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RESUMO

O objetivo desta pesquisa € aplicar o mat&italhe Comex em duas microempresas localizadas
na cidade de Campinas/SP. Trata-se de uma ferrarderdauxilio e aprendizado direcionada as
micro e pequenas empresas (MPEs) para praticasoaercio exterior. Elaborado como
ferramenta, o produto desenvolvido pelo autor bpsoporcionar as empresas melhor atuacao e
fortalecimento em comércio exterior. A metodologjaalitativa, apresenta um estudo de caso, de
carater empirico, referente a um fenémeno atuabledas micro e pequenas empresas nesse tipo
de comércio. Em raz&o do atual cenario do comépdierior, onde fatores especificos inibem as
empresas de lancarem-se ao mercado internaciokdl,The Comex constitui uma opc¢ao para
gue essas empresas estejam mais bem preparadadyzaean. A baixa participacdo das MPEs
brasileiras em missfes comerciais, feiras inteomats e eventos estratégicos fortaleceram o
projeto de criacdo da ferramenta, que possibilpaeparar as MPEs e inseri-las nos desafios do
comércio exterior. Como o idioma Inglés ainda € abstaculo a ser superado por essas
empresas, e dadas as oportunidades que ha em wersenicada vez mais globalizado e
competitivo, a aplicacdo dat The Comexpossibilita um melhor entendimento técnico e também
do vocabulario utilizado no comércio internaciorfalpesquisa resultou no registro dos direitos

autorais do produto.

Palavras-chave Comércio Exterior. Micro e Pequena Empresa. EemtedorismoKit the
Comex Proficiéncia em Inglés.



ABSTRACT

The target of this research is to apply the mdtétia The Comex, for two small companies
located in Campinas city. It is a Tool of suppartldearning directed to small enterprises (MPES)
to the practices of foreign trade. Prepared asohthe product was developed by the author to
search providing for companies, best performancg stnengthening in foreign trade. The
gualitative methodology present a study case wittempiric character, regarding to an actual
phenomenon and real of small enterprises compdamiges$ype of trade. By reason of the current
scenario of foreign trade business, where spefafitors inhibit companies to launch into the
international market, the Kit The Comex, is an optfor these companies to be better prepared
to act. The low participation of small Braziliannpanies in trade missions, international fairs
and strategic events, strengthened the projeateatiog the tool which will enable to prepare the
MPEs and insert for the challenges of foreign tradsiness. As the English language is still an
obstacle to be overcome by these companies, aed ¢t there are opportunities in a universe
increasingly globalized and competitive, the amgilan of the kit The Comex, allows a better
technical understanding and also of the vocabulemsd in international trade. The research

resulted in copyright registration of product.

Key words: Foreign Trade Businesses. Small Business. Entreprship. Kit The Comex.
Proficiency in English.
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1. INTRODUCAO

O objetivo deste estudo é a aplicacdo da ferrankintdne Comex em MPEs como fator
de insercdo no comércio exterior, enfatizado pelsultado demonstrado pelanking de
proficiéncia em Inglés das empresas brasileiragstddo, direcionado a duas microempresas
localizadas na cidade de Campinas, interior dePa&do, possui um carater empirico em relagéo
ao fenébmeno atual do comércio exterior.

Em uma operagéo desse comércio estdo interligadesds aspectos entre si, e revelam
a necessidade de umeapertisepara esse segmento. Dada a importancia da limglasa no
mercado internacional atualmente, em que a comgéicdlui de uma forma rapida e sem
fronteiras, esta pesquisa pretende destacar cditd be Comex pode auxiliar os profissionais a
familiarizarem-se com as etapas do comércio intéonal além de fortalecerem o idioma inglés,
0 que facilita o ingresso das MPEs nesse mercadderfamenta foi testada em duas
microempresas do interior de Sdo Paulo que atuaroenario internacional, trazendo maior
compreensao sobre o processo de utilizagdo nas.MPEs

Ao definir com muita propriedade o comércio exterkeddi (2001) o define como uma
atividade que compra, vende e troca seus benvieagrfazendo circular capitais e mao de obra
entre ogpaises. Ainda em relacdo ao comércio internacidrmates (2000) lembra uma questao
bastante relevante: o surgimento e a aplicagcdon@anet entre as empresas internacionais.

Segundo o autor, essa atividade:

(...) quase tdo antiga quanto a propria humaniqageestd ganhando neste ultimo
século, com a internet, conceitos revolucionamusjas tecnologias e fronteiras muito
mais amplas. Surge o comércio eletrdnico, com pets@s de crescimento quase
inimaginaveis. (TORRES, 2000, p.68).
As praticas internacionais exigem preparo dos gsmhais, com destaque para alguns
pontos em comum, como o dominio do idioma Inglégfas de negociacdmow howlogistico,
aspectos cambiais, aspectos tributarios e adndtiigis fiscais. O aspecto das negociacdes

envolve praticas relativas a compra e venda e nssyiidades e obrigacdes.
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Quanto as praticas do comércio internacional, aéniciges do preco, prazo de
pagamento, garantias do bem e dos locais de entreggletam a teia de negdcios, envolvendo

empresas domiciliadas em diferentes partes do mundo

N&do menos importantes, os Termos do Comércio latenal (Incoterms) ajudam as
empresas a definirem questdes como direitos e meapidades entre compradores e
vendedores. Nos quarenta capitulos que compd&ih The Comex, a histdria dos Incoterms
pode ser encontrada no nono capitulo do mat&@ino se deu a criagcdo dos Incoterms e 0s
tipos mais utilizados no mercado, o profissionadgya encontrar quando utilizar a ferramenta.
Impreterivelmente importadores e exportadores fazemato entre si por meio do idioma inglés,

expondo seus interesses mutuos e relevantes isa¢éem

A presente pesquisa buscou proporcionar as MPHs, @ouso dokit, um melhor
entendimento do comércio internacional. As empregss jA atuam nesse comércio poderdo
elaborar melhor suas colocacfes, evitando um desdasnecessario nos pedidos de compra e
venda. No cenario internacional atual, as relacéeserciais entre empresas estdo ganhando cada
vez mais importancia, dadas as necessidades emcalese a tdo almejada estabilidade
financeira com o comércio exterior, sinbnimo derfamento adicional para as empresas.

Ao observar as rapidas mudancas que ocorrem rexdesl econdmicas internacionais,
Torres (2000) destacou a interferéncia cada veomaos Estados frente a independéncia das
empresas no crescimento das economias entre osspalada a evolucdo de interesses
econbmicos mundiais e a dindmica que a globalizpgdiorciona a esse novo cenario mundial.

De acordo com o autor:

0 fenbmeno da Globalizagéo caracteriza-se pela céedu da
capacidade de intervencéo e regulacdo da econamwiBstados Nacionais. Isto em face
de crescente interdependéncia entre paises e seg@mda em consequéncia de
movimento mais fluido de bens, servigos e capitssim como por acelerado processo
de inovacgdo tecnoldgica e pelo dinamismo das adéescorporagdes transnacionais.
Ademais, no contexto atual de tempo e espago nb ajufobalizacdo se insere, é
definida pela multipolaridade que implica em maidistribuicio do poder e
complexidade de interacéo de interesses. (TORRER), ».21).

Atualmente, o processo de inovagdo tecnoldgica empresas estd muito vivo. Tal
processo € aplicado em constantes nos respecteetdmentos, que corroboram para um

cenario de criacdo, transformacéo e agilidade.
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1.1- Problema

A falta de conhecimento do idioma Inglés e dos t¢srmiécnicos do comércio
internacional constitui uma barreira para as MRfEdarem e expandirem seus negocios nesse

cenario?

1.2— Objetivo Geral

Aprimorar a aplicacdo dd&it The Comex, como instrumental para incrementar as
exportagbes das MPE’s, utilizando a ferramenta patanhecimento dos termos técnicos do

comércio exterior, fortalecendo sua participa¢&opraticas internacionais.

1.3— Objetivos Especificos

e Proporcionar uma ferramenta de apoio as MPEs per@lgtenham melhoria no trato com

0 comércio exterior.
e Facilitar o entendimento dos termos técnicos afilas no comércio internacional.

e Preparar as MPEs para obter maior assertividadeorshecimento das praticas

internacionais.

1.4— Delimitacdo da pesquisa

Trata-se de uma pesquisa aplicada em duas micresagido universo do comercio
exterior, que atuam em areas internacionais. A yiesqesta delimitada a essas duas
microempresas que se localizam em Campinas/SP. ©omaterial foi testado em um numero
restrito de empresas, futuras pesquisas referant@sesmo tema poderdo ampliar esse nimero.

Este estudo de caso deverd testar novas emprdseag@o comercio exterior.
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1.5— Estrutura do Trabalho

A pesquisa esta estruturada em cinco secdes. Aipaittaz a introducédo, o problema, o
objetivo geral, os objetivos especificos, e a dédigdo da pesquisa.

A segunda secéo apresenta a revisdo da literaooadando os conceitos fundamentais
referentes ao tema. A fundamentacéo tedrica apamtaa gestdo das MPEs dentro do comércio
internacional, em que a falta de conhecimento dwmd Inglés, demonstrada peafanking do
indice de proficiéncia nas empresas brasileiraglaaconstitui um desafio a ser superado pelas
empresas brasileiras.

A terceira secdo descreve a metodologia, e astégfa utilizadas nas MPEs e os
detalhes relativos a aplicagcdo #@ The Comex nas duas MPEs localizadas na cidade de
Campinas, interior do Estado de Sdo Paulo. Aingdtarseecdo a pesquisa aborda sobre o tema do
pré-teste realizado na multinacional Wabco Fraeioallzada na cidade de Sumaré/SP.

A quarta secdo, mostra a analise resultante deagpb da ferramenta The Comex nas
organizacdes e traz os resultados dessa aplicd®lidassim como a sua dinamica. A quinta
secao encerra a pesquisa com as conclusdes, ratagben, limitacdes do estudo e, por fim,
com as Referéncias e Apéndices trazendo o questianéelatando que pesquisa gerou direitos
autorais cedidos pela Biblioteca Nacional do Ridlaeeiro, no setor Direito Autoral. O nimero

do registro definitivo seré integrado a pesquisa.



13

2. REVISAO DE LITERATURA

Este estudo de caso aborda a aplicacdo das tédeicasnércio exterior ao idioma Inglés
para as MPEs, por meio #d The Comex. Ainda existem varias barreiras a seemidas pelas
empresas e uma delas é, sem dulvida, a barreirgioma. Em um mundo cada vez mais
globalizado, o idioma é a barreira a ser vencidaaknente o idioma Inglés é a principal fonte
de comunicacdo internacional. Em um mundo ondéegriacao global ocorre gradativamente, tal
ferramenta se faz necesséria para grupos maiongsaugieta, e em situagdes diversas.

