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RESUMO

O comércio exterior brasileiro é complexo e por vezes as empresas ndo conhecem os tramites
para se tornarem exportadoras diretas. Muitas sao as burocracias e os custos envolvidos em uma
operacdo internacional, 0 que impede o pais ter uma participacdo mais efetiva nas exportaces
mundiais. A exportacdo € importante para um pais e para uma regido, visto que concede um
desenvolvimento e atracdo de investimentos, gerando postos de emprego e movimentando a
economia daquele local. A Apex Brasil tem por objetivo incentivar as exportacGes e
investimentos no Brasil e em sua pauta de servigos oferece o programa de qualificacdo para
exportacdo — PEIEX, que visa qualificar e preparar empresas, sobretudo os pequenos negocios
para acOes de exportacdo de forma segura e com sucesso. As empresas participantes deste
programa, objeto de estudo do presente trabalho sao fruto de um convénio entre uma instituicao
de ensino superior do sul de Minas com a Apex Brasil para fomento das exportagdes na regiéo,
levando em consideracdo o potencial exportador deste local. Tal abordagem é devido ao fato
de as exportacOes serem uma importante ferramenta para o desenvolvimento da regido, porém
ainda ha duvidas dos procedimentos, pois trata-se de burocracias e regras para as operacoes,
por isso 0 incentivo partiu do governo para capacitacdo desses potenciais exportadores,
buscando qualifica-los para uma execucdo segura de uma exportacdo. Dessa forma, o objetivo
geral da pesquisa é compreender as percepcdes dos empreendedores e/ou seus representantes
que participam do programa de qualificacdo para exportacdo (PEIEX) com relacdo as
possibilidades de atuacdo no mercado internacional. Os objetivos especificos irdo auxiliar na
investigacdo para o alcance do objetivo geral, sdo eles: Verificar o aprendizado que a empresa
vem obtendo durante a participacdo no projeto; identificar, na percep¢do dos empreendedores,
os principais desafios que as empresas encontram para se tornarem exportadores diretos, avaliar
os resultados daquelas empresas, participantes do estudo, que ja iniciaram as atividades de
exportacdo. O tipo de pesquisa adotado foi exploratério e descritivo. Este propdsito foi
conseguido mediante um estudo de caso das empresas que participaram e concluiram o projeto
até maio de 2021, tendo passado por todos os topicos que a metodologia do PEIEX aborda. Foi
realizada entrevista semiestruturada, com o intuito de apreender a sua percepcdo do projeto e
de qual forma o PEIEX auxiliou em sua trajetoria para possiveis agdes de exportacdo em seus
negocios, de forma segura e com mais conhecimento do assunto. Como resultado, foi possivel
identificar a capacidade de exportacdo e compreensdo dos procedimentos das operacGes de
comércio exterior das empresas que concluiram o PEIEX podendo destacar como ponto
positivo o contetdo completo de exportacdo que o programa oferece e como ponto negativo a
ndo continuidade de agBes praticas de comércio exterior para um melhor auxilio & empresa.
Com os resultados obtidos foi possivel identificar de qual forma as operacGes de exportagdo
influenciam no desenvolvimento da regido que essas empresas e produtores rurais estao
localizados e 0 qudo eles estdo preparados para a execucao.

PALAVRAS-CHAVE: Comeércio Exterior. Desenvolvimento Regional. Exportacédo. Peiex
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ABSTRACT

Brazilian foreign trade is complex and sometimes companies do not know the procedures to
become direct exporters. There are many bureaucracies and costs involved in an international
operation, which prevents the country from having a more effective participation in world
exports. Exports are important for a country and for a region, as it promotes development and
attracts investments, creating jobs and moving the local economy. Apex Brasil aims to
encourage exports and investments in Brazil and in its list of services it offers the export
qualification program — PEIEX, which aims to qualify and prepare companies, especially small
businesses, for safe and successful export actions. . The companies participating in this
program, object of study of the present work, are the result of an agreement between a higher
education institution in the south of Minas with Apex Brasil to promote exports in the region,
taking into account the export potential of this place. Such an approach is due to the fact that
exports are an important tool for the development of the region, but there are still doubts about
the procedures, as it is about bureaucracy and rules for operations, so the incentive came from
the government to train these potential exporters. , seeking to qualify them for a safe execution
of an export. Thus, the general objective of the research is to understand the perceptions of
entrepreneurs and/or their representatives who participate in the export qualification program
(PEIEX) in relation to the possibilities of acting in the international market. The specific
objectives will help in the investigation to reach the general objective, they are: To verify the
learning that the company has been obtaining during the participation in the project; to identify,
in the entrepreneurs' perception, the main challenges that companies face to become direct
exporters, to evaluate the results of those companies, participants of the study, which have
already started export activities. The type of research adopted was exploratory and descriptive.
This purpose was achieved through a case study of the companies that participated and
completed the project until May 2021, having gone through all the topics that the PEIEX
methodology addresses. A semi-structured interview was carried out, in order to capture their
perception of the project and how PEIEX helped them in their trajectory towards possible export
actions in their business, in a safe way and with more knowledge of the subject. As a result, it
was possible to identify the export capacity and understanding of the foreign trade operations
procedures of the companies that completed the PEIEX, being able to highlight as a positive
point the complete export content that the program offers and as a negative point the non-
continuity of practical actions of foreign trade to better support the company. With the results
obtained, it was possible to identify how export operations influence the development of the
region where these companies and rural producers are located and how prepared they are for
the execution.

KEYWORDS: Foreign Trade. Regional Development. Export. Peiex.
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INTRODUCAO

Este trabalho descreve a importancia do incentivo ao comércio exterior, sobretudo as
exportacGes para o desenvolvimento de uma determinada regido. Fazer com que mais empresas
se interessem pelo comércio internacional € fundamental para geracdo de renda, aumento da
oferta de empregos, além de uma melhora na qualidade e aumento da variedade de produtos
que podem ser ofertados ao mercado externo, principalmente para promover o Brasil em uma
melhor participacdo no comércio exterior mundial. Tendo em vista a dificuldade que as
empresas, sobretudo as micro e pequenas enfrentam para se internacionalizarem, ao que 0
governo oferece para essas empresas por meio da Apex Brasil como forma de incentivo e
fomento para as exportacdes brasileiras, o objetivo geral do trabalho € compreender as
percepcbes dos empreendedores e/ou seus representantes que participam do programa de
qualificacdo para exportacdo (PEIEX) com relacdo as possibilidades de atuacdo no mercado
internacional.

O programa de qualificacdo para exportacdo € uma iniciativa da agéncia brasileira de
promocdo de exportacbes e investimentos, Apex Brasil. A agéncia é um servi¢o social
autdnomo, entidade de direito privado, vinculada ao Ministério das RelagGes Exteriores, com
sede em Brasilia. O intuito da agéncia é fazer com que cada vez mais os produtos e servi¢os do
Brasil sejam exportados, contribuindo para a internacionalizacdo das empresas brasileiras e
atraindo investimentos para o Brasil. A agéncia busca tornar o Brasil representativo no cenario
do comércio internacional (APEX BRASIL, 2021).

O estudo se faz necessario devido ao fato de que o Brasil, apesar de seu potencial, com
sua capacidade de producdo e extenséo territorial ndo tem uma participacdo significativa no
comércio exterior mundial. Isso é explicado de acordo com os dados do Observatério de
Complexidade Econémica (OEC, 2020) que apontam que em 2019 figurou na 252 colocagéo de
paises com maiores volumes de exportacdo no mundo e na 272 posi¢do no ranking de paises
importadores no mundo nesse mesmo ano. Ainda no ano de 2019 o Brasil ocupou a 92 posicéo
em PIB mundial corrente e a posi¢do 792 em termos de PIB per capita. No ano de 2020 o Brasil
teve uma participacédo de 1,2% do total das exporta¢cdes mundiais. Por isso a necessidade de se

ter uma agéncia voltada para esse fim, promover exportacdes brasileiras e atrair investimentos
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ao pais. O PEIEX faz com que empresas conhecam as dindmicas, tratativas por parte dos 6rgaos
publicos e burocracias no comércio exterior e sejam capacitadas para se tornarem exportadoras,
conhecendo ferramentas, regras, leis e estratégias para prospec¢do de mercados externos e
consequentemente uma atuacao segura no mercado internacional.

As iniciativas do Governo Brasileiro em melhorar a performance do Brasil nas
exportacdes ndo é algo recente, diante as dificuldades que o Brasil j& apresentava no cenério
internacional e todas as burocracias envolvidas nas importacfes e exportagdes, em 1995 no
entdo governo de Fernando Henrique Cardoso foi criada a Camara de Comércio Exterior
(CAMEX). Essa primeira iniciativa de se ter um 6rgdo voltado para politicas de comércio
exterior tinha o intuito de discutir incentivos as exportacdes, defesa comercial e negocia¢des do
Brasil com outros paises, iniciando um processo de politicas mais efetivas voltadas para
promocdo do pais no comércio exterior (FERNANDES, 2013).

As acdes adotadas nos diferentes governos no Brasil fazem com que seja dada uma
atencdo a balanca comercial e o seu equilibrio nas a¢des de comércio exterior, a participagcdo
das empresas no mercado internacional e atracdo de investimentos para os diferentes setores da
economia brasileira.

O superavit da balanca comercial é algo que um pais em desenvolvimento, como o caso
do Brasil, precisa buscar em suas politicas, com o intuito de atrair investimentos e fazer com
gue mais empresas se tornem exportadoras e participem do mercado internacional globalizado.
Nesse cenario as exportacdes ganham protagonismo gracas a geracdo de renda e emprego que
tal atividade proporciona as empresas. Programas como o PEIEX auxiliam nessa demanda e
fazem com que as empresas busquem aprimoramento e se qualifiquem para uma operagédo
segura e de sucesso (ROCHINHESKI, 2014).

E importante ressaltar a importancia do trabalho para a sociedade, visto que por meio
dele, além das empresas participantes do programa, outras empresas com perfil exportador
podem se beneficiar buscando conhecimento sobre exportacdo, mesmo aquelas que ja
realizaram alguma operacdo no mercado externo, porém desejam expandir 0s negdcios e
entender melhor a globalizagédo e as mudangas que o mundo todo passa, de forma com que cada
vez mais as operacgdes sejam feitas de forma segura. A regido do Sul de Minas tem uma
variedade de produtos e servigos que podem ser explorados e incentivados a participacao no
mercado internacional, além de ser uma regido conhecida pela sua forca nas exportagdes de

café.



1.1 Problema

As exportagdes sdo uma importante ferramenta econémica para um pais. O governo
brasileiro, em suas diferentes gestfes, incentiva as exportacdes com o intuito de tornar as
empresas e marcas brasileiras conhecidas mundialmente, além de atrair investimentos para o
pais e mais divisas para o0 mercado nacional. Ratificando essa proposta por parte do governo
em se desenvolver os processos de exportacdo do pais Kuazaqui (2010), destaca algumas
vantagens como: reducdo dos custos, aumento da escala de producdo, obtencdo de novas
tecnologias, desenvolvimento dos conhecimentos em marketing, vantagem competitiva, criagdo
de uma marca forte, confianca e vantagens com institui¢des financeiras.

Por ser um mercado que possui altas cargas tributéarias os incentivos fiscais existentes
nas exportacdes muitas vezes sao algo que mobiliza as empresas a praticarem tais operacoes,
sobretudo em momentos em que o mercado interno brasileiro se apresenta instavel. Porém,
mesmo com tais incentivos e com a promog¢do do governo para exportacdes, a burocracia
aduaneira ainda € um entrave nas exportacoes brasileiras, para que mais empresas ao longo do
territério busquem o mercado externo como uma forma de desenvolvimento e competitividade.
(LAUX; VIER, 2018)

As normas e regras de comércio exterior no Brasil sdo aplicadas e operacionalizadas em
um 6érgdo chamado aduana ou alfandega, é nesse local que se faz valer as regras e regulamentos
das operacOes. Os controles, pagamentos de impostos e burocracias existentes nesses locais
para fiscalizacdo do que entra e o0 que sai do pais tem um carater de protecdo para a economia
local. (LUZ, 2010)

A atividade exportadora € complexa e as burocracias acabam limitando que mais
empresas participem da exportacdo, mesmo que tais empresas tenham produtos que podem ser
explorados em mercados externos. As tarifas cobradas nas zonas primarias e secundarias, as
burocracias nos 6rgdos anuentes, 0 numero excessivo de documentos a serem preenchidos e
informacOes prestadas para execucdo da operacdo, além do tempo de fiscalizagdo e
desembaraco aduaneiro séo alguns entraves que as empresas que comegam suas operacdes de
comeércio exterior enfrentam no Brasil, sem mencionar ainda as diferentes legislacbes entre o
pais da empresa e o pais de destino do seu produto (CNI, 2016).

Considerando a importancia e relevancia das exportacoes para uma cidade, regido e para
as empresas que nela se encontram, esta pesquisa tem como problema a seguinte questdo: O
programa de qualificagdo para exportacdo auxilia as empresas participantes na preparagédo para

exportacao?



1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral
Compreender as percepcOes dos empreendedores e/ou seus representantes que
participam do programa de qualificacdo para exportacéo (PEIEX) com relacdo as possibilidades

de atuacdo no mercado internacional.

1.2.2 Objetivos Especificos
e Verificar o aprendizado que a empresa vem obtendo durante a participagao do projeto.
e Identificar, na percepcdo dos empreendedores, 0s principais desafios que as empresas
encontram para se tornarem exportadores diretos.
e Auvaliar os resultados daquelas empresas, participantes do estudo, que j& iniciaram as

atividades de expanséo.

1.3 Delimitacéo do Estudo

A pesquisa se da na regido do sul de Minas Gerais, devido ao convénio firmado entre a
instituicdo de ensino superior e a Apex Brasil. O nucleo operacional do projeto fica em
Varginha, contando com um técnico extensionista na cidade de Lavras para abrangéncia
naquela regido. O programa se da nessa regido devido ao potencial exportador que possui, além
da infraestrutura e variedade de produtos exportaveis que a regido apresenta e das condicdes de
infraestrutura para apoio as empresas que buscam o comércio internacional, sobretudo nas
exportacoes.

