, 5 - concorda totalmente)

a. Sdo empresas familiares.
1 2 3 4 5

b. Seus administradores NAO tém formac&o académica que permita a compreensdo da importancia do
Planejamento estratégico para exportacao.
1 2 3 4 5

c. Essas empresas NAO tém ou NAO avaliam sua capacidade exportadora.
1 2 3 4 5

d. Essas empresas NAO cultivam uma cultura exportadora.
1 2 3 4 5

e. Essas empresas NAO visam o crescimento em nivel nacional ou global.
1 2 3 4 5
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