Para o micro e pequeno empresario, a lingua inglesuaite o acesso a oportunidades em
gue, sem o idioma Inglés, a comunicacédo seria oedgnel. Hoje em dia é inegavel a fluéncia do
idioma Inglés na economia global. Nesta pesquisanhéirecionamento desse tema para o0 micro
e pequeno empresario, até ao ponto especificorouodve testes em duas MPEs e pré-testes em
uma multinacional com a ferramentaldbThe Comex.

A avaliagdo dos conhecimentos, procedimentos, e usedrs operacionais dos
profissionais do comeércio exterior, interage coquastao do idioma Inglés nas empresas.

Segundo pesquisa da emprdsducation First(E.F. 2012), a proficiéncia em Inglés
demonstra forte correlagdo com a renda nacionah binterferindo diretamente nas exportacoes
entre paises e, consequentemente, nas empresaftuam® no comércio internacional.
Infelizmente o Brasil encontra-se em um nivel d&ipiEéncia muito baixaa pesquisa, e paises
com o perfil de proficiéncia baixa ou muito baixaresentam niveis uniformemente baixos de
exportacager capita

O setor de exportacdo e a proficiéncia em inglésotstram correlacdo positiva. Paises
como a Franca, a Espanha e a RUssia, onde as apdewtndo desempenham um papel
importante na economia, tendem a ter um nivel rbaigo de proficiéncia em inglés. Uma
integracdo econdmica fraca ndo cria incentivoscwufies para desenvolver habilidades em
inglés, que sdo, por sua vez, vitais para a ppaiéio na economia mundial. A interacdo entre
proficiéncia em inglés e renda nacional bruta ggita € um ciclo virtuoso, onde melhores
habilidades em inglés puxam os salarios para congue por sua vez da aos governos e
individuos mais recursos para investir. No nivelpdeficiéncia moderada, as habilidades em
inglés ndo sao tado correlacionadas com o niveledda; o que indica que outros fatores tém

papel importante na determinacdo da renda nagiamalestes paises.
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J& a partir de uma posicao de proficiéncia modesapesquisa revela que os paises com
dominio da lingua inglesa apresentam um alto indlicexportacdo, o que demonstra que quanto
maior o conhecimento desse idioma nas empresastadpms e importadoras, maior sera a
assertividade nas atividades internacionais dertagémo e importacao.

O resultado da pesquisa subsidia este estudo,upea llemonstrar a importancia do idioma
Inglés nas praticas e utilizacdes do comércio mxteA pesquisa, que verificou a proficiéncia
nesse idioma, foi realizada em outubro de 2012.

A empres&ducation Firsté lider mundial no segmento de intercambio e sunsoexterior e
elaborou unranking abrangendo o universo de 54 principais paises W envolvendo 1.7
milhdes de adultos do sexo masculino e do femirnposicao do Brasil ncanking dos paises é

muito baixa comparada ao universo dos 54 paisegigasios, conforme aponta a Tabela 1.

Tabela 1Rankingdos paises de proficiéncia em inglés e suas egim$ mundiais.

Rankingdos principais | Rankingdo indice de indice de participacéo
Paises ano 2012 Proficiéncia ano 2012 nas Exportacbes
Mundiais (2011) %
Holanda 2 3,87
Bélgica 7 2,69
Alemanha 8 9,13
Coreia do Sul 13 3,46
Japéao 14 4,69
Franca 17 3,56
Italia 23 2,87
China 29 11,75
Brasil 46 1,60

Fonte: Education First (2pOMC.

Atualmente, as MPE desempenham um pdpelrande importancia para a
economia nacional, uma vez que existem no pais ac3,5 milhdes de empresas, sendo que
98% delas se constituem em empresas de micro epegorte (IBGE, 2001). Estima-se que no
pais, sdo constituidas, anualmente, em torno dendiFfhovas empresas de acordo com a
pesquisa realizada pelo SEBRAE & atordo com esta pesquisa, somente 40% das MB& est
constituidas legalmente no Brasil conseguindo gkram quarto ano em plena atividade. Estes
nameros mostram o alto indice de mortalidade da MBEpais e consequentemente a baixa

participacdo nas das MPEs nas exportacbes murdigigrme indica a Tabela 1. (SEBRZB04).
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2.1- Gestédo da Microempresa

De acordo com Pinheiro (1996), a primeira definigfioial referente & micro e pequena
empresa teve origem nos Estados Unidos, em 19480Corma de estimular esse perfil de
empresas 0 governo brasileiro criou o0 estatuto BHES, que dispde de tratamentos
simplificados nas areas juridica, administrativiutaria, previdenciaria e trabalhista.

Apesar de o esforco do governo para favorecer girmanto de mais empresas com esse
perfil, segundo informacdes do Servico Brasileim Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(SEBRAE), € comum o despreparo na gestdo dessagsanpcom o fechamento de inUmeras
pela falta da capacitagdo necesséaria para gerirescimento e, especificamente, frente ao
mercado internacional, que esta cada vez maislglatia e informatizado.

As MPEs desempenham papéis essenciais, tanto gar@anamia nacional como para a
internacional, trazendo beneficios principalmerds areas de periferia, onde existe um perfil
empreendedor marcante, como nos grandes centroglapmmais. Atendem também as
necessidades de consumo de regides do interi@and@talentos profissionais e principalmente
empregos.

Nesse cenario existem alguns critérios para dé@nde micro e pequena empresa, como
faturamento, nUmero de empregados e capital daesapentre outros.

Para o SEBRAE, o enquadramento dos perfis se d&p#rio de avaliacdo, utilizando o

numero de empregados, conforme Quadro 1.

Quadro 1. Classificagdo do porte de acordo conneenai de funcionarios

Classificacdo (Porte) Industria Comércio e Servigo
Microempresa 1 a 19 funcionarios 1 a 9 funadimsa
Pequena empresa 20 a 99 funciondrios 10 antiofiarios

Fonte: SEBRAE (2004)

Além de o SEBRAE utilizar o enquadramento pelo mantee empregados, apresentado
no Quadro 1, outro critério de avaliacao € pelorfahento bruto anual das empresas, conforme o
Quadro 2.
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Quadro 2. Classificacdo do porte da empresa del@com o faturamento bruto anual

Classificagdo (Porte) Faturamento Bruto Anual
Microempresa Até R$ 360 mil
Pequena empresa Acima de R$ 360 mil até 3,6 milh8es

Fonte: SEBRAE (2004)

Os recursos gerados pelas MPEs geralmente sd@mdados a sua sobrevivéncia e quase
nunca para as questdes de investimento e gestioopgdo negdcio, incluindo consultorias e
assessorias. Os gestores das MPEs acabam dandmladeo para assuntos basicos e de
necessidades primarias, focando as atividadeshdtsgincia e as acdes corretivas.

Uma gestdo profissional tem a ver com acdes preasntexatamente para evitar as
correcdes durante seu processo administrativo. Gma gestdo profissional, os recursos das
MPEs poderiam ser direcionados para todos os depantos de forma equilibrada, e planejados
separadamente pelos departamentos dentro de umesntmaanuall{uge).

Mesmo que pareca utdpico, a gestdo deveria semtidiac e priorizada pelos
departamentos para o desenvolvimento amplo e demaina empresa.

Segundo Cassar, et al. (2003), dar o direcionameadequado aos recursos
organizacionais faz parte de um conjunto maior ulecdes, ao qual se designa processo
administrativo. De atribuicdes a elaboracdo do mogggo 0 administrador exerce diversas
funcdes, que como gestor lhe sdo proprias. Furadreistrativas sdo planejadas com métodos
e exercem um sentido logico para a organizacdo. Bimaresa precisa ter antes de qualquer
coisa um modelo de gestéao, e, de preferénciapesdelo deve ser profissional.

Ainda de acordo com Cassar, Zavaglia, Dias, (2008)a estrutura organizacional
necessita de planejamento, antecipando os possomimtempos. As tomadas de decisdo devem
ser coerentes e em favor da instituicdo, contrdbmipara sua sobrevivéncia no mercado. Com
planejamento, as MPEs podem ser mais assertivasuas administracées. O processo de
planejar a operacéo e pesquisar as tendénciasrdados podem levar as empresas a inovacéao, o
gue significa uma fonte interessante de novos s$esurA inovacdo tem a ver com fazer aquilo
que o cliente ndo espera. E surpreender. Inovagdoat ver com novos projetos e com as
necessidades de seus clientes. As MPEs, olhandoap@ovacdo com atencdo, podem ter um
caminho interessante e até mesmo abreviado patalzlelade tdo almejada em seus primeiros
anos de existéncia.
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Planejar dentro da organizacdo, mesmo que de uma f&implificada, significa tornar-se
mais competitiva aos olhos da concorréncia. Os ridtradores admitem que inovando com base
na percepcao da operacao e das pesquisas, témililzsle de utilizar o experimento em suas
préprias empresas. Quando a percep¢ao passa ia maisbtidiano das MPEs, o caminho esta
aberto para novos projetos e também para as inesa@m os resultados de pesquisas, e
aplicacdo de novas ideias nas operacdes, as MREspencontrar um cenario mais favoravel a
sua propria sobrevivéncia (CASSAR, 2003).

De acordo com o autor:

(...) planejar significa que os administradores $&ms atos baseados em algum plano ou
método, segundo uma determinada Idgica, pensaridoipedamente em seus objetivos
e acdes. Isso possibilita tomar decisdes ndo ppitgm ou emogdes, mas através de
ponderacdes que podem levar a adogdo das melhdtesp disponiveis para se atingir
as metas esperadas, com os recursos de que se. ((iRBSAR, 2003, p.25).

Existe, porém, um desafio nesse caminho: a inovaédmaioria dos dados dessas
organizacdes € manipulada pelos profissionais a@®kegia (TI), quando na realidade os dados
deveriam ser recebidos pelos gestores. O que disgiwoais de Tl fazem é extremamente
valioso, recolhendo dados dos clientes, entretastempresas dificilmente terdo sucesso caso
esses dados figuem somente nos departamentos @s Testores precisam desses dados, pois
geralmente possuem uma visdo mais mercadologichette. O dado estd na base da empresa e
deve chegar de forma eficaz ao gestor para que sejaadas as decisdes estratégicas.

De acordo com o Global Entrepreneurship MonitoO@0o tempo de existéncia entre a
abertura de uma empresa e o encerramento dessk@d®no universo dos pequenos negocios
ainda é pequeno, principalmente nos primeiros aq@sndo ha uma grande probabilidade das
MPEs fecharem suas portas. Os estudos mostramaguedesempenho ressaltam seus impactos
na economia, indicando encerramento precoce dasresayy Mede o desempenho dos
empreendedores nos diferentes paises e fica ewidgm# cada pais possui suas proprias
caracteristicas. As diferencas abrangem questodsrais, geograficas e principalmente
econOmicas, mas apesar da importancia desse tege @ um namero insuficiente de estudos

referentes ao encerramento das MPEs, principalnmenBrasil.
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2.2- Comércio Internacional

Segundo bem definiu Keddi (2001) no inicio destsgpésa, o Comércio internacional € a
atividade de compra, troca e venda internaciondleshs e servicos, bem como de circulagao de
capitais e de méo de obra entre os paises.