Ao analisar as exportacOes praticadas por Varginha e Lavras, de acordo com a
plataforma ComexVis, Varginha configura em 7° lugar no estado em valores de exportacdo no
periodo de janeiro a outubro de 2021, tendo como principal produto em sua pauta exportadora
o cafeé, representando 92% das exportacGes desse municipio. Ja a cidade de Lavras esta na 1022
posicdo no ranking do estado em exportacdes e tem como principal produto para exportacéo
partes e acessorios de carros, correspondendo 92% da sua pauta exportadora (MDIC, 2021).

A Instituicdo de Ensino que firmou convénio com a Apex Brasil para execucdo do
PEIEX em Varginha também conta com o0 apoio de uma técnica extensionista na cidade de
Lavras. O convénio é firmado no sentido de atender empresas em um raio de 100 quilémetros
do nucleo operacional que nesse caso ha duas regides de abrangéncia, sendo uma contemplando
empresas localizadas em municipios em um raio de distancia de 100 quilémetros de Varginha
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e a outra com empresas localizadas em municipios em um raio de distancia de 100 quilémetros
de Lavras, sendo um projeto abrangente no intuito de capacitar empresarios em exportacao.
Na Figura 1 nota-se a regido do Sul de Minas Gerais, podendo destacar as microrregides
das cidades de Varginha e Lavras que possuem cidades circunvizinhas e sdo referéncia em suas
microrregides. A cidade de Lavras conta com 9 cidades em sua microrregido, enquanto a

microrregido de Varginha é composta por 16 cidades.

Figura 1 — Mapa — Sul de Minas Gerais

Fonte: Grupo de Estudos Econdmicos do Sul de Minas Gerais — GEESUL (2021).

O convénio assinado entre as partes para execuc¢ao do programa na regido acima citada
tem como meta capacitar 100 empresas no raio de abrangéncia aqui exposto, porém com o
advento da pandemia que teve inicio em marco de 2020 quando o projeto estava comecando,
visto que o projeto teve seu inicio em janeiro do mesmo ano, as delimitagdes de alcance do
programa se tornaram mais flexiveis pelo fato dos atendimentos aos empresarios terem passado
da forma presencial que até entdo era um procedimento obrigatorio, com visitas as empresas
para a modalidade remota. Com isso, empresas de fora do raio até entdo estipulado pelo
convénio conseguiram fazer parte do projeto e agregar seus conhecimentos em exportacao para

aplicarem em seus negdcios e passarem a fazer parte do comércio internacional de maneira
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segura e obtendo sucesso nas operacGes. O projeto conta com empresas de 50 municipios
diferentes.

As empresas que foram abordadas para participarem da pesquisa sdo as empresas que
terminaram a sua trajetoria no programa até maio de 2021 totalizando 33 empresas e dessas 33
empresas, 21 aceitaram participar da entrevista. Essa delimitagdo foi seguida pois o programa
iniciou em janeiro de 2020 e as empresas permanecem no projeto em média de 4 a 6 meses,
para que seja feita a execucdo completa do plano de trabalho e posteriormente a elaboracéo do
plano de exportacdo, documento individual para cada empresa com as especificidades e
particularidades de cada uma para uma completa e segura execucdo de exportacdo e

desenvolvimento de mercados externos.

1.4 Relevancia do Estudo / Justificativa

A prética de comércio exterior € uma atividade milenar, cujos primeiros indicios foram
encontrados na civilizacdo dos Fenicios, cerca de 2000 a.C. Essa préatica ocorre devido as
diferentes condi¢des climaticas e de solo encontradas nos paises, fazendo com que as producdes
agricolas sejam distintas (POYER, 2017). Segundo Poyer (2017, p.10), “com isso, inicia-Se 0
comércio internacional, o pais que produz em maior quantidade certos produtos, podera
exportar, € o pais que nao tem condi¢des de produzir, importara”.

De acordo com Werneck (2011), quando uma nacéo faz atividades de compra e venda
com outra nagdo é caracterizado um comércio exterior e isso traz beneficios para ambas as
nacOes, oferecer ao mundo aquilo que se tem de bom e receber do mundo aquilo que é
deficitario em seu pais, tendo assim uma economia global, gerando assim a globalizacdo e o
desenvolvimento do pais.

Os paises para buscarem o seu desenvolvimento precisa participar do comércio exterior
e € papel do governo incentivar essas operagdes, dando incentivos fiscais para empresas,
promovendo importacdes e exportacdes de diferentes produtos e servicos e para diferentes
mercados ao redor do mundo a fim de manter um comercio exterior ativo e equilibrado entre
empresas de diferentes segmentos e regides de um pais.

O PEIEX é uma forma de incentivar mais empresas brasileiras a participarem das
exportacGes em diferentes localidades do pais, visto que € um projeto da Apex Brasil, um érgéo
vinculado ao Ministério das Relacdes Exteriores e que concede toda a capacitacdo e plano de
exportacdo de forma gratuita aos empresarios que aceitam participar do programa. O 6rgao
mantém convénios com instituicdes de ensino em todo o territério brasileiro, em suas mais

diversificadas regides e produtos.



O estudo é relevante e se justifica devido ao fato de as exportacdes serem uma
importante ferramenta de politica econdémica para um pais, trazendo recursos e tornando a nagdo
e suas marcas conhecidas mundialmente, atraindo investimentos, tornando os produtos mais
qualificados para a entrada em um mercado diferente, com outras exigéncias, além da geracéo
de empregos e oportunidades de melhoria na mdo de obra que o comércio exterior pode
proporcionar para uma regiao.

A APEX Brasil busca justamente esse desenvolvimento dos produtos brasileiros,
fazendo com que mais empresas brasileiras se tornem exportadoras, e que o0 Brasil atraia cada
vez mais investimentos estrangeiros, promovendo os bens e servi¢os nacionais. Ao fazer um
convénio com uma instituigdo de ensino para desenvolver o PEIEX em determinada localidade
é o intuito do Governo desenvolver aquela regido, fazer com que empresas desse local exportem
e tenham mais investimentos, por isso compreender se de fato o projeto tem relevancia para tal
regido se faz necessario, a fim de aprimorar suas acoes e ao final do projeto fazer com que de

fato empresas exportem se desenvolvam e levem desenvolvimento onde estéo inseridas.

1.5 Organizacao da Dissertacao

Essa dissertacdo esta organizada da seguinte forma: Introducédo, Revisao de Literatura,
Metodologia, Resultados Esperados e Divulgacdo, Cronograma, Orcamento, Referéncias,
Apéndices e Anexos.

A Introducdo subdivide-se em seis subsecdes: Delineamento da pesquisa, Problema,
Objetivos Geral, Objetivos Especificos, Delimitacgio do Estudo, Relevancia do
Estudo/Justificativa e Organizagéo do Trabalho.

A Revisdo de Literatura apresentard um panorama das pesquisas recentes sobre os
conceitos de teorias do desenvolvimento, comércio exterior, estrutura brasileira para
exportacdo, exportacdo e classificagdo das empresas. Abordara também pontos relevantes
referentes aos temas de pesquisa.

A metodologia subdivide-se em quatro subsecdes: Populacdo e amostra, Instrumentos
de Pesquisa, Procedimentos para Coleta de Dados e Procedimentos para Analise dos Dados.

Em seguida, apresentam-se os Resultados Esperados, o0 Cronograma de Trabalho, bem
como o Orgcamento, seguido das Referéncias. Nos Apéndices constam 0s instrumentos
elaborados pelo pesquisador e nos anexos outros documentos que ndo foram elaborados pelo

pesquisador



REVISAO DA LITERATURA

Nesta secédo sdo apresentadas publicacGes e pesquisas que foram realizados com temas
relacionados ao presente trabalho, uma revisdo do que é escrito sobre os temas de exportacéo,
desenvolvimento, comércio exterior, classificacdo de empresas, além do cenario do comércio
exterior brasileiro e como as empresas se portam nesse cenario.

Para embasar o presente trabalho, uma etapa relevante é a realizagdo do Estado da Arte.
O estado da arte constitui-se de uma revisdo da literatura, uma vez que tal estudo apresenta
teses, artigos que ja existem sobre o tema de investigacdo. Assim, auxilia no desenvolvimento
e aperfeicoamento de novos estudos além de se ter um panorama das discussdes atuais sobre a
problemaética tratada (SANTOS et al., 2019).

Os resultados obtidos inicialmente por meio das buscas pelos descritores nas bases de
dados foram filtrados, por idioma: portugués, artigos (revisados por pares), teses e dissertacdes.
As bases de pesquisa utilizada foram Scopus, Scielo, Periodicos CAPES e Google Académico.
Tal pesquisa encontrou 886 produgfes conforme a Tabela 1, relacionando os descritores que
foram utilizados que estéo ligados ao tema da pesquisa e que buscam embasar o tema tratado.

Tabela 1 — Artigos, teses e dissertagdes por descritores

Descritores Quantidade de Produces
Exportacdo 419
Comércio Exterior 193
Classificacdo de Empresas 139
Desenvolvimento & Comércio Exterior 308

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Posterior a analise dos trabalhos que foram localizados nas plataformas de busca, com
0 intuito de embasar o que ja foi escrito na literatura sobre o assunto por outros autores, foram
separados aqueles que completam e estdo na mesma linha do presente estudo, tendo o assunto
de cada trabalho sido o critério de exclusdo. Buscaram-se trabalhos cujo objetivo e assunto se
assemelham com a temaética e abordam aspectos relevantes sobre exportacéo, desenvolvimento,

comércio exterior.



Com isso, Quadro 1 retrata os trabalhos que foram utilizados na revisao de literatura,
com o descritor desenvolvimento e comércio exterior com o intuito de embasar essa tematica

com producdes relevantes da area.

Quadro 1 — Desenvolvimento e Comércio Exterior
Descritor Titulo Autor Ano

Estratégias de desenvolvimento
regional. Da grande industria ao
Arranjo Produtivo Local

Tavares, Hermes
Magalhées 2011

Vantagem comparativa do café | LACERDA, Talinny

para os dois maiores produtores | Nogueira; VITAL, Tales 2019
nacionais: Minas Gerais e Wanderley; COSTA,
Espirito Santo José Marcione
Principios de economia politica 2018

e tributacdo David Ricardo

Industrializacdo e Substituicao MATTEI, Lauro:

de Importactes no Brasil ena | y5y;5p 056 Adoril 2009
Argentina: Uma Analise
. dos Santos
Historica Comparada.
As duas vias do principio das
vantagens comparativas de Claudio Gontijo 2007

David Ricardo e o padréo-ouro:
Desenvolvimento um ensaio critico
& Comércio

Mudangas na estrutura do

Exterior comeércio exterior brasileiro: HIDALGO, Alvaro
. e s Barrantes; FEISTEL, 2013
uma analise sob a Otica da teoria Paulo Ricardo
de Heckscher-Ohlin '
Comércio internacional,
estrutura produtiva industrial, CARDOZO, Soraia 2018
emprego e renda nas Aparecida
macrorregides brasileiras (2004-
2014).
Emerging multinationals in RAMAMURTI. Ravi 2009
emerging markets.
As exportacdes industriais 2019
regionais brasileiras: analise SCHETTINI, Daniela
espacial da década de 2000
OLIVEIRA, Nilton
Desenvolvimento econémico e ~ Marques de; 2012
regional segundo ateoriada | NOBREGA, Adalmario
base de exportagéo Mendes; MEDEIROS,
Messias Rodrigues.
Continua



Concluséo

Teoria da base de exportacao e
sua relagédo com o desempenho | LIMA, Elaine Carvalho 2013
econémico: o caso do estado de de et al

Santa Catarina

A dindmica da base de
exportacao e crescimento PORTUGAL JUNIOR,
econdmico: analise no Pedro dos Santos et al
municipio de Varginha-MG
Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

2021

Os trabalhos contidos no Quadro 1 tem relagdo entre exportacdo e desenvolvimento,
onde os autores acreditam que o comércio exterior pode ser uma forma do pais e cidades podem
crescerem e se tornarem mais relevantes no mercado externo e por consequéncia no mercado
interno em que atuam. O recorte temporal dos trabalhos analisados é de 2007 a 2021, periodo
em que se discutiu politicas de desenvolvimento e incentivos as exportagdes para alavancagem

das vendas internacionais brasileiras.

2.1 Exportacao e Desenvolvimento

O desenvolvimento de uma regido e/ou um pais esta ligado a influéncia que grandes
empresas ou grupos de empresas sao capazes de exercer na regido em que atuam, onde estdo
instaladas. Devido aos seus poderes e porte, essas empresas exercem influéncia onde estdo
inseridas, disseminam suas culturas e favorecem o surgimento de inovacbes, que por
consequéncia sera um estimulo para o surgimento de novas inddstrias. Tal processo nao é
estagnado, parado, € um processo vivo que acompanha as modificacdes do mercado e ele
acontece ao longo do tempo e empresas surgem como extinguem na dindmica do
desenvolvimento (TAVARES, 2011).

A teoria das Vantagens Absolutas desenvolvida nos anos 1770 por Adam Smith tem
importante relevancia e impacto no entendimento das dindmicas de comércio exterior e como
isso evoluiu ao longo do tempo, é um marco para 0s estudos em torno do comércio internacional
mundial. Em tal teoria o autor destaca que se um pais tem produgdes excedentes de determinado
produto é possivel que ele venda esse produto para outro pais que ndo tenha a mesma
abundancia ou expertise em tal producdo. Isso traz vantagens para as duas nac¢6es envolvidas
no negocio e assim outros paises podem ter abundancia em outros produtos e gerar essa troca
entre eles, cada pais foca e da atencdo maior aquilo que tem de melhor e com isso surgem
vantagens em se desenvolver no comércio internacional (LACERDA, VITAL E COSTA,
2019).
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Ricardo (1817), explicando as rela¢bes no comércio internacional, atribuiu as vantagens
comparativas das nagdes ao diferencial de custos relativos a producdo, entendendo que as
vantagens comparativas das nacdes sao funcoes da disponibilidade de fatores e da produtividade
do trabalho, que dependem da tecnologia utilizada no processo produtivo. A tecnologia
empregada nos processos é o fator determinante do comércio internacional, que coopera com
as empresas para seu avanco e desenvolvimento para ficarem competitivas no comércio
exterior.

Em busca do desenvolvimento de um pais surge a teoria de substituicdo de importacdes,
uma forma em economia para desenvolver o pais e fomentar para que o proprio pais possa
produzir internamente tudo aquilo que antes era importado ou até mesmo aqueles produtos que
0 pais tinha como plano importar. E uma forma de alimentar e desenvolver o mercado interno,
ndo ficando refém somente de mercados externos, no ambito da importacdo (MATTEI E
JUNIOR, 2009).

A teoria da substituicdo de importacdes, que buscou incentivar a producdo interna do
pais, surgiu como uma critica politica e econdmica a teoria das vantagens comparativas de
David Ricardo, com o intuito de fortalecer o mercado interno.

Jé a teoria da dotacdo de valores surgida em 1970 traz a perspectiva de que 0s paises
tendem a se especializar naquilo que Ihes é mais abundante, que seja um fator favoravel para a
sua producdo e que ele consiga comercializar de forma mais eficiente, com maior qualidade e
sobretudo com um custo menor de producdo. Para um pais, € vantajoso se dedicar a produzir
itens para 0s quais se tenha matéria prima abundante, para que consiga competir com maior
efetividade em mercados internacionais (GONTIJO, 2007)

No cenario brasileiro de exportacdes e importacdes, o fim da década de 1980 foi
marcado por uma abertura baseada em algumas medidas tomadas pelos formuladores da politica
econdmica brasileira, como a introducéo de medidas de livre comércio com o intuito de fazer
com que a economia do pais se tornasse mais competitiva no mercado internacional, além de
inserir a economia brasileira na globalizagcdo que era uma crescente nessa época (HIDALGO E
FEISTEL, 2013).

O inicio dos anos 1990 foi marcado pela reestruturacdo produtiva brasileira, isso se deu
pelo fato de os setores ricos em recursos naturais e trabalho ampliarem sua importancia no
cenario nacional. Na primeira década dos anos 2000 houve uma intensificagdo de commodities
e 0 pais se beneficiou com esse crescimento exponencial, buscando o seu desenvolvimento a

partir disso e voltando seus olhares para o0 mercado internacional (CARDOZO, 2018).
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Segundo Ramamurti e Singh (2009), o ambiente politico, internacional e tecnoldgico
tem vivido profundas transformacgdes, e essa mudanga de cenério e esse olhar para as
exportacGes se deu no inicio dos anos 1990. Isso ocorreu por conta da proporcdo que a
tecnologia e a internet tomaram e a evolucdo que isso traz para os mercados nacionais, fazendo
com que esses mercados sejam mais abertos e alterando drasticamente as referéncias de
fronteiras, tornando o mundo globalizado mais ao alcance da realidade das empresas nacionais.
Essa evolucdo também possibilitou a realizacdo de negdcios internacionais e além disso,
fazendo com que mais empresas busquem esses negocios, vendo neles uma oportunidade.

Diante desse contexto de aumento das commodities no Brasil e um olhar apurado para
as exportagdes, estruturas ja existentes no Brasil ganharam mais evidéncia, isso fez com que
fosse desencadeado um processo de descobrimento de novos espacos a serem explorados com
esses produtos e sobretudo para exportacdes e desenvolvimento. Um exemplo de novos espacos
que foram desbravados com o intuito da internacionalizacdo desse material foi a intensificacao
de grandes mineradoras no estado do Para, cenario que antes era predominantemente no estado
de Minas Gerais. A regido Centro Oeste nesse mesmo periodo teve a expansado na agropecuaria,
concomitante com a regido Norte com soja e gado (CARDOZO, 2018).

Desde entdo, com o crescimento das atividades econdmicas no Brasil, lideradas pelas
commodities, especialmente pelas mudancas ocorridas nos anos 1990 o comércio internacional
passou a ser pauta no cendrio produtivo brasileiro, com mais empresas buscando esse mercado
e 0 governo tendo um olhar para conceder incentivos para essas empresas, principalmente no
que tange as exportacdes e sua importancia para a economia do pais e por consequéncia seu
desenvolvimento (MDIC, 2010).

Passados 0s anos na evolucgdo do Brasil, o pais ainda continua refém de exportacdes de
commodities, sendo uma operacdo recorrente na pauta de produtos exportados do pais. As
exportacdes desse segmento sdo volateis o que causa instabilidade de um periodo para o outro
devido ao fato de os valores serem empregados pelos movimentos do mercado, sendo
necessario um avango nisso para produtos que possuem maior valor agregado, valorizando o
produto nacional e tornando as operagdes mais rentaveis.

As exportacdes no geral tém uma ligagdo com o desenvolvimento econémico de um
pais e sobretudo com o aumento da produtividade daquelas empresas que estdo envolvidas
nesse meio de mercados internacionais. Aquelas industrias que conseguem ser competitivas no
mercado internacional sobressaindo sobre as firmas menos eficientes nesse cenério. A
tecnologia e a inovagdo tambem sdo fatores essenciais na busca desses objetivos de

desenvolvimento das empresas e por consequéncia do pais (SCHETTINI, 2019).
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O governo brasileiro passou a dar incentivos as exportac@es brasileiras para que mais
empresas possam participar do mercado internacional e tornar os seus produtos qualificados
para adentrar em mercados no exterior, atraindo mais investimentos para o pais e trazendo
divisas para o Brasil. Os incentivos nas exportacdes comecam desde 0 momento em que a
empresa faz a sua habilitagdo no Sistema Integrado de Comércio Exterior (SISCOMEX) até os
procedimentos operacionais de desembarago aduaneiro, quando a carga estéa pronta e legalizada
para deixar o pais e seguir para o pais de destino. Nos Ultimos dez anos com excecdo dos anos
de 2013 e 2014 o Brasil teve superavit na balanca comercial, tendo valores significativos de
exportacdes, tendo como pico o0 ano de 2011 quando o Brasil exportou 253,7 bilhdes de dolares
em valor FOB. Esse valor pode ser verificado no Grafico 1, onde a cor verde ilustra as

exportac@es e a cor azul ilustra os valores de importacdo de 2010 a 2020 (MDIC, 2021).

Graéfico 1 - Exportagdes e Importaces brasileiras (2010 a 2020)
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Fonte: MDIC (2021).

De acordo com MDIC (2020), o Brasil obteve uma extensa pauta exportadora, o que faz
com que o pais desenvolva mercados distintos e aumente 0s seus segmentos e produtos que
oferece a0 mundo tendo a soja e o minério de ferro como protagonistas, mas com outros
produtos também tomando destaque no cenario do comércio exterior brasileiro, conforme pode-
se observar na Figura 2. Porém, cabe destacar a pauta € muito dependente de commodities e
produtos semielaborados, o que pode provocar volatilidade no comportamento das exportacdes.
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Figura 2 - Produtos que o Brasil mais exporta
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Fonte: MDIC (2020).

Celulose

Douglass North na década de 1950 desenvolveu a teoria da base de exportacao, tal teoria
buscava explicar o desenvolvimento de determinadas regides que ndo seguiam o curso normal
do desenvolvimento e em produtos para exportagdo, como 0 caso de algumas regides dos
Estados Unidos que se desenvolveram com produtos voltados para exportacdo (OLIVEIRA;
NOBREGA; MEDEIROS, 2012).

De acordo com Oliveira, Nobrega e Medeiros (2012), a teoria da base de exportacéo foi
0 primeiro estudo de crescimento regional a colocar a pauta exportadora de determinada regido
como um fator relevante para seu crescimento. O estudo busca explicar o desenvolvimento de
uma regido e a importancia das exportacdes para o alcance de tal feito. A teoria ressalta que as
atividades de importacédo e exportacdo, quando bem executadas por uma empresa, exercem um
efeito multiplicador na economia, sobretudo na pratica das exportacoes.

A teoria da base de exportacdo tem influéncia externa em determinada regido, para que
aquela regido sofra alteracdes significativas, onde de fato possa gerar um desenvolvimento
econdmico e as empresas que ali estdo possam acompanhar esse desenvolvimento e crescer
junto, gerar empregos, atrair investimentos fazendo com que se tenha um efeito multiplicador.
Para isso é necessario que exista demanda por seus produtos tanto por outras regides do mesmo
pais como por outros paises, gerando uma demanda de exportagdo e a regido podendo investir
nisso, com consequéncias positivas para aquele local (LIMA et al., 2013).

Na teoria da base de exportacdo desenvolvida por North em 1955, a base exportacéo
significa os produtos que uma determinada regido é capaz de exportar, bem como o processo
de desenvolver produtos exportaveis de maneira dindmica. E possivel que uma regifo cresca e
se desenvolva atraves dessa base de exportacao, fazendo com que seja gerada economia externa
e o impulsionamento das exportacdes, alimentando assim a competitividade naquela localidade,
mesmo que em um primeiro momento ndo seja uma regido bem localizada, com uma
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localizagédo vantajosa para 0 escoamento dos produtos ali produzidos. O desenvolvimento de
um produto de exportacgéo reflete uma vantagem comparativa nos custos relativos da producéo,
inclusive nos custos relativos a transporte que, por vezes, é um desafio para regides que nédo
oferecem boas localizagdo (PORTUGAL JUNIOR et al. 2021).

2.2 Comércio Exterior

O Quadro 2 relaciona trabalhos que abordam o tema “comércio exterior” e o impacto
que isso gera em uma empresa bem como em uma cidade. O comércio exterior deve ser pauta
das politicas pablicas para que tornem o pais mais competitivo no mercado internacional. Sdo
trabalhos que tratam o comércio exterior como algo importante e relevante para uma empresa
e 0 impacto que isso traz na organizacdo. Os trabalhos abordam também o papel e posicdo do

Brasil nesse cenario.

Quadro 2 — Comércio Exterior

Descritor Titulo Autor Ano

LOBAO, Mério Sérgio Pedroza;

Regido Norte do Brasil e sua CORREA. Alexandre de

INSErGao no comercio Souza; SCHNEIDER, Mirian 2017
internacional brasileiro .
Beatriz
O efeito do grau de
internacionalizagao nas FLORIANI, Dinor4 Elite; 2012

competéncias internacionais
e no desempenho financeiro
da PME brasileira

FLEURY, Maria Tereza

COMPETENCIAS
REQUERIDAS NO
COMERCIO EXTERIOR:
um estudo sob a 6tica de

PEREIRA, Marcelo Almeida de 2017
Camargo; FELICETTI, Vera Lucia

o estudantes
Comercio Exportadores brasileiros:
Exterior estudo exploratério das WANKE, Peter Fernandes; 2009
percepcOes sobre a qualidade HIJJAR, Maria Fernanda
da infraestrutura logistica
O comércio internacional do | ALMEIDA, Fernanda Maria de;
café brasileiro: a influéncia | SILVA, Orlando Monteiro da; 2011
dos custos de transporte BRAGA, Marcelo José
e PASTORI, Antonio
para o setor portudrio
Um modelo de fluxos e
localizagéo de terminais AMARAL, Mbnica do; 2012
intermodais para escoamento ALMEIDA, Marina Soares;
da soja brasileira destinada a MORABITO, Reinaldo
exportacdo

Continua
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Concluséo

Porto seco sul de minas: a
|mp0rtar]c!a I.Og'St'C.a do BRITO, Juliana Rainato et al 2018
condominio industrial e
logistico
A cafeicultura na VIVALDI, G. A.D.; PORTUGAL
microrregiao de Varginha — JUNIOR, P. S.; FERREIRA 2020
MG ALVES, A

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

O recorte temporal utilizado no quadro 2 foi de trabalhos relacionados a comércio
exterior dos anos de 2007 a 2020, sendo destacado cenarios de importacdo e exportacdo, de
qual forma as duas frentes conseguem serem complementares na dindmica de uma empresa e a
importancia que compras e vendas internacionais possuem para fins de economia de um pais e
por consequéncia qualificacdo da méo de obra, qualidade do produto, geracdo de empregos. O
Brasil possui diferentes composi¢fes de comércio internacional em suas diferentes localidades,
inclusive em termos de estruturas.

O Brasil é um pais de dimensdes continentais tendo uma diversidade de produtos sendo
possivel atingir cada vez mais lugares no mundo globalizado. No ano de 2019 o Brasil exportou
225,4 bilhdes de dolares e importou 177,3 bilhdes de dolares, demonstrando que o ano fechou
em um superdvit da balangca comercial, 0 que € considerado importante para o pais e nas
projecdes de crescimento que a nacio tem. (MINISTERIO DA ECONOMIA, 2020)

Foi em 1808 que na cidade de Salvador o principe regente de Portugal, que passava por
la com destino ao Rio de Janeiro, assinou a carta de abertura dos portos as na¢fes amigas. Essa
decisdo foi importante para o desenvolvimento do Brasil e para o que o pais alcangou até o
momento em termos de mercados internacionais, pois ela marca o inicio do comércio
internacional do Brasil, rompendo o pacto colonial com Portugal e instalando no pais uma
autonomia comercial brasileira, rompendo as fronteiras e fazendo com que o Brasil se tornasse
livre para comercializar seus produtos internacionalmente, tendo assim uma autonomia
econdmica. (MDIC, 2020)

O comércio exterior e seu avango nos paises ao longo do tempo é uma dindmica
importante e um aliado nas novas formas de encarar 0 mercado competitivo atualmente. Uma
forma de diversificagcdo de mercado e conexdo com outras partes do globo que podem gerar
negocios e levar produtos e servicos para diferentes paises do mundo. Por meio do comércio
exterior os paises podem, atraves das relacGes internacionais, ter acesso ao que eles nao
conseguem produzir, por meio das importagdes e oferecer para paises parceiros, por meio das

exportacdes, produtos e servicos que sejam sua especialidade. Essa € a razdo do comércio
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exterior existir e cooperar para que grandes empresas aliadas aos seus paises tenham sucesso e
movimentam suas economias (LOBAO, CORREA E SCHNEIDER, 2017).