Do comércio internacional participam empresas dgu@eo, médio e grande porte, a
titulo oneroso, e realizado por pessoas domictiaa diferentes na¢des, o que inclui transporte
e qualquer obrigacdo de entrega das mercadorias, doeno seu respectivo pagamento. O
comeércio internacional é importante para todasag8es pelo fato de fazer crescer as economias,
gerar riguezas nacionais, gerar empregos, estathdjcaumento da arrecadacao de impostos e por
nao existir nacdo auto-suficiente.

As exportagfes, além de atender aos interessesiate gende, virdo ao encontro do
proprio interesse de quem compra. A importanciatdadade exportadora, dentre as vantagens
gue a atividade oferece as empresas, indica seumpeealta produtividade pelo aumento da
escala de producdo que o processo produtivo tradinMuicdo da carga tributaria que os
governos oferecem as empresas pelas atividadespdetagdo e importacdo € outro fator a ser
destacado. A reducdo da dependéncia interna castscilacbes dos niveis de demanda dos
mercados internos e o aumento da capacidade in@vdthzem a certeza a essas empresas
exportadoras e importadoras, que o melhor camimmolet a ser a pratica das atividades
internacionais.

Outro ponto a ser destacado dentro do comércimat®nal é a imagem da empresa. O
carater de empresa internacional acaba tendo uito @fgortante. A imagem da organizacao
fica associada aos mercados externos que, em geséjmam ser mais exigentes, com reflexos
positivos para os clientes e fornecedores. O camémnternacional assume grande relevancia
para as empresas, pois € o caminho mais eficaz gaaeatir 0 seu proprio futuro em um
ambiente cada vez mais globalizado e competitixigjredo plenas capacitacdes para enfrentar a
concorréncia. Para o Brasil, a atividade expor@dem também importancia estratégica, pois
contribui para a geragdo de renda, de empregaataegoentrada das divisas tdo necessarias ao
equilibrio das contas da balanga comercial e dedémento econémico. A internacionalizacao

das empresas consiste em sua participacéo ativaeraados externos.



19

2.3- Barreiras Internacionais

De acordo com o Global Entrepreneurship MonitoO@0a principal causa da reduzida
participacdo das pequenas e meédias empresas nadagips € a limitada capacidade para
adquirir informacéo.

Os estudos enfatizam a falta de informac&o ou deemmmento das especificidades do
mercado, que S&o cruciais para a entrada e essgldii no mercado externo. O conhecimento
reduzido em relacdo ao processo internacionaljcadido a uma proficiéncia muito baixa e a
falta de uma cultura exportadora sdo as caradtassprincipais encontradas nas micro e

pequenas empresas brasileiras.

Para se atender a necessidade de transporte &aréxesna andlise dos fatores como
prazo de entrega, seguranca, limpeza, armazenaggsigdez, embalagem, custo,

comparacgao entre peso e volume e forma de pagamerteao fatores que configuram
uma cadeia de distribuicdo. Dessa cadeia particigstnuturas fisicas (vias) e

organizacionais (entidades publicas e privadasR(RQ 2000, p.77).

Uma empresa interessada em expandir suas atividede®rciais para 0 ramo
internacional, deve primeiramente seguir algunsgmsmportantes para evitar as chamadas
barreiras internacionais, que fazem parte de toémoi do processo. Problemas como falta do
idioma, demonstrada pela Tabela 1 sobreamking de proficiéncia, aliados ao excesso de
burocracia e a péssima estrutura dos portos e @éwep sdo apenas alguns dos principais
obstéculos experimentados pelas MPEs brasileiras.

As dificuldades para obtencdo de crédito e a thdtaonhecimento no comeércio exterior
também contribuem para o alijamento das MPEs reess®io internacional.

As longas distancias geogréficas entre os paiggsfisam mais barreiras a serem
superadas, considerando a barreira logistica usianda importantes neste contexto. Em alguns
casos dependendo da logistica aplicada, podemesmphte impedir a realizagdo do fechamento
do negdcio, pela distancia em questdo. O SEBRAma fonte alternativa de pesquisa para as
MPEs identificarem possiveis armadilhas nas baseinternacionais, e estas pesquisas estao
disponiveis para os empresarios averiguarem. Aléms hformacBes sobre barreiras
internacionais, as MPEs poderdo encontrar inforemg@dbre feiras e eventos estratégicos em

varios paises como forma de alavancarem suas &esen© comeércio internacional.
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As barreiras internacionais também podem ser senfidlas MPEs no campo da tarifacéo
aduaneira. Segundo Campos (1990), a eficacia dadmprotecionista de uma tarifa aduaneira
nao esta relacionada somente a elevacdo das inicdé@nbutarias. As barreiras internacionais
séo utilizadas como defesas para as industriasmasiem todos 0s paises.

E impossivel um pais abrir integralmente suas déica® sem preocupar-se com a
concorréncia global, pois as balancas comerciagetses estao interligadas ao crescimento e ao
bem-estar de cada nacao. Conclui-se, portantopsgugovernos sao soberanos para aplicar ou
isentar qualquer tipo de tributo que entendam seegassarios dentro do comércio exterior.

Muitos paises que atuam no comércio internaciorfazem de forma protecionista, e as
obrigacbes e questbes tarifarias aumentam a cada Eatste uma tendéncia mundial de
protecionismo e as barreiras tarifarias sdo ossgiwediletos desses paises. Além das tarifarias,
no caso do Brasil existe outra barreira a ser swlperEsta barreira chama-se custo Brasil. Esta
barreira atua nas questdes relacionadas a infuagsty rotas navais, aéreas e terrestres. Grandes
empresas multinacionais possuem vantagens conapstém relagcdo as MPEs, onde conseguem
confirmacéo do espaco de suas resevasking nos diversos modais existentes, além de tarifas
mais competitivas se comparadas as aplicadas as.MPE

Os governos criam barreiras internacionais sem umnhipo de aviso prévio,
estabelecendo normas técnicas e regulamentos dsatiéc noite para o dia, bem como normas
sanitérias e fitossanitarias aplicaveis a espaieanimais e vegetais que, na pratica, também
funcionam como uma espécie de barreiras as ecosomia

Os governos podem, também, tornar mais dificeisngmortacbes de determinados
produtos pelo sistema de cotas, quando avaliaoseeniente a acao.

Todas essas praticas correspondem a barreiradrisife ndo tarifarias, que tém sido
utilizadas pela maioria dos governos mundiais cdonma de instrumento protecionista para
dificultar as exportacdes entre os paises. Tanbmasiras comerciais como as barreiras técnicas

consistem em grandes desafios para as MPEs aleameates grandes mercados internacionais.
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2.4- Processo de aprendizagem na atividade exportaa

As etapas principais de um processo de exportamdgiste na analise da operacao, e ha
sua implementacdo. O Registro de Exportacdo Sicgudidh (RES) € uma forma resumida do
tradicional Registro de Exportacéo (RE), que, poguerer menor numero de informacdes, torna
o procedimento administrativo mais simples paradise e implementacado. O uso estratégico do
kit serve como base da construcdo do conhecimentaapd#PE’s canalizando as informacfes

dos capitulos e gerando conhecimento através émdigado.

O mercado externo requer das empresas exportadécagcas de produgcdo mais
desenvolvidas e controles de qualidade mais rigstos aplicacéo desses instrumentos
operacionais nos produtos destinados ao exterigr agtomaticamente adotada para
melhorar a operacionalidade e a qualidade dos pyedtomercializados no mercado
domeéstico, aumentando sua competitividade, prodiaiile e lucratividade (CASTRO,
2000, p.22).

O Reqgistro de Exportacédo € emitido antes do embaillgumercadoria para o exterior. O
kit auxilia as MPE’s de forma rapida e objetiva asrinbg;des de natureza cambial, fiscal e
comercial da operacéo de exportacdo agilizandocepso da seguinte forma:

a) o exportador contata o importador através de matkelcarta do capitulo 29 #d;

b) o importador efetua o pagamento da mercadoriaé&drd® um banco do seu pais;

c) com a chegada da remessa bancaria, o exportathar dezontrato de cambio;

d) o exportador providencia os documentos da cargalleso modal e efetua a reserva,;
e) apods o embarque o exportador entrega os documamtd&Ente via agente de cargas; e
f) de posse dos documentos, o importador libera aatiena no pais de destino.

Segundo Castro (2000), uma vez definido o que ¢éxperpara onde exportar, a empresa
depara-se com as exigéncias legais e administssatiovgporocesso de exportagcdo. Observando a
Nomenclatura (Classificacdo de mercadorias), oardeatos exigidos na exportacéo estdo desde
a inscricdo no Registro de Exportadores e Imporesd(REI) do SECEX/MDIC, passando pela
Fatura Pro Forma, Contratos de Cambio, RegistrBxg@rtacdo (no SISCOMEX), Registro de
Venda (RV), Solicitacdo de Despacho (SD), Nota djsConhecimento de Embarque (Bill of
Leading), Fatura Comercial (commercial invoice),nRoeio (packing list), Certificado de

Origem (caso necessario), Certificado ou Apdlic&dguro.
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Ainda Castro (2000) &xportacéo direta: A exportacdo direta consiste na operacdo em
gue o produto exportado é faturado pelo préprialpiar ao importador. Este tipo de operacao
exige da empresa o conhecimento do processo detagdo em toda a sua extensao.

Vantagem: Maior lucratividade no processo, pois 0 exportafddura diretamente o
importador. Desvantagem: Todo trabalho administrativo e operacional, ficar gonta do
exportador.

Exportagcdo indireta: A exportacdo indireta é realizada por intermédéo einpresas
estabelecidas no Brasil, que adquirem produtos emparta-los. Essas empresas podem ser:
Trading companies ou nddantagem: A busca pelo cliente final fica por conta da emargse
intermediard 0 negocioDesvantagem: A lucratividade do processo ficard menor, pois o
exportador tera que dividi-la com o intermedianie gprospectou o cliente.