Dentro dessa dindmica, surgem os conceitos de importacdo e exportacao, que sdo as
trocas entre os paises de suas mercadorias, produtos e servicos. A Receita Federal (2020)
destaca que a importacdo corresponde a entrada de mercadorias ou servicos em territério
nacional, mesmo que essa entrada seja de forma definitiva ou temporaria e também de forma
onerosa ou gratuita, basta que o bem entre no pais sendo procedente de outros paises. Enquanto
a exportacdo é o inverso dessa operacdo, sendo aqueles bens ou servicos que saem do territorio
nacional temporariamente ou definitivamente.

Os beneficios do comércio exterior podem ser vistos nas empresas através do aumento
de mercado dos consumidores, proporcionando aos produtores ganhos, aumento na
produtividade, acesso a novos fornecedores, além da oportunidade de obter novas tecnologias
e novos parametros na producdo (POYER, 2017). No espacgo das nacbes podem se destacar,
segundo Poyer (2017, p. 09), os seguintes beneficios: “aumento do fluxo monetario entre os
paises, ampliacdo do mercado de consumo, acesso a uma maior diversidade de mercadorias
pela oferta de produtos importados, capacitacdo tecnoldgica do parque fabril, geracdo de
empregos etc.”.

Na perspectiva da economia nacional, o principal motivo para exportar é obter verba
para pagamentos das importacGes essenciais para sua vida econdémica. O pais exportador, além
de obter divisas, capta novas tecnologias e atinge maior produtividade, sendo as exportacdes
uma ferramenta importante para a economia de um pais (VAZQUEZ, 2012).

Mesmo com um inicio tardio no comércio exterior mundial, grandes empresas depois
dos anos 1990 passaram a desempenhar um papel importante nas relacbes exteriores e
consequentemente conquistaram um espaco representativo no comércio internacional global.
Estudos de pesquisadores brasileiros buscam compreender os desafios e dificuldades que as
empresas enfrentam ao tentar inserir seus produtos no comércio mundial, além de buscar
conhecer as estratégias que tais empresas tragam para superar tais desafios, porém o foco desses
estudos estd em empresas de grande porte que possuem uma representatividade grande no
cenario econémico nacional e internacional (FLORIANI; FLEURY, 2012).

De acordo com Floriani e Fleury (2012), mesmo com os desafios que as exportagdes
trazem para as empresas em suas operacdes e que muitas vezes é algo priorizado por empresas
de grande porte devido as suas estruturas e capacidade financeira, empresas de pequeno e médio
porte estdo cada vez mais tendo atuacdes diretas no mercado internacional. Isso é fruto de um

empenho do Governo Federal que colocou, em 2010, a internacionalizacdo como foco em
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politicas de incentivos para empresas de pequeno e médio porte, com o objetivo de aumentar a
participacao dessas empresas no comércio internacional.

Para empresas que atuam no comércio exterior e para 0s governantes que regulamentam
0 comércio exterior dentro de um pais, muitos sdo os desafios, porém é um fator de
desenvolvimento para uma nagdo que consegue desenvolver mercados externos e vendas no
exterior. A alta carga tributaria, concorréncia em nivel internacional, posicionamento
geografico dos paises e diversidades de leis sdo alguns dos pontos que podem ser destacados
dentro dos muitos desafios que a pratica do comércio exterior, seja ela na importacdo ou
exportacdo, apresenta para as empresas e 6rgdos que nele estdo inseridos e busca um
desenvolvimento a partir disso para uma regido e até mesmo para 0 pais como um todo
(FELICETTI; PEREIRA, 2017).

2.2.1 Estrutura Brasileira para Exportacdo

A infraestrutura logistica € um dos temas principais ao se estudar as dinamicas de
comeércio exterior, as trocas entre 0s paises, como acontecem as operagdes e o desenvolvimento
que isso permite para economias nacionais, a importancia disso tem aumentado de maneira
significativa para empresas praticantes dessa logistica. Com o objetivo de tornar seus negocios
internacionais mais competitivos os paises tém sofrido uma presséo interna e externa para
melhorar a qualidade de infraestrutura logistica, com o intuito de alavancar mercados externos,
porém com uma cadeia logistica segura e estratégica para as empresas que atuam nesses
cenarios. E uma certeza para o estado e empresas, e por isso a necessidade de investimentos e
melhorias nesse quesito por parte dos paises, que a infraestrutura logistica contribui para a
competitividade no pais no mercado nacional e mercado internacional (WANKE; HIJJAR,
2009).

Os modais de transporte e por consequéncia a sua correta utilizacdo influenciam
diretamente no sucesso de uma operagdo logistica e na infraestrutura que deve ser utilizada.
Deve-se levar em conta o segmento, o tipo de mercadoria e a operagéo logistica como um todo
a fim de fazer os ajustes necessarios para uma operagdo com menor risco possivel. A exportacdo
por si s6 € uma operacdo multimodal, com carregamentos por rodovias, ferrovias e hidrovias
até os pontos de fronteira do pais. A infraestrutura esta diretamente ligada aos custos envolvidos
na operacéo, que por vezes ndo sao baixos e compdem o preco final do produto a ser exportado,
por isso a necessidade de um planejamento por parte do exportador, para que no inicio de sua
trajetéria no mercado internacional ja ndo cause uma imagem distorcida da infraestrutura, bem

como dos riscos envolvidos. Isso ocorre quando ndo é feito um estudo e planejamento da
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escolha correta do modal de transporte e de toda a cadeia logistica envolvida na operacéo
(WANKE; HIJJAR, 2009).

Segundo Almeida, Silva e Braga (2011), os custos de transporte e infraestrutura tém
uma influéncia significativa no valor total de uma exportacao, sendo que se esses custos forem
elevados, o potencial de comércio internacional da empresa fica comprometido, seré reduzida
as possibilidades de um mercado internacional. Todos os custos envolvidos na operagdo como
um todo irdo compor o preco de exportacdo, podendo ser direcionado a mercadoria para paises
mais préximos, ou ficando a empresa restrita a0 mercado interno, se tornando mais inviaveis
operacOes de comércio exterior. A empresa ao final do processo com todos 0s custos inerentes
a operacdo ndo consegue ser competitiva no mercado que gostaria, mesmo tendo um produto
de qualidade.

De acordo com a Confederacdo Nacional do Transporte - CNT (2016), os custos
logisticos nas opera¢des no Brasil correspondem a 12,7% do produto interno bruto (PIB) do
pais. Esse indice corresponde ao total das riquezas produzidas pelo pais e uma porcentagem
acima de 10% impacta diretamente na eficiéncia logistica das empresas brasileiras e
compromete a competitividade do pais em seus diferentes segmentos e mercados, inclusive no
mercado internacional.

As estruturas para internacionalizacdo de uma organizagdo, quando precérias, geram
dificuldades para as empresas e consequentemente aumentam os custos da operacdo como um
todo, tais aspectos estdo diretamente relacionados ao sucesso do negocio em suas operacdes de
exportacdo. O nivel de infraestrutura logistica faz com que empresas facam suas escolhas no
momento de montar o seu planejamento de comércio internacional, seja para importacdo ou
exportacdo (PAIXAO; FLEURY, 2008).

Para que se tenha uma eficiéncia logistica no aspecto da exportacdo e na estrutura
brasileira para tal operacdo, é necessario levar em conta a estrutura portudria e suas
caracteristicas fisicas. E fundamental que a estrutura tenha eficiéncia em carregamento,
descarregamento, armazenagem adequada, conexdes com outros modais de forma segura e agil.
Portanto, é necessario pensar a logistica como um todo, em toda sua cadeia, do momento da
saida da mercadoria da empresa exportadora até a sua chegada ao destino (MARCHETTI;
PASTORI, 2007).

No Brasil, devido a extensao territorial, questdes de infraestrutura e acesso aos portos e
aeroportos sao mais desafiadores ainda para empresas exportadoras, sendo necessario fazer um
planejamento e compreender a cadeia logistica e as possibilidades que ela oferece para a

empresa. Por se tratar de cadeias dispersas geograficamente, exige-se um maior controle dos
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custos que a operacdo lhe trard. Esse aspecto é importante para mensurar a lucratividade ao
final da operacdo por parte do exportador AMARAL; ALMEIDA; MORABITO, 2012).

Na estrutura brasileira para internacionalizacdo, existem as zonas primarias e zonas
secundarias que sdo unidades da Receita Federal para proceder com desembaraco aduaneiro
tanto nas importagdes como nas exportacdes. Os portos secos sdo um exemplo de zona
secundaria que sdo terminais alfandegados e destinados para armazenagem e movimentagdo de
bens tramitados no comeércio exterior por vezes localizados em locais estratégicos para tais
operacdes (BRITO et al., 2018).

A regido do Sul de Minas conta com um Porto Seco na cidade de Varginha que auxilia
na estrutura para escoamento de carga e desembaraco aduaneiro das mercadorias, tanto no
ambito da importacdo, quanto na exportacdo, sobretudo nas operacoes de exportacdes de cafe,
que é forte na regido. Porém houve uma queda de aproximadamente 58% dos despachos
realizados nesse porto seco em 10 anos, tendo os anos de 2012 e 2013 como as principais épocas
de queda nessas operac¢des no porto seco da cidade, mostrando que 0s produtores nesse periodo
optaram pela utilizacdo de outras zonas alfandegadas para a realizacdo do despacho de seu cafe,
impactando diretamente no desenvolvimento da economia local (VIVALDI; PORTUGAL
JUNIOR; FERREIRA, 2020).

2.3 Exportacio

As exportacdes sdo uma fonte de renda e atracao de investimentos para uma nacao, além
de tornarem a méo de obra mais qualificada e proporcionarem ao produto melhor performance
frente ao mercado estrangeiro. No Quadro 3 é possivel identificar trabalhos que foram utilizados
no referencial tedrico do presente trabalho com o intuito de se observar na literatura passagens

relevantes que foram abordados o descritor exportacao.

Quadro 3 — Exportacéo

Descritor Titulo Autor Ano
Inovacdo e capacidade Carvalho, 2020
exportadora: evidéncias para | Luciana e Avellar, Ana
empresas brasileiras Paula Macedo
Exportacéo A Inf_luenC|a da Taxa o!e BRAGA, Francisco
Cambio e Renda Mundial i o
~ Laercio Pereira; 2018
Sobre as Exportagdes
. . OLIVEIRA, Ana
Brasileiras de Soja (2000- ; .
2015) Claudia Sampaio de

Continua
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Concluséo

O projeto extensdo industrial
exportadora (PEIEX) e sua ROCHINHESKI , 2014
contribuicéo ao Denise de Fatima
desenvolvimento regional
OLIVEIRA, Nilton
Algumas consideracdes sobre Marques de; 2016
a base de exportacdo das CARDOSO, Bérbara
regides brasileiras Francoise;
STRASSBURG, Udo
Comeércio internacional,
estrutura produtiva industrial, CARDOZO. Soraia 2018
emprego e renda nas )
” . Aparecida
macrorregides brasileiras
(2004-2014)
INTERNACIONALIZAC}AO
DE MICRO, PEQUENAS E
MEDIAS EMPRESAS GUIMARAES, Sonia
INOVADORAS NO Karam; AZAMBUJA, 2018
BRASIL: Desafios do novo Lucas Rodrigues
paradigma de
desenvolvimento
Sustentabilidade ambiental e -
internacionalizacdo de JUNIOR, P.S.P;
empresas brasileiras: a REYDON, B.P. 2018
convergéncia necessaria para PORTUGAL, N.S.;
A FLAUSINO, G.F.O
a competitividade

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Dentro do contexto de comércio exterior de um pais, a operacdo de exportacdo em
grandes valores, superando as importacGes, € o que mantém a balanca comercial superavitéria,
sendo benéfico ao pais com atracdo de investimentos e aumento das entradas de divisas no
territorio nacional. Os trabalhos contidos no Quadro 3 sdo de 2014 a 2020 e evidenciam a
exportacdo do Brasil, bem como, a qualificacdo necessaria para as empresas que desejam
adentrar nesse mercado.

De acordo com Ministério da Economia (2020, sp.), “a exportacdo compreende a saida
temporaria ou definitiva em territorio nacional de bens ou servicos originarios ou procedentes
do pais, a titulo oneroso ou gratuito”. Tal opera¢do ¢ importante para o desenvolvimento do
pais e por isso ha incentivos por parte do governo para que cada vez mais empresas no Brasil
busquem o mercado internacional.

As exportacOes podem servir para as empresas brasileiras como uma ferramenta para
diluir os riscos dos negdcios, tanto riscos comerciais como riscos econdémicos, diversificando o

mercado, permitindo mais seguranca. I1sso ocorre, pois ndo € comum que se tenha uma crise
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generalizada em torno do globo, ndo é comum que se tenha instabilidade tanto no mercado
interno quanto no externo ao mesmo tempo, trazendo uma seguranga para a empresa que
consegue pulverizar seus negocios em mercados distintos, diferente de quando se tem apenas o
mercado interno como alvo em sua pauta de clientes (TRIPOLI; PRATES, 2016).

Um ponto relevante para as exportacdes acontecerem é a relacdo desse mercado
internacional com inovagédo. A capacidade de inovagao por parte das empresas esta intimamente
ligada a sua capacidade exportadora em futuro proximo, sobretudo no que diz respeito a
potencial de tecnologia que a empresa possui, que € um fator importante na dinamica das trocas
internacionais entre os paises e dos setores industriais (CARVALHO E AVELLAR, 2020).

Além disso o mercado externo € um caminho que as empresas brasileiras seguem para
se manterem competitivas em um mercado concorrido como se tem atualmente. A insercao das
empresas no mercado externo consiste em uma participacdo ativa nesses mercados, praticando
constantemente operacfes de exportacdo. As empresas que optam por fazerem seus negocios
exclusivamente no mercado interno, acabam sofrendo com a concorréncia das empresas
estrangeiras dentro do proprio pais. Portanto, mesmo que essa seja uma opcao da empresa,
permanecer somente no mercado interno, ela terd que se modernizar e acompanhar as
tendéncias internacionais, visto que empresas internacionais competem no mercado interno do
Brasil (INVEST E EXPORT, 2012).

O mercado externo cresce e adquire cada vez mais relevancia para as empresas
brasileiras que desejam alcancar patamares maiores, tal mercado auxilia também na economia
brasileira, visto que com mais empresas participando do mercado internacional ha o ingresso
de divisas no pais, geracdo de empregos e aumento da renda. Em suma, diversificacdo de
mercado, avancos financeiros, aumento da produtividade, qualidade do produto sdo algumas
das vantagens que uma empresa pode conseguir ao entrar no comércio exterior, sobretudo nas
exportacOes (TRIPOLI; PRATES, 2016).

De acordo com o Ministério da Economia (2021) em sua secéo de comércio exterior e
assuntos internacionais, produtividade, emprego e competitividade, o Brasil apresentou entre
0s anos de 2010 a 2020 superavit na balanga comercial, exceto nos anos de 2013 e 2014 quando
houve um déficit, ou seja, nesses dois anos as importacdes tiveram um volume maior que as
exportagdes. Nota-se uma crescente nos valores FOB de exporta¢do nos anos de 2016 a 2018 o
que nao quer dizer um saldo crescente tambéem, visto que em 2018 os valores de exportagédo
cresceram, porém os valores de importagdes também tiveram elevacgéo, ficando o saldo inferior

aos anos anteriores, conforme Tabela 2. Na série historica apresentada na Tabela 2, vale um
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destaque para o0 ano de 2011 que, nesse periodo de 10 anos, foi 0 ano que obteve o maior valor

em exportacGes no Brasil, mesmo que as importa¢6es tenham tido um alto valor também.

Tabela 2 - Valores das exportacdes e importacdes brasileiras (2010 a 2020)
Volume de Exportacoes e Importagdes - 2010 a 2020

Ano Exportagdes USD Importagdes USD

2010 S 200.4 Bilhoes S 183.3 Bilhdes
2011 S 253.6 BilhGes S 227.9 Bilhdes
2012 S 239.9 Bilhdes S 225.1Bilhdes
2013 S 232.5 Bilhdes S 241.5Bilhdes
2014 S 220.9 Bilhdes S 230.8 Bilhdes
2015 S 186.7 Bilhoes S 173.1Bilhdes
2016 S 179.5 Bilhoes S 139.3 Bilhdes
2017 S 214.9 Bilhdes S 158.9 Bilhdes
2018 S 231.8 Bilhdes S 185.3 Bilhdes
2019 S 221.1 BilhGes S 185.9 Bilhdes
2020 S 209.1 Bilhoes S  158.7 Bilhdes

Fonte: Adaptado de Ministério da Economia (2021).

Segundo o Ministério da Industria, Comércio Exterior e Servicos (2020), em sua
plataforma Comex Stat, que analisa estatisticas com comércio exterior brasileiro em 2020, o
Brasil atingiu a marca de 209,9 BilhGes de Dolares em valor FOB das exportacdes enquanto as
importacBes foram 158,9 Bilhdes de dolares tambem em valor FOB, tendo a balanga comercial
ficado superavitaria. Esses valores demonstram a importancia das exportacdes brasileiras para
o desenvolvimento do pais e em ambos 0s cenarios a China foi a principal parceira do pais.

Atualmente a competitividade, sobretudo nas industrias, € mensurada, em uma definicédo
simples, em sua capacidade de exportacdo, na participacdo dessas industrias no mercado
internacional. Cada vez mais novas oportunidades surgem para empresas que estdo nesse meio
e estdo preparadas para enfrentar as oportunidades que existem para os diferentes segmentos da
pauta brasileira. S0 competitivas aquelas industrias que ampliam cada vez mais a sua
participagdo no comércio internacional, principalmente no que diz respeito as exportacGes. Essa
competitividade abrange ndo somente condi¢des que as empresas tém de produzir, mas também
a fatores que causam dificuldades ou incentivam as exportacdes (BRAGA; OLIVEIRA, 2020).

O superévit comercial, ou seja, o fato de o nivel de exportagdes serem maiores que o
nivel de importagdes é fundamental para um pais em desenvolvimento como o Brasil. Nesse
sentido as exportagdes tomam um papel relevante de avanco para o pais, sendo uma agéo
importante de uma politica de desenvolvimento econdmico que um pais deseja ter a longo

prazo. As exportacOes cooperam para a geracdo de emprego e renda, tornando a balanca de
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pagamentos saudavel e com reservas consideraveis para o0 avanco de um pais, podendo esse
saldo gerar reservas para importacdes de bens de capital e tecnologia necessarias para o
desenvolvimento (ROCHINHESKI, 2014).

O alcance de uma balanga comercial superavitaria passa pelas diversas atividades que o
Brasil tem em torno do seu extenso territorio e todos os estados e regides sdo importantes nesse
processo de crescimento e desenvolvimento em exportacdo. O Brasil tem potencial agricola e
explora isso no cenario do comércio internacional, promovendo o setor agro nas diferentes
regides. O processo de globalizacdo e a transformacéo ocorrido no Brasil a partir da década de
2000 passa por essa exploracdo do setor agricola tornando a regido Norte do pais,
principalmente nos estados do Maranhdo, Piaui e Tocantins, potenciais regides de negocios no
agro para exportacdo (OLIVEIRA, CARDOSO E STRASSBURG, 2016).

A regido Sudeste apresentou queda no que diz respeito a sua participacdo nas
exportacdes nacionais nos periodos de 2004 a 2014. Tal regido tinha até entdo uma participacao
de aproximadamente 50% das exporta¢des nacionais, quando comparadas com as outras regides
do pais e nesse periodo essa marca diminuiu, tendo a regido Norte e Centro-Oeste se destacado
nesse mesmo periodo nas participacdes das exportacdes brasileiras. As regides Nordeste e Sul
também perderam participacdo no cenario internacional, fazendo com que politicas voltadas
para o comércio exterior fossem exploradas e incentivadas nessas regides que tém um grande
potencial, com o objetivo de retomar e fomentar as relevantes participacdes nas exportacdes
(CARDOZO, 2018).

O Ministério da Industria, Comércio Exterior e Servigos (2021), em sua plataforma
Comex Stat, faz o levantamento do desempenho do Brasil nas exportacGes e apresenta quais 0S
estados com melhor performance exportadora. Na Figura 3, a seguir, abaixo extraida do site é
possivel identificar os 10 principais estados exportadores no periodo de janeiro a maio de 2021,
tendo o estado de S&o Paulo como primeiro colocado, seguido de dois estados da regido
Sudeste, porem ¢é importante destacar a participacdo do estado do Para na pauta exportadora
brasileira. A imagem do mapa do Brasil ao lado do grafico destaca as exportacdes por estado,
quanto mais forte o tom de verde do estado, maior a sua participagdo nas exportacoes

brasileiras.
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Figura 3 - Ranking com os 10 estados que mais exportam no Brasil

Jan-Mai1/2021 Top 10 UF Exportadoras

Rio de Janero

US$ 19,6 Milhdes  USS 10,1 Bilhdes  USS 20,2 Bilhdes

Série | Exportagio | Importagio | Corrante | Saldo

Fonte: MDIC (2021)

A internacionalizagdo atualmente praticada pelas empresas, ou a busca por essa
internacionalizacdo, faz com que as empresas, independentemente do seu porte, busquem por
inovacdo. Por meio do comércio internacional € possivel que a organizacdo diversifique o seu
mercado, adquira novos conhecimentos tecnolégicos, além de contribuir para uma qualificacdo
maior em seus produtos e servicos. Esses pontos cooperam para uma melhor vantagem
competitiva para as empresas no momento em que elas adentram no mercado externo
(AZAMBUJA; GUIMARAES, 2018).

As empresas possuem diferentes formas e alternativas de se internacionalizarem, néo
somente pela exportacdo, ha trés principais correntes com fundamentos tedricos que
interpretam as formas de se internacionalizar de uma empresa que sdo: modelo comportamento
de Uppsala que estuda o comportamento de determinada firma, teoria eclética da
internacionalizacdo, tal teoria tem como base nas caracteristicas de determinada empresa e 0
que faz ela partir para o mercado internacional e a teoria da “competitividade das nagdes” que
entende que um pais precisa da forga das empresas que nele se encontram, que fatores internos
podem ser um diferencial competitivo no mercado internacional (PORTUGAL et. Al. 2018).

2.4 Classificacdo de Empresas

A classificacdo de empresas e 0 seu porte é um ponto relevante na influéncia que tais
empresas exercem no comércio exterior brasileiro e na regido em que elas atuam. E necessario
que se tenham estratégias e incentivos distintos para os diferentes portes de empresas e suas

diferentes areas de atuacdo, para que de fato se tornem exportadoras e consigam tornar a
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exportacdo algo recorrente no negdcio. O Quadro 4 aborda trabalhos que colaboraram no
embasamento da se¢do de classificagdo de empresas, com uma visdo de como o Brasil se

comporta e faz politicas nesse sentido.

Quadro 4 — Classificagdo de Empresas

Descritor Titulo Autor Ano
S o Alberto; CORREA,
empresas brasileiras de médio e : :
Henrique Luiz
pequeno porte
Empreendedorismo no Brasil: | OTTO, Igor Montenegro
resultados das politicas publicas | Celestino; DE CASTRO 2020
para pequenos negocios VIEIRA, Jeferson
. - ALMEIDA, Jocely
P q OLIVEIRA, Sarah Silva
Inteligéncia competitiva: nivel | RODRIGUEZ, Martius
_ | deuso e influéncia nas receitas | Vicente Rodriguez y; 2005
Classificacao nos pequenos negacios FONTANA, Edson
de Empresas exportadores Wanderlei
e o oeciate, | reRERACRS) | gy
P 0% |CAVALCANTL A. M.;
pequenas empresas brasileiras SILVA A M
com vista a exportacao T
Produtividade e de_sempenho HIDALGO, Alvaro
exportador das firmas na ) 2009
S x Barrantes; MATA,
industria de transformacéo .
L Daniel da
brasileira
Impactos de Programas de
Promocao a Exportacdo: O DORNELAS, Bettysa 2016
Caso do Projeto PEIEX da Ferreira
APEX-Brasil

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Diferenciar os tamanhos das empresas no Brasil se faz necessario, inclusive para
politicas de incentivos fiscais e incentivos as exportacdes. O Brasil possui predominantemente
empresas de pequeno e medio porte e para que operacdes saudaveis sejam realizadas por estas
é preciso que se tenha formas diferentes de classificagdo. Os trabalhos constantes no quadro 4
com recorte de 2004 a 2021 retratam como ao logo dos anos essa configuragéo se deu no Brasil,
nos diferentes governos que estiveram a frente do pais e como isso beneficia e traz
possibilidades para esses negocios se expandirem, inclusive no comércio exterior, tema que por
vezes é encarado com dificuldade pelas empresas de pequeno e médio porte.

A receita operacional bruta anual de uma empresa € o parametro utilizado, em geral, no

Brasil para estipular qual o seu porte. O Banco Nacional do Desenvolvimento Econémico e
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Social (BNDES) é o 6rgdo que estipula tal critério de classificacdo das empresas e seus portes.
As empresas devem ter esse conhecimento do seu porte, visto que esta diretamente ligado a
tributacdo que a empresa deverd praticar, bem como aos aspectos administrativos da
organizacdo (CORREA; CORREA, 2011).

As atuais categorias juridicas para os pequenos negécios sdo fruto de um esforco dos
diferentes governos que passaram na gestdo do Brasil, desde os anos 1980 até 2019. Ao longo
desses anos, as politicas voltadas para o desenvolvimento das empresas no pais precisaram
passar por algumas reformulacGes, surgindo o MEI (Microempreendedor Individual); ME
(Microempresa); EPP (Empresa de Porte Pequeno); EIRELI (Empresa Individual de
Responsabilidade Limitada). Tais acBes visam fomentar o empreendedorismo no pais,
favorecendo e simplificando as rotinas dos pequenos negocios, tornando-0s mais competitivos
no cenario nacional. E intuito do governo simplificar o campo administrativo, tributério,
trabalhista, previdenciario, além de possibilitar aos empreendedores pequenos, 0 acesso ao
crédito para alavancar os seus negdcios e sobretudo para terem acesso as questdes tecnolégicas.
O SIMPLES nacional também surge nesse intuito de fomento e diminuicéo da carga tributaria
para tais portes de empresas (OTTO; VIEIRA, 2020).

Os pequenos negdécios tém desempenhado um importante papel na economia brasileira.
Visando fomentar a atuacdo destes, a Constituicdo de 1988, artigo 179, define que empresas
deverdo receber tratamento juridico diferenciado. Por isso, a Lei N° 123/2006 teve por objetivo
criar o Estatuto Nacional da Microempresa e da Empresa de Pequeno Porte, abordando
conceito, caracteristicas, sistema de tributacdo e a relacdo destas com o mercado (ALMEIDA;
OLIVEIRA, 2020).

De acordo com o GEM? (2019), estima-se que existiam no Brasil, no ano de 2019, 53,5
milhGes de brasileiros com idades entre 18 e 64 anos a frente de um empreendimento, podendo
nessa faixa etaria ter empreendedores que iniciaram as atividades de uma nova empresa ou
empreendendo em uma empresa ja existente, que ja esta estabilizada no mercado ha algum
tempo. Houve uma queda em 2016 de empreendedores no Brasil, mas em 2019 esse nimero
voltou a crescer, atingindo um patamar proximo ao de 2015, quando houve recorde de
empreendedores no pais.

O comércio exterior e a atuacdo de empresas, sobretudo, nas atividades de exportagéo,

ultimamente tém se tornado algo vinculado até mesmo a sobrevivéncia das organizacdes, algo

1 O Global Entrepreneurship Monitor (GEM) é uma juncdo de equipes nacionais com renomadas instituicGes
académicas que tem por objetivo analisar e desenvolver projetos de pesquisa no mundo todo sobre
empreendedorismo. Essa iniciativa é a inica no mundo que busca dados sobre empreendedorismo com os proprios
individuos empreendedores (GEM, 2019).
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necessario para que elas enfrentem os desafios atuais do mercado. Por isso, pensar em comércio
exterior e em atuagOes em importacdo e exportagcdo tem despertado o interesse por parte das
empresas e elas tém visto isso como uma forma estratégica de atuacdo, tanto de grande porte
como de pequeno porte. Porém, tal plano estratégico de alavancar negdcios por meio da
exportacdo tem um contraponto, sobretudo para empresas de pequeno porte, € necessario que a
empresa se prepare com tecnologias de gestdo que permitam que ela se desenvolva, atue e
obtenha sucesso no mercado internacional, podendo sobreviver de maneira sustentavel nos
diversos cenarios que o comércio exterior possibilita, além de tornar as operacdes algo rotineiro
nas suas operacoes (RODRIGUEZ; RODRIGUEZ, 2005).