Na correspondéncia comercial, utilizar papel tirdbra&com o endere¢co e nome da
empresa, inclusive e-mail e enderecohdene Pagenainternet se houver; Redigir o texto das
cartas de forma breve, clara e precisa e, se mbssiv idioma do destinatario (importador
estrangeiro), quando ndo em inglés; Nao utilizanés como “empresa tradicional”, lembrando
gue para o importador, sdo relevantes: Perfil depresa data de fundacdo, experiéncia
exportadora, niumero de empregados, dimensdes deafabéquipamentos utilizados, referéncias
bancarias, etc. O fornecimento a empresas multinais, estabelecidas no Brasil, constitui boa
referéncia, especialmente para a empresa que a#gmlaexporta; A descricdo dos Produtos,
folhetos ou catalogos a serem encaminhados ao tatd@ordevem conter o endereco da empresa
(inclusive fax, e-mail), ilustracfes fotograficassdorodutos; Cada produto pode ser identificado
por um nuamero, o que facilita a referéncia a radpecdescricdo (dimensdo, volume,
identificacdo do material utilizado, entre outragacteristicas); Lista de precos deve indicar
preco de venda e ndo deve ser incorporada ao gatélma vez que 0s precos podem mudar. Por
isso, € mais apropriado utilizar folha avulsa, seguira com o catalogo.

Despacho Aduaneiro de ExportacaoTrata-se do procedimento fiscal de desembaraco
da mercadoria destinada ao exterior, com base mfasmiacdes contidas no Registro de
Exportacdo (RE), na Nota Fiscal (primeira via) 8 dados sobre a disponibilidade da mercadoria
para verificacdo das autoridades aduaneiras.
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2.5- Estratégias

Identificar os principais usos e costumes de unaulpgao e os aspectos culturais dos
paises que poderdo receber os produtos brasikipmtados € uma tarefa desafiadora para as
MPEs e a0 mesmo tempo uma boa estratégia parasgdsios internacionais.

As MPEs precisam estudar e respeitar padrbes aigfurores, religibes, embalagens,
aromas e costumes, entre outros aspectos relevamitss de inserirem-se nesse mercado
diversificado e multicultural. Por essas razéesyaese imprescindivel o uso de estratégias para
conseguir ultrapassar as respectivas barreiraouah@rcio internacional aplicadas por todos os
paises, inclusive pelo préprio Brasil. Segundo khetg (2001), toda organizacdo comporta-se
estrategicamente, mesmo sem a intencdo de procgdsrestratégicos.

Porter (2004) apresenta um processo mais raciomaandlise estratégica consciente,
objetivando maximizar vantagens competitivas dagade vista de longo prazo.

Ainda Mintzberg (2001), uma boa definicdo estratggeria como propasito inserir metas
e objetivos dentro dos planos da organizacdo cammaf de identidade propria dentro de um

cotidiano administrativo. Para o autor:

Estratégia empresarial é o padréo de decisGes aearempresa que determina e revela
seus objetivos, propoésitos ou metas, produz a<ipéis politicas e planos para a

obtencado dessas metas e define a escala de negdtimse a empresa deve se envolver,
o tipo de organizacdo econdémica e humana que plees®aT e a natureza da contribuigédo
econdmica e ndo-econdmica que pretende proporcéosauns acionistas, funcionarios e

comunidade. (MINTZBERG, 2001, p.58).

Existem varios tipos de estratégias utilizadas pelapresas, que possibilitam analises
gue, por sua vez, apontam possiveis situa¢cdes attunlades e também de perigos para uma
organizacao, definindo assim o seu futuro no merca@uanto mais complexa for a estratégia
adotada pela diretoria de uma empresa, maior ser&amplexidade em executa-la. A medida
gue as MPEs crescem, crescem também suas respidasi#si em manterem-se preparadas para
os desafios que irdo surgir com o tempo. Estratéigizem parte de empresas comprometidas

com uma boa gestéo e com o futuro de seus colalresad
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De acordo com Zavaglia, Dias, Cassar, (2003),ragira estratégia a ser adotada por uma
empresa deve ser a analise dos ambientes inteemtemo. Nessa etapa procura-se monitorar
esses ambientes, identificando os riscos e opdddes encontrados no mercado e possiveis
futuros cendrios que a empresa podera encontrarcpalinho. Compreender os pontos fortes e
fracos, tendo consciéncia das limitacdes e virtumdexadoldgicas ndo € tao facil, mas é uma boa
estratégia para ser seguida, descobrindo inforrsagde possam ser relevantes e influenciar as
préprias decisdes de mercado (ZAVAGLIA, 2003).

Porter analisa a questdo da estratégia conside@mpader de compra de uma empresa.
Os pedidos de compra passam a ser um fator difatemcestratégico, pois quanto maior o
volume de compras, melhor seré a tarifa de mercadmwder de compra determina o poder de
uma negociacédo, e a quantidade esta diretameatg@orghda ao custo do produto, que é um tipo

de estratégia a ser utilizado pelas empresas.

Compradores de volumes pequenos terdo menor padardemandar concessdes de
precgo, absorcao do custo de fretes e outras coagfits especiais. O volume de compra
de um determinado comprador sera mais significaip@nto ao seu poder de
negociacgdo se o vendedor tiver custos fixos alRBRTER, 2004, p.117).

De acordo com Porter (2004) o volume comprado psmteutilizado como estratégia
adotada pela empresa. Muitas MPEs ndo optam pesti@tégia por ndo poderem comprar em
guantidades maiores. Nesse caso, as MPEs precisstarboutros tipos de estratégias que de
alguma forma tragam vantagem competitiva ao sepriprgperfil e tamanho. Nesse sentido, as
grandes empresas ou multinacionais levam vantagbre as MPEs.

Outro aspecto relevante sdo as MPEs néo considesseas colaboradores como partes
integrantes de suas estratégias. Os colaboradoeesgm ser ouvidos, pois muitos deles tém
solugdes importantes para uma nova estratégialetada pela empresa.

Estratégias interessantes nem sempre custam caneamssariamente sdo criadas por
grandes empresas. Ao contrario, estratégias @astpodem surgir em qualquer empresa,
inclusive nas MPEs. Basta apenas haver incentie@gds gestores.

De acordo com Certo, et al. (2010), uma boa egjieate ser utilizada por uma empresa,
esta na escolha do produto oferecido ao mercadke #30 de estratégia incorporada a uma
analise de mercado pode servir como estratégia pardMPEs aprenderem a escolher

determinados tipos de produto, antes de se langazerarcialmente ao mercado.
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Ainda Certo, et al. (2010), este tipo de estratqgpasa a ser definitivamente uma

vantagem competitiva de mercado:

Escolher o produto ou servico a ser oferecido acca® € uma das decisdes bésicas
gue uma organizacao tem de tomar. A identificagiard tipo geral de produto ajuda a
reduzir a pesquisa a um nicho de mercado no quainpresa pode buscar a sua
vantagem competitiva. Além disso, é preciso detathgproduto ou servico a ser
oferecido e como isso seré feito. (CERTO, 201® (.2

Uma boa ideia pode trazer lucratividade a qualgumepresa, desde que seus gestores
estejam abertos para elas. A proposta do autoa gestquisa € apresentarkib The Comex,
como uma estratégia a ser utilizada pelas MPEs. aterial realizou um pré-teste em uma
multinacional localizada na cidade de Sumaré/SBtacmda a exportar, e por duas MPEs
localizadas na cidade de Campinas/SP, que ¢ ai@eifio desta pesquisa.

As empresas crescem a medida que interagem cons tipes de mercado, e o mercado
internacional passa a ser uma opc¢ao interessardeagaelas empresas que nunca exportaram
antes. A falta de conhecimento do idioma InglésBnasil, conforme verificado na pesquisa
realizada pela empregaducation First,em relacdo a proficiéncia entre os paises, ingieaa
participacdo das empresas nos mercados internai@agsa necessariamente pela questdo do
idioma.

Através dokit The Comex, pretende-se apresentar alternativasgsaMPESs prepararem-
se melhor, de forma estratégica, para desenvolvereconhecimento nos termos técnicos
aplicados a éarea, e para aplicagdo do idioma rgeciagdes com os clientes.

Segundo Pires (1992), o efeito das vendas extperasite o crescimento econémico das
empresas, melhorando o atendimento interno da agfaol Esse mercado passa a ser percebido a
medida que o pais cresce, propiciando mais corgli@d@opulacdo, com infraestrutura nas
guestdes internacionais e melhores salarios.

Além dessas questBes econdmicas, a imagem de ufadiddPassociada a exceléncia. O
mercado externo, em geral, € muito mais exigenteteamos de qualidade comparado ao
mercado interno. Esse trabalho de imagem internaktoaz reflexos positivos ndo somente para
a populacéo brasileira, mas também para as MPE&®enos de faturamento e, por que nao

dizer, emstatus.
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2.6- Identificando Novos Cenarios

Embora o resultado da pesquisa de proficiénciazeskl pela empredaducation First
tenha colocado o Brasil em um nivel de profici€muisito baixo, o Pais esta vivendo um novo
tempo. Apesar do baixo crescimento econdmico en2,28donomistas e especialistas apontam
para a retomada do crescimento em 2013. A infldgaoerta forma controlada aponta para juros
mais baixos implantando uma nova politica monetgel® governo, visando derrubar antigos
indices de juros que ha muitos anos perdurarane nes$so cenario econdmico. Os juros
brasileiros ainda séo considerados um dos mais @tenundo.

Se as MPEs estiverem atentas as oportunidades aduoge levando em consideracéo
tanto o0 mercado nacional como o internacional, @adter maior assertividade na questdo de sua
sobrevivéncia. A internet influenciou e continudluaenciando diretamente a prospeccao de
novos mercados, alavancando negoécios e atuando cwmdacilitador para aquisicdo de
contratos e receitas neste universo globalizado.

A internet tém ajudado as empresas a avancarera negs mundo, que ndo esta isento
de dificuldades, mas que pode trazer também opdeades para conhecerem novas formas de
cultura, idiomas e clientes.

Segundo Vazquez (1999), os anos 90 foram deciggos as empresas ampliarem seu
mercado de modo definitivo. Houve uma visdo glothas negdécios que até entdo nado era

experimentada. O autor analisa esse periodo desno

Os anos 90 marcaram a primeira década em que assaspdomésticas ao redor do
mundo tém que comecar a pensar globalmente. Naderd Brasil entrou na era global
em 1500. Apenas hoje se deu conta que faz parsa dégeia global. Ndo temos davidas
de que o progresso atingido na comunicacao foi mmaavancador desse processo
mundial de transformagdes por que passam todaacées (LOPES VAZQUEZ, 1999,
p.115).

De acordo com Vazquez (1999), a globalizacédo pddeasil comecou em 1500 onde as
empresas domésticas necessitam canalizados esfocgeentido de aumentar e diversificar os
mercados compradores, visto que na dependéncieetmado interno as empresas arriscam sua
sobrevivéncia ficando a mercé da propria sorte.MREs precisam participar do mercado
internacional de modo permanente, considerandcsséca a diversificacdo de clientes para sua

sobrevivéncia, e com as atividades internaciorsagg@0 mais solidas.
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2.7- Empreendedorismo Internacional

Quando o mercado interno oscila, por algum motiedalca maior, o0 comércio exterior
passa a ser um importante aliado em termos dexfa&mnto para as MPEs.