No ano de 2019 os valores gerados por Micro e Pequenas Empresas representaram
29,5% do PIB brasileiro, isso demonstra uma crescente nessa classificacdo de empresa que é
predominante no mercado brasileiro. Diante desse cenario ha um crescente incentivo por parte
do governo no fomento para que essas empresas possam figurar em mercados internacionais de
forma competitiva e sélida, com o intuito de tornar frequente essa pratica (FERREIRA, 2021).

Inserir o produto no mercado internacional exige um preparo das empresas e faz com
que tais empresas melhorem os seus niveis de produtividade e qualidade dos seus produtos para
que se enquadrem as exigéncias do mercado internacional que se deseja participar. Empresas
de grande porte sdo mais propicias a conseguirem essas adequacOes e estruturacdo de um
departamento de comércio exterior. As empresas de grande porte tendem a ter uma melhor
estrutura para buscarem o comércio exterior. A abertura comercial impacta positivamente a
economia brasileira, no Brasil empresas do setor produtivo e de grande porte cooperam para
que o comércio exterior brasileiro adentre em mercados distintos no mundo (HIDALGO E
MATA, 2009).

O ano de 2020 foi marcado pela participacdo de 28.948 CNPJs diferentes que efetuaram
uma ou mais exportacdo e/ou importacdo no Brasil em diferentes locais do mundo. No ano de
2019 esse numero foi de 28.070 podendo observar um aumento na quantidade de empresas que
participaram do comércio exterior de um ano para o outro. (MINISTERIO DA ECONOMIA,
2021).

Na Tabela 3, a seguir, é possivel identificar os diferentes portes de empresas que
participam das importaces e exportacdes dentro de suas proporces e necessidades de

mercado.
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Tabela 3 - Quantidade de Empresas e Valores Operados em 2020

Participa¢cao de Empresas Brasileiras no Comércio Exterior 2020

Quantidade de Empresas

Valores em Operagdo (U$$S)

390 Acima de 100 Milhdes
409 50 a 100 Milhdes
1304 10 a 50 Milhoes
920 5 a 10 Milhdes
3339 1 a5 MilhGes
22586 Até 1 Milhdo

Fonte: Adaptado de Ministério da Economia (2021).

Tais dados demonstram que a grande parte das operagcOes de importacdo e exportacao
no Brasil esta focada em empresas de pequeno e médio porte, sendo aquelas que operam até 1

milhdo de dolares anuais, ficando uma minoria operando acima dos 100 milhdes de ddlares

durante um ano de estudo (MINISTERIO DA ECONOMIA, 2021).

Apesar do atual momento trazer estudos sobre exportacdo e as empresas terem
conhecimentos de quais as vantagens e os beneficios que as opera¢des no contexto internacional
podem trazer no ambito econdmico e social para elas e para o pais, ainda é um desafio para
pequenas e médias empresas ingressarem e conseguirem conguistar o mercado externo com 0s
seus produtos, mesmo com os incentivos fiscais e reducao de barreiras que séo colocadas nas
exportacdes. Tal dificuldade se da pela falta de recursos dessas empresas e por falta de

conhecimentos sobre a operacao para executa-la com sucesso e obter o lucro esperado pela

empresa (DORNELAS, 2016).
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METODOLOGIA

3.1 Delineamento da pesquisa

A abordagem da pesquisa € de natureza qualitativa, no momento da anéalise de dados é
importante que ndo se tenha distor¢des e a pesquisa qualitativa possibilita isso, além da
interpretacdo dos dados obter uma maior qualidade nesse tipo de pesquisa (RICHARDSON,
1999).

Cabe ressaltar a adocdo do protocolo de estudo de caso (YIN, 2005), para nortear e
fornecer o rigor necessario a pesquisa de campo a qual permitird identificar aspectos de
contexto, fases e etapas do percurso, bem como a percepcdo dos empresarios quanto a sua
capacitacdo para exportacao e sua prontiddo para executar ou ndo a operagéao.

A pesquisa consistiu em um recorte temporal do projeto de qualificacdo em exportacédo
(PEIEX) em andamento, e foram abordadas e entrevistadas empresas e produtores rurais que
finalizaram a sua participacdo no projeto e passaram por toda a metodologia de qualificacéo
para exportacao até maio de 2021.

No momento da entrevista foram abordadas somente empresas que terminaram o
projeto, pois assim é possivel que a empresa ou produtor rural tenha uma visdo geral de tudo
que foi realizado e a entrevista fica fiel ao que de fato o programa oferece além de ser possivel
compreender as percepcdes a respeito do projeto, sejam elas positivas ou negativas, e qual a
visdo eles possuem sobre a possibilidade de se tornarem exportadores.

Nesse sentido, pesquisa de campo consiste na observagéo de fatos e fendmenos tal como
ocorrem espontaneamente de forma natural com quem esta sendo estudado, com o intuito de
captar questdes relevantes na pesquisa para uma posterior analise completa do que se observou
no campo trabalhado (MARCONI; LAKATOQOS, 2003).

3.2 Tipo de Pesquisa
Levando em consideragéo o problema de pesquisa que se deseja estudar, por meio da
pesquisa exploratdria é possivel se aproximar desse problema e fazer o levantamento de dados

com qualidade. Envolver as pessoas que tiveram uma experiéncia pratica do que se busca
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responder no trabalho faz com que a pesquisa crie uma familiaridade com o problema de
pesquisa, além dos levantamentos bibliogréficos e construcdo de hipdteses. (GIL, 2007)

Os dados também foram obtidos através de uma pesquisa bibliogréfica e analisados com
buscas de autores que tratam do assunto proposto neste trabalho que séo as questdes de
comeércio exterior, exportacao, desafios e estruturas brasileira para operag@es internacionais e a
ligagdo que essas agdes dentro de um pais e de uma regido tém e podem cooperar para o
desenvolvimento de pequenos negdcios na geracdo de empregos, na atracdo de investimentos,
melhoria de produtos e avanco para quem esta envolvido.

Segundo Fonseca (2002, p.32) “pesquisa bibliografica ¢é realizada a partir do
levantamento de referéncias tedricas ja analisadas, e publicadas por meios escritos e eletrénicos,

como livros, artigos cientificos, paginas de web sites”.

3.3 Publico-Alvo

A populacdo que foi abordada neste estudo sdo 0s empresarios ou 0s representantes das
empresas que participaram do programa de qualificacdo para exportacdo (PEIEX). Foram
realizadas entrevistas com 21 empresas participantes do programa que concluiram o programa
até maio de 2021, de um total de 33 empresas que estavam nesse estagio, e estavam aptas a
serem entrevistadas. Dentro dessa amostra estabelecida foram contactadas todas as 33
empresas, porém ao final foi possivel entrevistar 21 empresas, visto que 3 empresas ndo
quiseram participar do estudo, 3 empresas ndo se prontificaram por falta de agenda e outras 6
empresas ndo deram retorno ao pesquisador.

Tal linha de corte foi convencionada pelo fato de que o programa iniciou em janeiro de
2020 e tem um prazo de execucdo de dois anos, com uma meta de qualificacdo de 100 empresas
ao longo desse tempo. Levando em consideracdo que a empresa permanece na qualificagdo em
média de 4 a 6 meses, nem todas as empresas estdo no mesmo estagio durante o tempo de
duragéo do projeto, por isso a linha de corte em maio de 2021 quando se tinha 33 empresas
concluidas. O programa é um convénio entre uma institui¢cdo de ensino superior localizada em
Varginha e a Apex Brasil.

O PEIEX contempla diversos segmentos e portes de empresas, ndo é destinado para um
tipo especifico de negdcio, por isso, 0s entrevistados foram de diversos portes e diversos
segmentos, justamente com o intuito de abordar e ter a percepcéo de diferentes negdcios com
relacdo a possibilidade de exportagéo e ao que o projeto ofereceu para aquele setor e tamanho
de empresa. As empresas podem ter diferentes formas de viséo e diferentes formas de enxergar

um planejamento para exportacao.
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Com isso, a composic¢éo dos 21 clientes do PEIEX que participaram da entrevista foi de
8 produtores rurais, 8 microempresas, 2 empresas de porte pequeno, 1 empresa de médio porte
e 2 de grande porte, sendo dos seguintes segmentos: 8 produtores de cafés especiais, 1
cooperativa de café, 2 empresas do setor téxtil, 2 empresas prestadoras de servicos, 2 do género
alimenticio, 1 empresa do setor aeronautico, 1 empresa de cachaca, 1 empresa de graos (soja),
1 empresa especializada em artigos para festas, 1 laticinio e 1 empresa de vendas de maquinas
agricolas. A diversidade de segmentos e porte das empresas permite a compreensdo das
empresas com relacdo a exportacdo, além de ilustrar o intuito do projeto que é fazer com que

mais empresas no Brasil passem a serem exportadoras e aumente a pauta exportadora do pais.

3.4 Instrumentos de Pesquisa

Como técnica para a coleta de dados e atingir os objetivos geral e especificos da presente
pesquisa foi utilizada a entrevista semiestruturada com os empresarios participantes do projeto,
instrumento importante quando se deseja uma analise qualitativa como é o objetivo do trabalho
acerca do pensamento dos empresarios participantes do PEIEX Varginha e sua aprendizagem e
capacidade para efetivarem exportagcGes em seus negdcios.

De acordo com Duarte (2004), através de entrevistas é possivel atingir o objetivo e é
uma abordagem qualitativa em pesquisas, € utilizado esse tipo de abordagem com o publico-
alvo pesquisado quando se busca identificar as formas de pensamentos e crencas de
determinado grupo de pessoas para que se consiga desenvolver a pesquisa. Elas estéo presentes
nas pesquisas devido a riqueza de detalhes que elas apresentam quando se trata de trabalhos
qualitativos, além do trabalho minucioso que tal instrumento exige do pesquisador. Ao optar
por seguir com o instrumento entrevista € preciso que o pesquisador estude antes em qual
contexto essa entrevista ira se aplicar.

Através da entrevista semiestruturada € possivel que se crie uma interagdo entre o
pesquisador, que conduz a conversa, e 0 pesquisado que nesse caso é o objeto de estudo deste
trabalho, sdo os empresarios e/ou seus representantes que dedicam o seu tempo para
participarem do PEIEX, na busca por qualificacdo para exportacéo e se tornarem exportadores.
A entrevista permite compreender e analisar as percepgdes e sentimentos que o entrevistado
tem com relagdo ao tema, bem como sua capacidade, o que aprendeu com a iniciativa da Apex
Brasil em conjunto com o nucleo operacional do PEIEX Varginha.

Para um estudo com uma populacao especifica é indicado que se faga 0 uso da entrevista
semiestruturada, pois tal abordagem tem um roteiro de perguntas abertas que sdo guiadas pelo

pesquisador que nesse caso é o entrevistador e que conduzem o entrevistado ao longo da
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conversa, tais grupos podem ser como grupos de professores, grupos de alunos, entre outros.
No decorrer da entrevista, o entrevistador pode fazer perguntas complementares, caso julgue
necessario, e conduzir a conversa de uma maneira com que o objetivo e o fendbmeno da pesquisa
sejam alcancados ao fim do processo e se tenha qualidade na coleta de dados para uma posterior
analise (MANZINI, 2012).

De acordo com Manzini (2004), para entrevistas semiestruturadas € necessario que o
pesquisador planeje cuidadosamente o roteiro a ser utilizado, mesmo que o roteiro seja somente
um guia para conducdo da entrevista e que outras perguntas complementares podem surgir
durante o processo, é necessario cuidados que envolvem questdes de linguagem com o intuito

de nédo perder o foco na abordagem com o entrevistado.

3.5 Objeto de Estudo

O objeto de estudo do presente trabalho consiste em empresas, sejam elas de produtos
ou servicos que participam do programa de qualificacdo para exportacdo PEIEX. O programa
consiste em uma parceria entre a Apex Brasil e uma instituicdo de ensino superior no Sul de
Minas.

A Apex Brasil é a Agéncia Brasileira de Promocéao a Exportacdes e Investimentos, que
consiste em um 6rgdo publico-privado com sede em Brasilia, vinculado ao Ministério das
Relacbes Exteriores, Itamaraty. Sua funcdo € promover o comércio internacional brasileiro
promovendo agdes que conectam o mercado brasileiro ao mercado internacional, considerando
todo o territorio brasileiro e 0 mundo, isso se da devido ao potencial que o Brasil tem para
participar nos diversos mercados mundiais, em seus diversos segmentos. As aces da Apex
Brasil visam promover bens e servicos brasileiros que podem ser explorados
internacionalmente, além de trazer investimentos e desenvolver o mercado interno (APEX
BRASIL, 2022).

O PEIEX foi criado em 2010 dentro da agéncia com o intuito de capacitar empresas para
exportacdo, para que consigam alavancar seus negocios por meio do mercado internacional. Os
processos e burocracias para promover uma exportacdo travam os empresarios brasileiros a
buscarem algo fora do mercado interno, percebendo essa deficiéncia a agéncia estruturou o
PEIEX, a fim de sanar davidas do empresariado brasileiro e consequentemente deixa-lo mais
preparado, capacitado para operacOes de exportacao.

No convénio firmado entre Apex Brasil e a instituicdo de ensino superior do Sul de
Minas, localizada em Varginha, a instituicdo tem como meta capacitar 100 empresas para

exportacdo em um periodo de dois anos, seguindo toda a metodologia e topicos estipulados pelo
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programa, dentro da sequéncia de uma operagédo de exportacdo e seguindo toda a dindmica de
um processo real. O objeto de estudo do presente trabalho séo essas empresas que passaram por
um processo de adesdo e se interessaram pelo projeto e estdo configuradas da seguinte forma
67 produtores rurais, 2 empresas no setor de servicos e 31 empresas no setor de
bens/mercadorias. Dentro dessa configuracdo 51 empresas utilizam o CPF de produtor rural
que também é possivel realizar exportacdo, 3 sdo empresas de pequeno porte, 31 empresas sao
consideradas microempresas e as outras 15 sdo empresas de medio ou grande porte. As
empresas aqui citadas possuem produtos/servigos exportaveis e que sao de grande importancia
para a regido em que elas atuam.