De acordo com Campos (1990), o comércio internatipermite as organizacbes o
constante intercambio comercial entre os diversdseg do mundo moderno, fato que corrobora
pelo aumento populacional e pelo aumento da denmamddiversos mercados.

Até mesmo para evitar sazonalidades do mercadomacias MPEs atuando no mercado
internacional tendem a aumentar seu leque de platsiles de faturamento, fortalecendo o seu
posicionamento.

O estimulo que o comércio nacional provoca nas@u@s € significativo, mas nada
comparado ao estimulo que o comércio internacipnaoca nas empresas, principalmente
porque lidam com moedas fortes.

Observar oportunidades no mercado internacional sempre € uma tarefa facil para as
empresas, pois muitas nem conseguem entrar nessadmeédo seletivo e competitivo. As crises
mundiais que aparecem de tempos em tempos sdosmeitas avassaladoras, mas ao mesmo
tempo verdadeiras oportunidades de negocios.

Trabalhar com o comércio exterior sugere oportutedale negécios para os verdadeiros
empreendedores. Nessa trajetéria, € preciso obseovas tendéncias de mercado, além das
novas possibilidades que se apresentam além ddsifes.

Dentro das MPEs existem produtos que seriam irgendss para 0S mercados
internacionais, mas esses produtos precisam seultbr$os pelas empresas no exterior através de
um trabalho de prospeccaomarketinginternacional.

Segundo Hisrich (2004), os negdcios internaciomesisio tornando-se cada vez mais
importantes para um namero crescente de emprgsas @ economia de seus paises.

Com a globalizacdo em alta percebe-se um cresamesse sentido, e principalmente
em um momento Unico em que o Brasil se encontrae@ntos de grandes magnitudes como a
Copa do Mundo e as Olimpiadas. As MPEs precisarandpr a serem empresas com foco
empreendedor. Vérios fatores, como o econdmicdtigml cultural, ambiental e tecnoldgico,

tornam-se fundamentais para a sobrevivéncia d&4REs.
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De acordo com Drucker (1987), o empreendedor amsfecursos econémicos de um
setor de produtividade mais baixa para um setoprddutividade mais elevada, e de maior
rendimento. O empreendedorismo internacional estéachente ligado a questao da inovacgao e
da percepcédo, e em aproveitar novas oportunidasaegbcios.

Essa percepcéao contribui para a formacéo de riguas nacdes capitalistas, a partir do
desenvolvimento de novos produtos, de novas engpeeda novas formatagfes de negocios.

A linha do empreendedorismo internacional aponta parias oportunidades que devem
ser consideradas pelas MPEs. Os produtos devemteatas necessidades do mercado como um
todo e ndo somente em um nivel nacional. O prodieye ser pensado de uma forma global pelas
empresas, apresentando vantagens competitivaggiasamercados.

O empreendedor internacional precisa ter uma A@sdi@mica do processo. Precisa pensar
se esse produto € compativel com o clima, se néoséntimentos religiosos e habitos locais, e
principalmente se atendera a necessidade do mercado

Atrelado a questdo da boa aceitacdo, o empreendetwnacional precisa também
verificar se 0 sistema de pesos e medidas do oekth de acordo com as exigéncias do
mercado alvo, e deve confirmar o idioma a serzatilo tanto nas embalagens de vendas, como
nos sites de sua empresa. Ainda em relagcdo aos aspectosraiaisie 0 empreendedor
internacional deve checar se a embalagem que prot@goduto € apropriada para o transito da
mercadoria até o seu destino final. A embalagem uem primeiro momento deve ter a
preocupacao de proteger o produto exportado pa@sientao, promoveé-lo.

A promocéao esta sob a responsabilidadendoketinginternacional, que também possui
um peso fundamental no negécio como um todo, masngw deve ser confundido com a
protecéo do produto.

Segundo Oliveira (1990), seria interessante a esaprdispor de assessoramento
qualificado para desenvolver umnsiness plarpara o comeércio exterior. Poucas MPEs pensam
em contratar especilistas na area ou consultopecieéizados em comércio exterior que lhes
ensinardo nortear um caminho interessante. Alérfalttade assessoria, 0 empreededor precisa
aprender a desenvolver wafter salegpara que ndo se comprometa tanto a qualidadeodioitor

comercializado como 0 home da instituicio em qoesta
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2.8- Sistema Integrado de Comeércio Exterior

Ha algumas décadas no Brasil, havia muita buracracprincipalmente controle nas
importacdes brasileiras somados a quase nenhunddipoformatizacdo do sistema. A situacéo
enfrentada pelas empresas brasileiras eram asi\gEgui

a) grande burocratizagdo dos processos administrativos
b) incompatibilidade entre maquinas e sistemas opmTais;
c) excessivo controle manual que se multiplicava;

d) baixa informatizacdo das atividades no setor paplic

e) desconhecimento do acervo de informagdes existentes

f) nenhum tipo de controle estatistico sobre prodotasileiros e estrangeiros.

A Receita Federal foi modernizando-se a partir deada de 90, ciente que havia um
esgotamento natural nas questdes dos procedimadtomistrativos e também nos controles
excessivos. Por causa do acumulo de processosonos,paeroportos e pontos de fronteira, a
Receita Federal realizou mudancas importantes amatividades fiscais e administrativas.

Ao mesmo tempo, de uma maneira até certo pontousiepte e inesperada, o governo
brasileiro decidiu abrir sua economia da noite pad#a, colocando as empresas estrangeiras em
vantagem competitiva, com as empresas nacionaig, g2 que a maioria das empresas
brasileiras ndo estava apta a competir de igualigaal com as estrangeiras.

O ingresso do Brasil ao MERCOSUL ajudou muito ospai ambientar-se com a
globalizacdo, acelerando o processo de interndzagdo das empresas brasileiras. O
crescimento econdmico do pais, particularmentenddudo plano Real, colocou o Brasil em
patamares até entdo desconhecidos, ampliando Hi@ppgao no exterior e promovendo o pais
a uma competitividade menos desigual comparadaramsnoventa.

Dentro desse contexto, o Brasil precisou melhoear sistema de comércio exterior,
automatizando seus processos nas instituicdes rgoventais. Essa informatizacdo se deu por
meio do controle das operacdes pelo Sistema Imtegda Comércio Exterior (SISCOMEX),
criado por engenheiros do SERPRO para tornar ormais competitivo e confidvel em suas

exportagcdes e importacdes de mercadorias.
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3. METODO

Esta pesquisa apresenta um estudo de caso apkradduas empresas, com carater
empirico de forma qualitativa sobre um fendmenalati real que envolve o processo de
exportacdo e de importacdo das micro e pequenasegasp De acordo com Lima (2008),
embora se saiba que qualquer processo investigatdmiciado com a formulacdo de um projeto
de pesquisa capaz de apontar de forma justificadedes, objetivos, caminhos e procedimentos
metodoldgicos, ndo € possivel alimentar a ideiaqde tal planejamento seja seguido
completamente a risca pelo pesquisador, podender spfistes no meio da pesquisa.

De acordo com o ponto de vista de Lakatos (2008)pdo € o conjunto das atividades
sistematicas e racionais que, com maior segurargg@@omia, permite alcancar objetivos por
meio de conhecimentos validos e verdadeiros, ttiaaminhos a serem seguidos. Desse modo,
duas empresas, a Link South America e a The ConegxeRBentacdo, como microempresas e
também atuando no comércio exterior, foram escathjghra aplicacdo da ferramekiaThe
Comex, com acompanhamento desde inicio de 2012.

O objetivo do estudo de caso foi capturar a sitwagéineira das empresas Link e The
Comex Representacdo, permitindo o exame detalhadosdus processos organizacionais,
investigando sobre a forma de trabalho dessas sagpr€egundo Yin (2001) é preciso que haja
algum tipo de estratégia a ser seguida, conforraglallem seus comentarios.

A melhor preparagéo para conduzir uma analise tlel@sle caso é ter uma estratégia
analitica geral. Duas estratégias foram desciitas, delas baseando-se em proposi¢des
tedricas e a outra comegando com uma abordagemitd@s@o caso. Essas duas
estratégias gerais fundamentam os procedimentdii@smque serdo descritos a seguir.
(YIN, 2001, p.134).

A estratégia d&it The Comex foi introduzir nas empresas o Inglésitécatraves de suas
terminologias utilizadas nas suas acfes internapm@aplicando a metodologia do tempo de
estudos aos colaboradores dos departamentos decemregterior dessas empresas testadas,
através da leitura em voz alta dos capitulos exisseno material.

A aplicacdo da metodologia de estudo, aceleroutendimento nas duas MPEs, criando
um facilitador dos termos técnicos do comércio rexte
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Todo profissional deve tentar desenvolver suas eténgias profissionais através de
ferramentas, para atuar na gestéo das diversadaai®s de seu cotidiano.

O cotidiano de um profissional de comércio exterimla com situacfes alfandegarias,
com tramites aduaneiros, tramites portuarios, desporte, armazenagem e logisticos, em
conformidade com a legislagéo vigente.

A metodologia disponibilizada em capitulos faciiacolaborador, tomar a¢des de forma
de estratégia para a empresa, alcancando o entartdigesejavel em seu departamento.

Ainda segundo Yin (2001), mesmo um estudo de casmw (pode ser frequentemente
utilizado para perseguir um proposito explorator®. objetivo do analista seria propor
explanacdes para o0 mesmo conjunto de eventosamiliccomo essas explanacdes poderiam ser
aplicadas no cotidiano das empresas. Nos testesadgp as duas empresas, um analista foi
designado como instrutor da metodologia do temjioaaqulo as explanacgdes.

Para dar confiabilidade a pesquisa foi escolhidea pgplicacdo do pré-teste, uma
multinacional, a Wabco Freios, ca@wrpertisenas areas internacionais, validando a aplicalbiéda
dokit. A empresa Wabco Freios esta localiza-se na cidad&umaré/SP, e como responsavel ao
pré-teste foi designado o gerente financeiro HAR2EM

O pré-teste aconteceu entre 0os meses de seterdbre@bro de 2012. Foram um total de
2.880 horas durante o treinamento nos quatro noes@20 horas por més.

A andlise dos resultados obtidos com o pré-tedtdoenos processos de testes nas duas
MPEs escolhidas para a pesquisa. A escolha danaxitthal Wabco Freios deu-se por estar
atuando ha anos na pratica do comércio internadciona

Segundo Oliveira (2004), toda andlise tem por olmeestabelecer uma série de
compreensdes no sentido de descobrir respostasapamdagacfes e questionamentos que
existem em todos os ramos do conhecimento humarojvendo assim niveis mais profundos
de avaliacao.

O método de aprendizado foi realizado pelo sistdeni@itura em voz alta, acompanhados
por dois cd’s audios aplicados simultaneamentiugide

O nivel de detalhamento dos capitulos e a padrpdzalas informacdes tém como

principal objetivo introduzir aos colaboradores et@dologia do tempo aplicada as empresas.
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4. ANALISE E RESULTADO DA PESQUISA

Antes de iniciar as andlises nas duas microempréseaizadas na regidao de
Campinas/SP foi realizado o pré-teste cokit ®he Comex em uma grande empresa da regiao de
Sumaré/SP, a Wabco Freios. A empresa foi escoffettanimero de processos de exportacao,
realizados no comércio exterior e também pelo tequ@oatua nessa area internacional. A anélise
dos resultados remeteu a um procedimento desgritinta vez que 0 objetivo cerne deste
trabalho foi & validacéo para o testekitorhe Comex nas duas empresas.

O pré-teste permitiu verificar a metodologia aflitedade no cotidiano da empresa
Wabco Freios. O sistema aplicado pelo instrutomgamhou as leituras das licdes em Inglés em
voz alta, seguida do audio contdem Inglés. Os termos técnicos aprendidos passartio a
serem utilizados de forma correta pelos seus cadbees no departamento.

O pré-teste aplicou a metodologia do tempo, emadfieeramenta € sugerida trés vezes ao
dia variando de 60 a 120 minutos, dependendo dartdmzia do capitulo para a empresa testada.
O pré-teste iniciou-se em setembro de 2012 e extiesel até dezembro de 2012.

ApOs a aplicacdo do pré-teste e a entrevista pessobao Sr. Joel Hardeman, Gerente
Administrativo/Financeiro que apresentou o seguoasicionamento a respeito kit
Q1: Resposta‘O kit The Comex passou a incorporar o nosso cafidi de trabalho, uma vez

gue efetuamos consultas diarias no material”.

Q2: Resposta:*Aprendi termos técnicos que nenhuma escola deéggbderia ensinar, pois 0s
professores de Inglés ndo trabalham na area de ooméxterior”.

Q3: Resposta:“A pronuncia do material € o diferencial do matdri&€onsidero a pronuncia
como um dos pontos fortes do material”.

Q4: Resposta: “Positivo. Além da carta temos outras dicas no ¢@mo informacdes sobre
Drawback dentro do Regime Aduaneiro Especial”.

Q5: Resposta:“As licbes do material sdo extremamente objetivasface da complexidade do
comércio exterior brasileiro”.

Q6: Resposta:“As dimensdes estéo inseridas no material e ajudaes nossos profissionais
gue desconhecem na maioria dos casos as dimens@eglets e contéineres”.
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Q7: Resposta:“Sem duvida. Copio as licdes que ja estdo prontaneo a eles de maneira
objetiva, facilitando a relacao entre clientes entecedores”.

Q8: Resposta:“Apesar de ter sido apenas um pré-teste, de seterabdezembro de 2012
observamos um aumento percentual dentro do departérh

Q9: Resposta:“Os colaboradores sentiram a confianga aumentampas que o material foi
introduzido na Wabco Freios”.
Segue a analise das respostas: Segundo Hardem@f arempresa Wabco Freios passou

a incorporar &it em suas atividades diérias de trabalho.

Na questdo Q2 o entrevistado explica a aplicalibddos termos técnicos do comércio
exterior que ndo sao encontrados nos cursos désinglm Q3 Hardeman coloca a pronuncia do
material como um ponto de destagpeoporcionando a empresa um ganho no entendimento d
seu uso. Sobre a Q4 explica a importancia do Regiduaneiro Especial, estar presente dentro
da Wabco Freios. Em relacdo a Q5 Hardeman infounsaagesar da complexidade do comeércio
exterior, 0 material € capaz de ensinar de umadatireta. Em Q6 Hardeman explica sobre a
necessidade de seus colaboradores terem acesBoefis@es dos equipamentos. Sobre a Q7 o
cliente utiliza a licdo como um facilitador aos sdurnecedores e clientes do exterior. Em
relacdo a Q8 Hardeman informa sobre o crescimengud exportacdo e entende que o material
foi relevante para o crescimento. Para a Q9, Haamdeentende que o material trouxe mais

seguranca aos colaboradores para expressaremisa ©m@in seus clientes do exterior.



Quadro 3 - Aplicabilidade e Metodologia para odipsionais.

[)

[)

5]

Licdo Titulo do Capitulo Tempo de Estudo do Profisional
Licdo 01 Sistema Integrado de Comércio Exterior méiutos por dia — 3 vezes na semaha
Licdo 02 Sistema Radar 60 minutos por dia — 3 veaesemana
Licdo 03 Nomenclatura e Classificagao (Parte |) méiutos por dia — 3 vezes na semaha
Licdo 04 Registro da Empresa 60 minutos por diaveZés na semana
Licdo 05 Registro e Habilitagdo 60 minutos por-divezes na semanga
Licdo 06 Orgéos do Comeércio Exterior (Parte II) ndidutos por dia — 3 vezes na semaha
Licdo 07 Orgéos do Comércio Exterior (Parte II) ndidutos por dia — 3 vezes na semaha
Licdo 08 Ministério da Fazenda 60 minutos por d&avezes na semana
Licdo 09 Incoterms 120 minutos por dia — 3 vezesamanal
Licdo 10 Incoterms mais utilizados 120 minutos giar— 3 vezes na semana
Licdo 11 Incoterms mais utilizados 120 minutos giar— 3 vezes na semamna
Licdo 12 Modalidades de Pagamento 120 minutos ipor 8 vezes na semana
Licdo 13 Modalidades de Pagamento 120 minutos ijpor 8 vezes na semana
Licdo 14 Exportacéo 120 minutos por dia — 3 vezesamana
Licdo 15 Importacao 120 minutos por dia — 3 vezesemana
Licdo 16 Regime Drawback 60 minutos por dia — 38azra semang
Licdo 17 Regime Drawback 60 minutos por dia — ¥sarm semang
Licdo 18 Financiamento a Exportacéo 60 minutodF 3 vezes na seman
Licdo 19 Financiamento a Exportacéo 60 minutogdF 3 vezes na seman
Licdo 20 Embalagem 60 minutos por dia — 3 vezesenaana
Licdo 21 Transporte Internacional 120 minutos par-d3 vezes na semana
Licdo 22 Transporte Maritimo 120 minutos por didvezes na semana
Licdo 23 Transporte Aéreo 120 minutos por dia €8¢ na semana
Licdo 24 Transporte Rodoviério 120 minutos por-diavezes na semarja
Licdo 25 Transporte Ferroviario 120 minutos por-diavezes na semana
Licdo 26 Seguro Internacional 120 minutos por dBavezes na semarna
Licdo 27 Despacho Aduaneiro 120 minutos por diaveZes na semanja
Licdo 28 Regime Aduaneiro Especial 60 minutos pard3 vezes na semana
Licdo 29 Modelos de Cartas para o Importador 12tutos por dia — 3 vezes na semana
Licdo 30 Container 120 minutos por dia — 3 vezesamanal
Licdo 31 Tipos de Containers Maritimos 120 mingosdia — 3 vezes na semapha
Licdo 32 Pallets 120 minutos por dia — 3 vezesemaasa
Licdo 33 Conhecimento de Embarque 120 minutos jor @ vezes na semana
Licdo 34 Linha Azul 60 minutos por dia — 3 vezesamana
Licdo 35 Agentes Intervenientes do Comex 120 mmptw dia — 3 vezes na semana
Licdo 36 Zona Priméaria 120 minutos por dia — 3 gaz@ semana
Licdo 37 Zona Secundaria 120 minutos por dia —Z&éy@a seman
Licdo 38 Nomenclatura e Classificacdo (Parte |) m@dutos por dia — 3 vezes na semaha
Licdo 39 Importacado sem Cobertura Cambial 60 meptr dia — 3 vezes na semana
Licdo 40 Importagdo com Cobertura Cambial 60 misior dia — 3 vezes na semana

Fonte: The Comex Representacgdo (2012).
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4 .1- Resultados do Pré-Teste

E importante a realizacdo de um pré-teste em umanmacional porque a partir dessa
analise, sera possivel prever os problemas ou asigjde possam vir a surgir durante a aplicacao
dos testes. Iniciaram-se as leituras dos capiarosoz alta, e com o suporte do instrutor, foram

selecionados os capitulos de acordo com a necdesidaWabco Freios.

Na Tabela 2, observa-se o niumero de processos mgt@xdo realizados pela Wabco
Freios em 2012. Com a introducao kibThe Comex a partir de setembro de 2012, aconteceu

uma pequena variagao positiva, nos numeros de ggoseealizados neste ano.

Tabela 2. Fluxo de Exportacdo mensal da empresafieios no ano de 2012.

Andlise )
Jan. Fev. Mar. | Abr. | Mai. | Jun. | Jul. | Ago. Set. Out. Nov. Dez.
Mensal

Quantidade
de Processq 120 128 122 126 | 123 | 112 | 122 129 153 164 157 175

Horas/treino

Mensal 2017 - - - - - - - - 720 720 720 720
% de
Crescimentq - 6,67 -156| 3,27 | -2,38|-894| 892 | 5,73 15,68 | 7,18 4,26 11,4
% do kit
720 horas 5,68 2,18 2,26 4.4

Fonte: Wabco Freios (2013).

O percentual da média de janeiro a agosto de 2@l1@mpresa Wabco foi de 1,67%,
enguanto que apoés a utilizacdo da ferramenta dmbed a dezembro de 2012, foi verificado um
percentual de aumento em 9,63%. O pré-teste fozada durante os quatro meses corridos na
Wabco Freios. Durante o pré-teste, verificou-selguere um aumento de 7,96% em relacdo aos
meses anteriores de 2012. Além de aumentar o fi@xexportacdo, segundo Hardemarkito
The Comex trouxe mais seguranca a comunicacdo ghslrentre seus colaboradores do

departamento, gerando uma percepcao de maior segyvara todos.
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4.2- Analise e Discussao da Aplicacdo ¢t The Comexnas empresas

Para o desenvolvimento da pesquisa foram escolheédasempresas, The Comex
Representacdo e Link South America, por terem teniaticas parecidas em relacdo ao seu
funcionamento no comércio exterior e por facilelate aplicacdo do artefato. A The Comex
atende clientes que necessitam de suporte em gpastagdes, enquanto que a Link South
America atende a clientes da regido exportandomedsitos para os EUA.