Dentro da pesquisa ficou-se definido que para a coleta de dados e uma entrevista
completa era necessario que a empresa tivesse passado por todo o percurso do projeto, tendo
concluido sua capacitacao, com isso, foram selecionadas 33 empresas que terminaram o projeto
e chegaram até a emissdo do certificado pela Apex Brasil, tais empresas concluiram o projeto
até maio de 2021.

3.6 Procedimentos para Coleta de Dados

Para coleta de dados da presente pesquisa, por se tratar de entrevistas com empresarios
e/ou representantes da empresa, o projeto foi submetido ao comité de ética em pesquisa,
mantendo a integridade e dignidade dos participantes, que contribuiram para o desenvolvimento
do trabalho, porém dentro dos padr@es éticos.

Por se tratar de um trabalho que envolve seres humanos, o estudo foi submetido ao
Comité de Etica em Pesquisa do Centro Universitario do Sul de Minas (CEP-UNIS), sob o
CAAE: 49613221.7.0000.5111, aprovado conforme parecer 4.850.116

A coleta de dados se deu com empresas nucleadas no PEIEX Varginha que finalizaram
a participacéo no programa até o més de maio de 2021, as empresas participam do projeto com
0 intuito de se capacitarem para exportagdo, aprenderem mais sobre o tema e levar esse
aprendizado para 0s seus negocios com o objetivo de adentrarem no mercado internacional.

Apos a defini¢do das datas e horéarios os participantes tiveram total conhecimento sobre
0 roteiro da entrevista semiestruturada que foi conduzida pelo pesquisador e as entrevistas com
cada empresa foram realizadas de forma individual com reunides online, pela plataforma
Google Meet. As entrevistas foram gravadas, com o consentimento e autorizagdo do
entrevistado e apds a realizacdo das entrevistas, elas foram transcritas para serem analisadas

por meio da analise de contetdo respeitando a protecdo de dados de todos os entrevistados,
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visto que todos assinaram um termo de consentimento e estavam de acordo com a gravagao do

contetido para posterior transcricdo e armazenamento do pesquisador.

3.7 Procedimentos para Analise de Dados

As entrevistas foram realizadas virtualmente pelo pesquisador e gravadas,
posteriormente foram transcritas para que fossem trabalhadas através do software IRAMUTEQ
na versao 0.7 Alpha 2 com o intuito de analisar o conteudo e detectar a capacidade e
contribuicdo que o PEIEX trouxe para as empresas participantes do programa, sendo utilizado
o dendrograma, analise fatorial e o recurso do cospus couleur que permite fazer os recortes por
classes das falas dos entrevistados.

Além do apoio fornecido nas analises pelo software, foi necessaria uma maior analise a
partir dos resultados no que diz respeito a analises dos contelidos presentes nas entrevistas que
foram coletadas pelo pesquisador.

As analises de textos sejam eles entrevistas ou documentos podem ser definidas como
um tipo especifico de analise de material verbal que passou a ser escrito, tendo fontes distintas,
porém sendo analisadas e interpretadas pelo pesquisador com o objetivo de gerar ao final os
resultados que se espera (NASCIMENTO; MANANDRO, 2006).

O IRAMUTEQ é um software gratuito que permite ao pesquisador analisar 0s seus
dados textuais desde os textos mais simples até os mais complexos, sendo possivel uma facil
compreensdo e uma forma de visualizacdo que permite de maneira clara a analise do
pesquisador do contetdo textual (CAMARGO; JUSTO, 2013).

Segundo Silva e Fossd (2015) através da analise de contetdo é possivel que o
pesquisador identifique o que foi dito nas entrevistas e o que foi observado durante a entrevista
pelo pesquisador. Com a técnica de analise do contetido o pesquisador separa o que foi dito em
temas ou categorias 0 que torna o estudo mais agil e facil, sendo essa uma técnica de anéalise
das comunicagdes que ao longo do tempo tem se tornado importante ferramenta e mais comum
em pesquisas qualitativas em administracao.

Conforme Bardin (2009), a analise de conteudo é uma forma que tem por finalidade a
descricdo objetiva, sistematica e quantitativa do conteudo manifestado no momento da
entrevista realizada pelo pesquisador. Nos anos 1970 essa forma de se trabalhar os dados
ganhou notoriedade, passando a ser utilizada com mais frequéncia nas pesquisas de dados

qualitativos.
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RESULTADOS E DISCUSSAO

Com o presente trabalho busca-se compreender as percepc¢des dos empreendedores e/ou
seus representantes que participam do programa de qualificagdo para exportacdo (PEIEX) com
relacdo as possibilidades de atuacdo no mercado internacional. Compreender tais percepcoes é
relevante para o cenario do comércio exterior, visto que a regido no qual o projeto esta inserido
tem potenciais para 0 mercado internacional e que por vezes ndo é explorado pela falta de
conhecimento do empresariado em torno do tema, além das exportacfes serem um caminho
para o desenvolvimento regional na geracdo de emprego e renda na sociedade.

Com os resultados obtidos por meio da presente pesquisa serdo gerados artigos para
publicacdo em periddicos, participacdo em seminarios, simpdsios e congressos, sendo uma
forma importante de divulgacéo do trabalho e por ser um tema relevante para futuros estudos e
participacdo em eventos. Com os resultados obtidos e trabalhos publicados a partir do tema
espera-se que mais empresas possam se interessar e além disso se capacitar para realizacdo de

operagGes seguras e que tragam sucesso para a organizagao.

4.1 Caracterizacao dos participantes

Participaram desse estudo 21 empresas que passaram pelo programa de qualificacdo
para exportacdo e concluiram o projeto, oferecido pela Apex Brasil em parceria com uma
instituicdo de ensino do Sul de Minas Gerais, até maio de 2021. O projeto consiste em uma
capacitacdo de empresas para buscarem a exportagéo, terem conhecimento de como funciona
0s tramites burocraticos, legislacdes e opera¢des de comércio exterior no Brasil.

As empresas que passaram pelo projeto e foram entrevistadas nesse trabalho passaram
por uma capacitacdo com temas relacionados a comércio exterior e uma metodologia que a
Apex Brasil direciona os seus nucleos no Brasil para que seja uma capacitacdo completa em
temas relevantes para exportacdo, na tabela abaixo € possivel identificar os pontos que séo
tratados durante a capacitacdo, sendo 28 topicos no total divididos em duas etapas exportacdo
direta e exportagéo indireta.
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A exportacdo indireta é aquela que a empresa que busca exportar o seu produto usa uma
intermediéria para fazer a sua operagdo, nesses casos 0 risco da empresa é menor, ela tem menos
envolvimento na operacgéo, pois a operacdo é realizada por tradings, cooperativas ou agentes
exportadores, que vao cuidar de toda a operacdo por serem agentes que possuem um maior
conhecimento no mercado exterior (FLEURY, MEIRA E SCHMIDT, 2014).

A exportacdo direta é aquela que a propria empresa faz todos os tramites e burocracias
na venda internacional, ela se envolve no processo de exportacdo do comeco ao fim, a empresa
exportadora ira assumir por completo todas as responsabilidades e riscos inerentes a operacao.
Nesse modelo de exportacdo direta ha formas que a empresa consegue colocar pratica seja por
um departamento de exportacdo, de uma filial ou subsidiaria de vendas no exterior ou por
vendedores internacionais. Com o crescimento do mercado internacional a tendéncia é que
empresas optem mais por exportacoes diretas (FLEURY, MEIRA E SCHMIDT, 2014).

Quadro 5 - Topicos de Comércio Exterior trabalhados no PEIEX
Tépicos Trabalhados no Peiex
CLASSIFICACAO FISCAL
PROSPECCAO DE MERCADOS
CRITERIOS DE SELECAO DE MERCADOS
ACORDOS COMERCIAIS E SEUS BENEFICIOS

COMO SER ENCONTRADO POR CLIENTES INTERNACIONAIS E COMO ENCONTRA-
LOS

NEGOCIACAO E RELACIONAMENTO COM CLIENTES INTERNACIONAIS
ADEQUAGAO DE PRODUTOS E EMBALAGENS
REGISTRO INTERNACIONAL DE MARCAS E PATENTES
DISTRIBUIGAO INTERNACIONAL

c N INCOTERMS
XPC_’ftaGaO TRANSPORTE E SEGURO INTERNACIONAIS
Direta INCENTIVOS FISCAIS

REGIMES ADUANEIROS ESPECIAIS
FORMAGAO DE PRECO
DESPACHO ADUANEIRO
PROCEDIMENTOS E DOCUMENTOS OBRIGATORIOS
CONTRATOS INTERNACIONAIS
RISCOS E GARANTIAS NAS OPERAGCOES INTERNACIONAIS
RECEBIMENTO DE REMESSA DO EXTERIOR
OPERACOES DE CAMBIO
FINANCIAMENTO AS EXPORTACOES
EVENTOS DE PROMOGCAO COMERCIAL

Exportacao INTRODUGAO A EXPORTACAO INDIRETA
Indireta COMO TRABALHAR COM A EXPORTACAO INDIRETA
Continua
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Concluséo

RESPONSABILIDADES DAS PARTES NA EXPORTAGCAO INDIRETA
Exportagéo MARKETING NA EXPORTACAO INDIRETA
Indireta ASPECTOS OPERACIONAIS APLICADOS A EXPORTAGAO INDIRETA |

ASPECTOS OPERACIONAIS APLICADOS A EXPORTACAO INDIRETA Il
Fonte: Dados da Pesquisa (2021).

E possivel perceber nos topicos acima constantes no Quadro 5 que a capacitagio
oferecida pelo PEIEX ¢é bastante completa e trata desde assuntos mais basicos de comercio
exterior até assuntos mais relevantes para o entendimento de uma empresa no momento que ela
opta por operar no mercado internacional.

O PEIEX abrange empresas que tenham um CNPJ e um produto ou servicgo exportavel,
por isso ha uma diversificacdo de segmentos das empresas que participam das capacitacoes,
podendo variar segmentos e produtos. Pelo contexto da regido e seu potencial cafeeiro foi aberta
uma excecéo por parte da Apex Brasil para que os atendimentos no Peiex Varginha pudessem
ser realizados em fazendas que ndo possuem o CNPJ e sim o cartdo CPF de produtor rural que
possuem cafés especiais com pontuacdo comprovada acima de 80 pontos, visto que pelo cartdo
de produtor rural € possivel executar uma operacdo de exportacao.

Os participantes das entrevistas do presente estudo se configuram nos seguintes
segmentos: 8 participantes sdo fazendas de café, 1 participante € uma cooperativa de café, 2
participantes do setor téxtil, 2 participantes sdo prestadores de servico, 2 participantes sdo do
género alimenticio, 1 participantes do setor aeronautico, 1 participante do setor de cachaca, 1
participante do setor de graos (soja), 1 participantes do setor de artigos para festa, 1 participante
de um laticinio e 1 participante no setor de maquinas agricolas.

A empresa que participa do PEIEX disponibiliza um, funcionario, uma equipe ou até
mesmo o proprio empresario para participar das capacita¢des junto ao técnico extensionista do
projeto, para cumprir os topicos da qualifica¢do, no caso das empresas que foram entrevistadas,
a entrevista foi feita com quem de fato passou pelo treinamento e teve a experiéncia na pratica
do projeto. 13 entrevistas foram realizadas com o préprio dono da empresa e 8 entrevistas foram
realizadas com funcionarios, que foram pessoas destinadas pelas empresas a participarem e
replicarem os seus conhecimentos aos demais posteriormente.

O projeto consiste em atender empresas que estdo situadas em um raio de 100 km de
Varginha e 100 km da cidade de Lavras, onde o nucleo possui uma técnica extensionista. A
metodologia do projeto consiste em visitar as empresas, todas as capacitacbes acontecem
presencialmente nas organizagdes, porém com o advento da pandemia no inicio de 2020, todos

os atendimentos passaram a ser realizados de forma remota, o que possibilitou que empresas
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fora do raio de atuacdo do nucleo pudessem ser atendidas, sem o tempo e o custo de
deslocamento. Abaixo é possivel encontrar as cidades que estdo localizadas as empresas que
participaram da entrevista, nota-se que 6 delas sdo cidades que estdo acima de 100 km tanto da
cidade de Varginha, como da cidade de Lavras, sendo necessaria uma autorizacdo prévia da
Apex Brasil para os atendimentos de tais empresas que se localizam foram do raio de atuagéo

do ndcleo, que com as questdes remotas da pandemia se tornou mais viavel.

Quadro 6 - Localizacdo das empresas participantes do estudo

Numero .
Cidades das Empresas . .
de .. Nucleo de Atendimento
Participantes do Estudo
Empresas
Muzambinho Acima de 100km —‘Atendlmento por
1 Varginha
2 Trés Pontas Atuacgdo Varginha
~ Acima de 100km — Atendimento por
Sao Lourengo .
1 Varginha
1 Cambugquira Atuacdo Varginha
2 Sao Gongalo do Sapucai Atuacgdo Varginha
1 Campanha Atuacdo Varginha
1 S3o Tomé das Letras Atuacgdo Varginha
, Acima de 100km — Atendimento por
Jacui
1 Lavras
4 Varginha Atuacdo Varginha
Acima de 100km — Atendimento por
Campestre
1 Lavras
1 Alfenas Atuacdo Varginha
1 Perddes Atuacdo Lavras
1 Paraguacgu Atuacdo Varginha
Passa Quatro Acima de 100km —'Atendlmento por
1 Varginha
1 Eloi Mendes Atuacdo Varginha
Pocos de Caldas Acima de 100km —.Atendlmento por
1 Varginha

Fonte: Dados da Pesquisa (2021).