Os testes iniciaram-se em janeiro de 2012 em amabagmpresas, quando foram
analisados os numeros da exportacdo dos clientEhel@€omex e os numeros de exportacdo da
Link South America. Foram realizados também levastatos a partir do ano de 2011, como

forma de comparacéo aos resultados alcancados Ein 20

4.2.1. Aplicacdo na empresa The Comex Representacao

A introducdo do processo na The Comex Representg@teceu através da aplicagédo
do material realizada pelo o instrutor utilizandmatodologia do tempo. Os trabalhos duraram
12 meses e a partir do segundo més de treinamemtdevereiro de 2012, percebeu-se que a
metodologia ja havia sido assimilada pelo seu depento.

A partir da metodologia, foi estabelecida uma orderser seguida pelos processos de
exportacdo de seus clientes. Os assuntos foramagegapelas modalidades aérea, maritima e
rodoviaria na exportagdo. Apds o estudo dos cagitdbram medidas as quantidades de quilos
embarcadas em cada ano.

A quantidade de quilos em 2011 foi comparada a tglede de quilos embarcada em
2012. Essa andlise de embarques na exportacaorfppacada més a més, através dos pesos
embarcados pelo departamento, entretanto sem eitaome dos clientes por questdo de
confidencialidade de mercado.

De acordo com a Tabela 3, o menor percentual amemtao més de abril de 2012,
registrando um crescimento de 2,65% comparado &,204s ainda assim houve crescimento
dos clientes. Com a utilizacéo &iv The Comex observa-se um crescimento em todos ossmes
do ano, onde o més de julho de 2012 registrou omeagscimento, com percentual de 24,16%.

O resultado geral demonstrou que houve variagtatvas entre 2011 e 2012.



Tabela 3. Comparativo de Exportacdo (quilos) destds The Comex ano de 2011/ 2012.
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Mé . Peso Crescimento Crescimento | Variacéo entre
ésdo Destino . o Peso o
ANno Exportado Quilos em mensal em % Quilos em 2012 mensal em % 0s anos de
2011 2011 2012 2011/2012
Janeiro Miami 361,3 - 4137 - 14,50 %
Fevereiro Miami 438,3 21,31 % 932,6 125,42 % 112,77 %
Marco Miami 588,¢ 34,3¢% 1.022,¢ 9,68 % 73,69 %
Abril Miami 696,4 18,25 % 899,7 -12,04 % 29,19 %
Maio Miami 699,5 0,44 % 846,8 -587% 21,05 %
Junho Miami 790,¢ 13,06 % 865,¢ 2,25% 9,48 %
Julho Miami 334,8 -57,66 % 4157 -51,99 % 24,16 %
Agosto Miami 388,4 16,0 % 420,5 1,15% 8,26 %
Setembrc Miami 397,2 2,26% 430, 2,35% 8,35 %
Outubro Miami 478,0 20,34 % 631,7 46,77 % 32,15 %
Novembro Miami 234,6 -50,92 % 942,9 49,26 % 301,91 %
Dezembro Miami 629,5 168,32 % 1.604,5 70,16 % 154,88 %

Fonte: The Comex (2013).

A média do crescimento anual em 2011 foi de 16,&8%uanto que em 2012 este
percentual subiu para 21,55%. Uma variacdo pos#j@d@%. A partir de fevereiro existe uma
melhora consideravel em termos de quilos exportaddscrescimento dessas empresas
exportadoras esta indicado em forma de porcenta@sntlientes exportadores da The Comex
Representacao néo tiveram, em 2011, nenhum caraatokit.

A Tabela 4 relaciona o faturamento dos clienteJlia Comex Representacdo. A média
do crescimento anual em 2011 foi de 7,06% enquauméoem 2012 este percentual subiu para
11,91%. Uma variagdo positiva de 4,85%. O inicicado sempre é menos aquecido em termos
de exportacdo, do que outros meses do ano. Messim,aBouve crescimento de 4,85%
comparado ao ano de 2011.

Os resultados, a partir de fevereiro, j& demoretianelhora em termos de faturamento.
O crescimento do faturamento dos clientes da TheeRdrepresentacdo esta indicado em forma
de porcentual.

Com a utilizacdo d&it The Comex, em 2012, ocorreu crescimento, e odatento teve
variagdo positiva, conforme informacdes da Tabel® 4ndicador de desempenho avaliou o

aumento dos negécios pelo faturamento entre os2fiidse 2012.



38

Tabela 4. Faturamento em Reais dos clientes Thee€ano de 2011 / 2012 para Exportacao.

Més do gatul'ran&enm Crescimento | . F‘I".‘t”r(‘;"me”tcz’o 1o | Crescimento | Variagdo entre os
Ano ggizla(s;)zm (més) em % ea 'Z‘?R(?s)em (més) em % anos de 2011/2012
Exportaca | (nzo utilizou okit) 2011 (utilizou o kit) 2012
0
Janeiro 49.513 - 62.000 - 2521 %
Fevereiro 50.235 1,45 % 73.850 19,11 % 47,00 %
Margo 62.606 24,62 % 75.293 1,95 % 20,26 %
Abril 68.605 9,58 % 84.668 12,45% 23,41 %
Maio 52.172 - 23,95 % 66.483 27,43 % 27,43 %
Junho 57.815 10,81 % 59.949 3,69 % 25,37 %
Julho 69.368 19,98 % 77.128 11,18% 11,18 %
Agosto 87.702 16,33 % 98.829 12,68 % 12,68 %
Setembro 67.129 7,96 % 81.137 20,86 % 20,86 %
Outubro 52.610 -39,61 % 59.431 12,96 % 12,96 %
Novembro 78.677 49,54 % 81.314 3,35% 3,35%
Dezembrc 76.46¢ 1,00 % 80.58: 5,38 % 5,38 %

Fonte: The Comex (2013).

Apés a aplicacdo dkit, foi feito uma entrevista pessoal com um questiorgom o Sr.
Ivan Rodrigues, Coordenador Operacional da empmresgue apresentou 0 seguinte
posicionamento a respeito do Kit:
Q1: Resposta:“O material pode ser um fator decisivo para a caoticdo na melhoria do
desempenho operacional, agregando muitos valorstiyas ao funcionario”.

Q2: Resposta:*Sim. Um dos pontos principais do kit € o conhecitoedo inglés técnico para a
area. Esse objetivo foi concluido com sucesso”.

Q3: Resposta:‘Esse é outro diferencial oferecido pelo materiaém dividas a pronuncia do kit
e fundamental e excelente para a didatica”.

Q4: Resposta: “Positivo. Além da carta temos outras dicas no ¢@mo informacdes sobre
Regime Aduaneiro Especial”.

Q5: Resposta: “As licbes sdo técnicas e ao mesmo tempo objetiaassiliando no
desenvolvimento do leitor”.

Q6: Resposta:“Sim. Todos os dados técnicos colaboraram paranuethor processamento das
informacdes operacionalmente, otimizando o cotidida funcionario”.

Q7: Resposta: “Sim. O material fornece uma documentacdo amplasspilitando novas
consultas. Além de ser extremamente didatico paraxplanado”.
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Q8: Resposta:“Sim. O aumento no desempenho ¢ visivel, e cotezeepodemos atribuir a uma
das causas a introducéo do kit The Comex”.

Q9: Resposta: “Sem duvidas. O material proporcionou um melhorsafepenho dos
colaboradores, consequentemente da producéo eekiorgs”.

Segue a analise das respostas: Segundo Rodrigi@s a&mpresa atraves kib podera
agregar valor ao seu trabalho diaion relagdo a Q2, o entrevistado cita o Inglésitécoomo
um dos pontos altos do material. Para Q3, Rodrigastaca a pronuncia como um diferencial do
produto. Sobre a Q4 o entrevistado destacou a tmpoa do Drawback como relevante para sua
empresa. Em relacdo a Q5 Rodrigues comenta quéesiahapresentou caracteristicas objetivas
€ a0 mesmo tempo técnicas para sua empresa. Eneffewistado por fazer parte de uma area
operacional se identificou com o material atravésotimizacdo do seu servico. Para Q7,
Rodrigues comenta sobre a didatica do materialppssbilidades de consulta de documentacfes
pertinentes ao processo de exportacdo. Sobre aadqu€¥8, Rodrigues comenta sobre o
crescimento atribuindo ad&it uma parcela de responsabilidade neste quesito.@@mo
entrevistado cita o desempenho como fruto do nategando ao desempenho dos gestores do
departamento

4.2.2. Aplicacdo na empresa Link South América

Os resultados dos testes aplicados na empresaSointhh America, localizada na cidade
de Sorocaba/SP, iniciaram-se em janeiro de 2012)dpos numeros em termos de quilos e
faturamento da exportacdo em 2011 foram analisadasmparados aos de 2012. Esses dados

mostram um aumento gradativo das exportacdes @ntiteis anos em questao.

A Tabela 5 relaciona os quilos exportados da eraprgsk South América. A média do
crescimento anual em 2011 foi de 14,64% enquantoegu 2012 este percentual subiu para
23,32%. Uma variacdo positiva de 8,68%. O inicicado sempre € menos aquecido em termos
de exportacéo, do que outros meses do ano. Messim, d®uve crescimento na quantidade de

quilos embarcados em 8,68% comparado ao ano de 2011
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Tabela 5. Comparativo de Exportacéo (quilos) daresgpLink South América ano 2011/12.

. Peso Crescimento Peso Crescimento L
A Destino . ~ . A Vanagao entre os
Més do Ano Exportado (Qu;lgﬂem (me;())fp % (nggi)zem (mezs%fzm % anos de 2011/2012
Janeiro Miami 181,0 - 209,5 - 15,74 %
Fevereiro Miami 248,¢ 37,34 % 472, 125,63 % 90,14 %
Marco Miami 305,5 22,88 % 352,5 29,26 % 15,38 %
Abril Miami 358,9 17,47 % 412,0 16,87% 14,79 %
Maio Miami 124,¢ - 65,22 % 543,¢ 31,94 % 33557%
Junho Miami 254,7 104,08 % 580,5 6,78 % 127,91 %
Julho Miami 329,6 29,40 % 632,9 9,02 % 92,02 %
Agosto Miami 343¢ 4,33 % 644,¢ 1,88 % 87,4¢%
Setembro Miami 411,4 19,62 % 674,0 4,52 % 63,83 %
Outubro Miami 322,6 -21,58 % 704,7 4,55 % 118,44 %
Novembro Miami 228,( -29,32% 800,¢ 13,65 % 25127 %
Dezembro Miami 3237 41,97 % 900,5 12,43 % 178,18 %

Fonte: Link South America (2013).

Em func¢é@o dos nimeros de quilos oscilarem mensaémgmeiro de 2012 apresentou um
numero menor comparado a dezembro de 2011. Emdwoe&rq tenha sido um més com menos
exportagbes, comparado a dezembro de 2011, aindaaive crescimento. O resultado geral
demonstrou que houve variagdes positivas entreas @e 2011 e 2012, resultando no aumento
de quilos entre os anos de 2011 e 2012. Esse dutiexzalia 0 aumento de negdcios, bem como
a rentabilidade em termos de quilos embarcadogilidagao dokit The Comex para a empresa
Link South America resultou em crescimento em tamseses do ano. A empresa Link South
America também foi medida em termos de faturamento.

A Tabela 6 relaciona o faturamento indicando qu&édia do crescimento anual em 2011
foi de 0,93% enquanto que em 2012 este percentbal para 11,13%. Uma variacdo positiva de
10,20%. O inicio do ano sempre € menos aqueciddeemos de exportacdo, do que outros
meses do ano. Mesmo assim, houve crescimentourarianto de 10,20% comparado ao ano de
2011.

A Tabela 6 demonstra que em todos 0s meses do emwew crescimento, € no
faturamento a variacéo foi positiva. Esse indicatbbdesempenho avalia o aumento de negécios

pelo faturamento da empresa Link South Americagayg anos 2011 e 2012 na exportagao.
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Faturamento Crescimento Faturamento Crescimento | Variagéo entre
Més do Ano| Realizado em (més) em % | Redlizadoem | (més)em% | Osanos de
Exportagdo |, 2011 (R$) 2011 2012 (R$) 2012 2011/2012
(ndo utilizou oKkit) (utilizou o kit)

Janeiro 129.72( - 162.34: - 25,14 %

Fevereiro 101.356 -21,86 % 178.289 9,82 % 75,90 %
Margo 114.297 12,76 % 230.114 29,06 % 101,32 %
Abril 115.11¢ 0,71 % 253.21¢ 10,03 % 119,95 %
Maio 118.299 2,76 % 277.130 9,44 % 134,26 %
Junho 120.118 1,53 % 341.218 23,12% 184,06 %
Julho 135.20¢ 12,56 % 371.34¢ 8,83 % 174,64 %
Agosto 130.339 - 3,60 % 376.773 1,46 % 189,07 %
Setembro 132.941 1,99 % 469.437 24,59 % 253,11 %
Outubro 127.37¢ -4,18% 481.46¢ 2,56 % 277,97 %
Novembro 140.456 10,26 % 485.355 0,80 % 245,55 %
Dezembro 136.776 -2,62 % 498.922 2,79 % 264,77 %

Fonte: Link South America (2013).

Apobs a aplicacdo dkit, foi feito uma entrevista pessoal com um questior@dom o Sr. Roberto
Henriques, gerente Operacional da empresa e quesespou 0 Seguinte posicionamento a

respeito do Kit:

Q1: Resposta:O kit The Comex foi de grande importancia para acaspresa, pois ndo temos
experts em comércio exterior dentro da Link”.
Q2: Resposta:*Penso que os termos técnicos do material fazaande diferenca”.

Q3: Resposta:“A pronuncia esta clara e todos puderam aprendareadadeira pronincia das
palavras”.

Q4: Resposta:*O material sugere novas formas de respostas @getinhamos imaginado”.

Q5: Resposta: “Sim, sao extremamente objetivas, pois o comémiterior brasileiro é
objetivo”.

Q6: Resposta: “Certamente, as dimensdes sdo 0 grande problenandm se desconhece o
volume dos equipamentos”.

Q7: Resposta:“O kit traz este diferencial, pois conseguimosfalena clara e objetiva explicar
a nossa realidade para os clientes e fornecedooesxterior”.

Q8: Resposta:“Acredito que os nimeros comprovam esses dados”.

Q9: Resposta:*O material trouxe o suporte que faltava ao depanento”.
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Segue a andlise das respostas: Segundo Henriqae@pa gerente enfatiza a questdo de

nao ter unexpertdentro da empresa onde o material dara este suport

Em relagdo a questdo Q2 o entrevistado cita osotedn Inglés técnico sendo o ponto
principal do material. Na questdo Q3 Henriques tersfaa clareza da prondncia e o saber
pronunciar certo. Sobre Q4 o entrevistado destacaosas palavras encontradas no material
fazendo diferenca em seu cotidiano. Quanto a Q%i¢ezs traca um paralelo com a objetividade
do material e o comércio internacional. Em Q6 Hpres comenta sobre a falta de informacéao
das dimensbes no documento, ondkitosupre esta falta de informacdo. Em Q7 Henriques
comenta sobre o diferencial em enviar informac@ssdientes no exterior através do material.
Sobre Q8 Henriques acredita que o crescimento adguesta relacionado dat The Comex.
Em Q9 o entrevistado cita o fato de ser uma emgegaena e que o0 material ira ajuda-los em

seus desafios.
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5. CONCLUSOES

O desenvolvimento desta pesquisa mostra a apidatd da ferramentt The Comex
nas MPEs, introduzindo novos conhecimentos por nuEotermos técnicos e de novas
terminologias do comércio exterior. A pesquisa oesie aos questionamentos iniciais sobre a
utilidade do material em fortalecer as MPEs como femamental de apoio, facilitando o
cotidiano dessas empresas.

A criacdo do material teve o objetivo de ampligoasibilidade de negécios das MPEs no
mercado internacional. A insercdo das empresag messcado exige preparo e muita dedicacéo,
e quanto mais ferramentas de apoio as empresasepudsilizar, maior sera sua assertividade
nas acdes comerciais internacionais.

Os resultados da aplicacdo dessa ferramenta de ambcam que kit proporciona
melhorias para as MPEs, facilitando o entendiméo®termos técnicos utilizados no comeércio
internacional. A partir desses resultados as MRitendo preparar-se melhor para obter maior
assertividade e conhecimento das praticas intemnaisi.

Os dados mensuraveis foram verificados por meiopgosentuais indicados nas analises
das respectivas tabelas das empresas Link Southrideamé The Comex Representacao.
Conforme demonstracdo das Tabelas houve crescinmastcempresas, tanto na questdo dos
quilos embarcados como na questao do faturamergseagado para a exportacao.

Dentre as limitagdes do estudeta na aplicacéao de somente duas microempresas e
uma empresa localizadas na cidade de Campinasgpinde Estado de Sao Paulo resultando no
estudo de caso, de natureza exploratéria. Sugeaersalizacdo de novos estudos e testes do
mesmo tema em outras empresas, uma vez que o nweeMPEs no Brasil, segundo o
SEBRAE, vem crescendo. Grande parte dessas empagsis ndo importa e exporta seus
produtos, pois a maioria nem possui a habilitagi@ssaria para o comércio internacional.

Esta pesquisa gerou direitos autorais cedidosRiblateca Nacional do Rio de Janeiro,

no setor Direito Autoral. O nimero do registro diifvo sera integrado a pesquisa.



44

REFERENCIAS

CAMPOS, A.Comércio internacional e importacado Sdo Paulo: Aduaneiras, 1990.
CASTRO, J. AExportacao. Sao Paulo: Aduaneiras, 2000.

CASSAR, M.; ZAVAGLIA, T.; DIAS, R.Introducédo a administracdo da competitividade a
sustentabilidade.Campinas-SP. Alinea, 2003.

CERTO, S. C., et alAdministracdo estratégica: planejamento e implemegtcdo de
estratégias 3. ed. S&o Paulo: Person Education do Brasilp.201

CORTINAS LOPEZ, J. MSiscomex Exportacdo?2. ed. Sdo Paulo: Aduaneiras, 2004.
DRUCKER, P. F.Inovacdo e espirito empreendedor (Entrepreneurship) pratica e
principios. 2. ed. S&o Paulo: Pioneira, 1987.

GEM- GLOBAL ENTREPRENEURSHIP MONITOR, Executive Rep2002. Disponivel em:
<http://www.gemconsortium.org/docs>. Acesso em:&2i7 2012

HISRICH R. D.; PETERS P. MEmpreendedorismo.5. ed. Porto Alegre, 2004.

KEEDI, S.:Logistica de transporte internacional: veiculo praico de competitividade S&o
Paulo: Aduaneiras, 2001.

LAKATOS, E. M.; MARCONI, M. A. Fundamentos de Metodologia Cientifica6. ed. 7.
Reimpr. Sdo Paulo: Atlas, 2009.

LIMA, M. C. Monografia: A engenharia da producdo académica2. ed. Rev. e atualizada.
S&o Paulo: Saraiva, 2008.

LOPES VAZQUEZ, JManual de exportacdo.Sao Paulo: Atlas, 1999.

MINTZBERG, H.; QUINN J. BO processo da estratégia3. ed. Porto Alegre: Bookman, 2001.
OLIVEIRA, C. T. A Batalha da Exportacda Sdo Paulo: Aduaneiras, 1990.

OLIVEIRA, S. L. Tratado de Metodologia Cientifica.S&o Paulo: Pioneira Thomson Learning,
2004.

PINHEIRO, M. Gestdo e Desempenho das Empresas de Pequeno Pdudmia Abordagem
Conceitual e Empirica. Sdo Paulo: 1996. Tese Doutorado FEA/USP, Teseldair de
Economia, Administracdo e Contabilidade da Unidade de S&o Paulo.

PIRES, J. GComércio Exterior: burocracia x modernidade.Sao Paulo: Aduaneiras, 1992.



45

PORTER, M. E. Estratégia competitiva: técnicas para analise de dustria e da
concorréncia 2. ed. Rio de Janeiro: Elsevier, 2004.

PORTO, M. M.Transportes, seguro e a distribuicdo fisica interngional de mercadorias.
S&o Paulo: Aduaneiras, 2000.

TORRES, I. GComércio Internacional no século XXI.S&do Paulo: Aduaneiras, 2000.

YIN, R. K. Estudo de caso: Planejamento e Método2. ed. Porto Alegre: Bookman,

2001.

RFB. Receita Federal do Brasil. Disponivel em:
<http://www.receita.fazenda.gov.br/legislacao/Leis(®tementares/leicp123.htsn Acesso em
12 dez. 2012.




46

APENDICE A

Questéo 1:0 kit The Comex pode ser considerado um facilitadorrdedd seu trabalho

no comércio exterior?

Questdo 2:Houve aprendizagem de novos termos, em inglésremes ao comercio

exterior?
Questao 3:A pronuncia do material foi facil de ser enten@ida

Questéo 4:0 material sugere novas formas de abordagem awsckdores,
como, por exemplo, a carta aos fornecedores ntut@@o)?

Questao 5:As licbes do material sdo consideradas objetivas?

Questéo 6:As dimensbes dpallets/contéineresnseridos no material facilitardo o seu

cotidiano?

Questao 7:A utilizacdo do material pode explicar melhor enéocio exterior brasileiro

aos seus clientes no exterior?

Questdo 8:0 material pode ter sido o responsavel pelo arestio em termos de quilos

e faturamento na Wabco Freios?

Q9: O kit trouxe mais seguranca aos colaboradores?



APENDICE B

GRU FUNDACAO BIBLIOTECA NACIONAL
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