O Quadro 6 acima demonstra a amplitude do projeto na regido e o quanto as
capacitacbes podem abranger diferentes locais e cidades, sobretudo cidades com diferentes
portes e dindmicas de negocios, sobretudo no quesito exportacdo, as 21 empresas participantes
no projeto estdo localizadas em 16 cidades diferentes, comprovando os incentivos que a Apex
Brasil deseja exercer em diferentes locais, fomentando novos negocios, exportacdes e atraindo

investimentos para essas localidades.
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Dentro do programa de qualificacdo para exportagdo ndo ha estipulado o porte das
empresas que podem passar pela qualificacdo, costuma-se participar do projeto microempresas
e empresas de pequeno porte pelo fato da falta de conhecimento em processos de comércio
exterior, entdo, tais empresas procuram qualificacdo, porém isso ndo é uma regra, podendo
empresas de grande porte procurarem e participarem do projeto em busca de aperfeicoamento
no quesito exportacdo. O Gréafico 2 ilustra quantas empresas de cada enquadramento

participarem das entrevistas.

Gréfico 2 - Porte das empresas Entrevistadas

Porte das Empresas Entrevistadas
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Fonte: Dados da Pesquisa (2021).

Além das microempresas e empresas de pequeno porte, € possivel notar uma alta
participacdo de produtores rurais nas entrevistas, visto que esta sendo executado no ndcleo um
projeto piloto para atendimento a produtores rurais que ndo possuem CNPJ, mas conseguem
fazer suas operagdes via CPF, pelo cartdo de produtor rural, inclusive sendo possivel realizar

exportacdes por esse documento.

4.2 Anédlise das Entrevistas Realizadas

As 21 empresas que participaram das entrevistas do presente trabalho conseguiram
narrar como foi sua experiéncia no projeto e o que a empresa tem feito para buscar o mercado
exterior ou aquelas que ja estdo no mercado exterior de qual forma pretendem continuar atuando

nas exportacdes de forma segura e com sucesso. A entrevista semiestruturada foi dividida em

40



secOes a fim de segmentar os assuntos no momento de tratd-los na abordagem com o
entrevistado.

As secOes tratadas na entrevista foram: Ingresso no Peiex, com o intuito de analisar de
qual forma a empresa chegou no Peiex, como ela foi aderida no programa, experiéncia com
exportacdo com o intuito de compreender as experiéncias das empresas com o0 mercado
internacional e aquelas que j& praticam ou pretendem praticar vendas para o exterior, desafios
sobre a exportacdo com o intuito de compreender os desafios que a exportacao tras para as
empresas, além de entender se a exportacao coopera para a regido e/ou cidade no qual aempresa
esta inserida e por ultimo uma sessdo sobre o projeto para entender qual foi o aprendizado
adquirido durante as qualificacGes, avaliacdo do projeto e viabilidade de colocar em prética o
que foi compreendido durante a participacdo no projeto.

Para compreensdo do conteldo levantado nas entrevistas foi feita a transcricdo das
entrevistas na integra e preparadas para serem tratadas no software Iramuteq. Buscando uma
melhor compreensédo na analise dos contetidos e nos resultados obtidos através do software, as
analises foram feitas de forma separada e gerando resultados diferentes para cada sessdo das

entrevistas.

4.2.1 Analise da primeira secdo da entrevista — Ingresso no PEIEX

Apds a analise da primeira secdo que € ingresso no projeto o software gerou um arquivo
denominado nuvem de palavras que tem o intuito de analisar as palavras que foram mais faladas
durante as entrevistas, sendo aquelas que foram mais faladas ficando em evidéncia e aquelas
que foram faladas com menos frequéncia durante as entrevistas aparecem em um tamanho

menor na nuvem, conforme pode-se observar na Figura 4, a seguir.
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Figura 4 - Nuvem de Palavras
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Fonte: Dados da pesquisa (Iramuteq, 2021)

Ao analisar a nuvem de palavras gerada pelo Iramuteq na primeira sessdo que diz
respeito as respostas dos entrevistados com relacdo a como conheceram o projeto e como foi o
processo de adesdo no mesmo, é possivel identificar em primeiro plano, com maior destaque as
palavras: PEIEX e CONHECER. O nome do projeto aparece com mais evidéncia, visto que o
intuito da pergunta era justamente identificar de qual forma a empresa chegou no projeto e
como foi o0 processo de adesdo, ha diversas formas da empresa ter chegado no projeto e entrado
em contato com o nlcleo operacional com o interesse de se capacitar em exportacdo, por isso a
todo momento o0 nome do projeto ¢ verbalizado pelos entrevistados, pois era o tema central da
pergunta. Ao analisar a segunda palavra que a nuvem de palavras aponta como a mais frequente
no discurso dos entrevistados, consegue-se perceber que as respostas estdo voltadas para forma
com que 0 empresario ou o representante da empresa que participaram do projeto conheceram
0 programa e o que fez com que ele se interessasse em participar das qualificacdes e fazer todo
0 processo de adesdo. As empresas podem ter conhecido e despertado o interesse através de
redes sociais, indicacdo de alguma empresa participante, contato com algum membro do nucleo,
visita ao site da Apex Brasil, prospec¢édo dos técnicos extensionistas, entre outros.

Em segundo plano na nuvem de palavras € possivel identificar as palavras: CONTATO
e GENTE. A palavra “contato” aparece com frequéncia pois ao demonstrar interesse no projeto
independente de qual tenha sido a forma com que a empresa conheceu o programa, é feito um
contato por parte da empresa ou por parte do nucleo operacional para inicio da adeséo e

processos formais que antecedem os atendimentos. O técnico extensionista entra em contato
42



COm a empresa ou a empresa entra em contato com o técnico extensionista para realizarem o0s
primeiros encontros que sdo os encontros de alinhamento de como o projeto vai caminhar e
qual a metodologia que sera seguida, em algumas situacdes esse primeiro contato pode servir
para esclarecer que de fato € a proposta do PEIEX, uma vez que a empresa pode ter sido
prospectada ou até mesmo entrado em contato com o nucleo porém néo sabe ao certo a dindmica
do programa e o0 que o programa ird oferecer no momento da conclus&o.

Além de em segundo plano ter a palavra “contato” verificou-se também a palavra
“gente” que tem uma frequéncia no discurso dos entrevistados, pode-se entender essa palavra
como sendo uma substituicdo da propria empresa, das proprias pessoas que participaram das
capacitagoes, que sdo os interessados em participar do projeto, como por exemplo: “a gente se
interessou pelo PEIEX”; “ o nlicleo do PEIEX entrou em contato com a gente para apresentar
a proposta do projeto”, por isso a evidéncia nessa palavra, tratando a propria empresa de uma
forma mais generalizada.

Em terceiro plano e ndo menos importante € possivel identificar as palavras:
“FAZENDA” ¢ “EMPRESA” que sdo justamente o publico-alvo do projeto, os participantes
do projeto e sobretudo das entrevistas sdo empresarios ou funcionarios de fazendas e empresas
que exportam ou pretendem iniciar 0s seus processos de exportacdo de forma segura e com
conhecimento apurado. As fazendas pelo fato do projeto piloto do PEIEX voltado para o
fomento das exportacdes de cafés especiais na regido de Varginha e Lavras, e pelo lado das
empresas, aquelas que sdo interessadas ou até mesmo ja possuem operacdes de exportacdes de
seus bens ou servigos.

As demais palavras que constam na nuvem de palavras, séo palavras que tem relagdo
com as repostas dos participantes e com o assunto proposto, porém néo apareceu com tamanha
frequéncia no momento das respostas. E possivel analisar as demais palavras através de outras
analises que o software Iramuteq proporciona como a analise fatorial e o dendrograma, sendo
possivel mais analises a partir de agrupamentos de palavras a fim.

Algumas empresas buscam em redes sociais e internet formas de aprimorarem 0s seus
processos para buscarem mercados externos e, por vezes, encontram informacdes sobre a Apex
Brasil o que faz com que a agéncia indique nudcleos do PEIEX para atendimentos a essas
empresas. Essas ocorréncias sdo importantes para mostrar que ha interesse por parte de
empresas brasileiras em se tornarem exportadoras, faltando conhecimento e direcionamento
para comecar uma operacao, sendo o programa uma forma de adentrar nesse meio e sendo um
primeiro passo para a execu¢do de projetos de médio e longo prazo com planejamento e

seguranca.
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A responsabilidade de captacdo de empresas para a participacdo do programa € do
nacleo, portanto é preciso que se tenha uma estratégia para a abordagem dessas empresas com
intuito de que seja agregada ao projeto empresas que de fato irdo se dedicar e despender de seu
tempo para as capacitacdes e por consequéncia tenham potencial para se tornarem exportadoras
independente do seu segmento e porte. Com isso, ao final do programa € possivel averiguar o
grau de satisfacdo, bem como a prontiddo da empresa para a execucdo de uma exportacao.

Ainda dentro das analises da primeira secdo da entrevista no qual consta a pergunta de
qual forma a empresa ou o funcionario da empresa conheceu o PEIEX e como se deu 0 processo
de adesdo no programa, a Figura 5 identifica, em um dendrograma, as palavras que tiveram

alguma conexao apds as respostas terem sido tratadas no software.

Figura 5 - Dendrograma

— 0 ]

rlasse A rlasse 1 riassa T classe [
_ el ] [l

fazend: passad como conhec
equipa ano gente através
entdo conhecer falar E
no‘.{o fazenr?a pro utor pE|EX
atras exporiar - gpoca unir
ficar a vir quando
SN0 convite la come
- aal muito -
pessea querer  CONVersar conyite

nOvo participar  ficar

atras ai indicagéo

armorecs  UNIC

passar pessoal  ngo

estar

Fonte: Dados de Pesquisa (IRAMUTEQ), 2021).

No caso desta secdo, que foi a primeira analisada pelo software € possivel observar no
dendrograma acima que foram geradas 8 classes diferentes com base nos discursos dos
participantes da entrevista, trata-se de agrupamentos de palavras similares que estdo em
consonancia uma com as outras.
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E possivel notar que a classe 1 representa 10,8% dos discursos das empresas
participantes, a classe 2 representa 10,8% dos discursos, a classe 3 representa 13,5% dos
discursos das empresas participantes, na classe 4 representa 13,5% dos discursos, a classe 5
representa também 13,5% dos discursos, enquanto as classes 6, 7 e 8, representam
respectivamente, 16,2%, 10,8% e 10,8%. Tal porcentagem diz respeito ao que a classe
representa dentro de que foi falado pelos entrevistados no momento da narrativa.

Ao analisar a figura é possivel ver que as classes tém conexdes através de uma chave,
aquelas que as palavras estdo mais proximas elas estéo ligadas pela chave, € sinal que o discurso
realizado pelo entrevistado estd em sintonia. As classes 1 e 2, as classes 6 e 7 e as classes 4 e 5
estdo interligadas umas nas outras através da chave.

Analisando o agrupamento das classes nota-se que as classes 6 e 7 pelas palavras
similares que foram agrupadas diz respeito ao conhecimento das empresas sobre o projeto que
era o tema central da pergunta desta secao, identificar de qual forma a empresa conheceu e se
interessou pelo PEIEX. Na classe 6 encontra-se as palavras “através”, “convite”, “indica¢do”,
tais palavras expressam as diferentes formas que uma empresa ou fazenda podem conhecer e
se interessarem pelo projeto, os membros da equipe fizeram convites para empresas, ha outras
que se interessaram pelo projeto através da indicacdo de alguma outra participante.

Vale ressaltar que as indicagfes ocorreram principalmente entre os produtores rurais, é
comum que eles sejam unidos, compartilhem ideias sobre suas plantacdes, safras, vendas em
cooperativas, contatos no exterior, e com o PEIEX isso ndo foi diferente, nota-se que produtores
rurais que estavam satisfeitos com a participagao no projeto, indicaram para os produtores rurais
vizinhos, para familiares que produzem café, nos grupos de redes sociais, entre outros.

Quando se analisa 0 agrupamento de palavras presentes nas classes 1 e 2 nota-se que diz
respeito ao anseio que tais empresas tem em tornarem 0s seus produtos conhecidos em
mercados externos, o que ilustra isso sdo as palavras: “querer” e “exportar” que demonstram
nas respostas dos participantes esse desejo, por considerarem que a exportacdo pode ser uma
boa alternativa para suas empresas, mesmo que estejam em um processo inicial de
aprendizagem sobre o comércio exterior e as formas de concretizarem uma operacao
internacional de forma direta e seguro e que traga lucros para a empresa ou fazenda.

Ao se analisar a ligacdo existente entre as classes 4 e 5 é possivel notar a conexdo que
elas possuem no discurso dos entrevistados, visto que destacam as palavras “contato” e
“participar” que sdo palavras relacionadas ao tema da pergunta que sdo as formas de ingresso
dos participantes ao projeto. Para ingressar no projeto é feito um contato expondo do que se

trata e convidando a empresa ou produtor rural para participarem da capacitacdo para
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exportacao, retratada nas classes 4 e 5 que tiveram correlagdo. Por vezes, empresas entrar em
contato com a Apex Brasil para solicitarem a participacdo no PEIEX, sendo direcionadas para

0 ndcleo mais proximo da sua localizacao.

4.2.2 Analise da segunda secdo da entrevista — Experiéncia em Exportacao

Na segunda se¢do de perguntas das entrevistas foram feitas perguntas relacionadas a
experiéncia que a empresa tem em exportacdo, visto que a empresa ou fazenda para participar
do projeto ja pode ter realizado operacdes de exportacdo, porém ndo € algo em sua rotina, ndo
é algo do dia a dia da empresa, tendo sido feitas operagdes pontuais ou até mesmo de forma
indireta, algo que é comum em produtores rurais, isso €, exportam seus cafés, porém de forma
indireta, vendendo para cooperativas, exportadoras, tradings. Com isso procuram o PEIEX, e
se interessam no projeto com o intuito de aperfeicoar 0os conhecimentos e ganhar contetdo para
realizarem suas operacdes diretamente e com mais frequéncia.

A Figura 6, a seguir, apresenta uma nuvem de palavras gerada pelo Iramuteq relacionada
a segunda secdo das perguntas, aquelas palavras que aparecem mais em evidéncia sdo as
palavras que mais apareceram no discurso dos entrevistados e aquelas com menos evidéncia na

imagem, foram palavras que apareceram poucas vezes nas respostas.
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Figura 6 - Nuvem de Palavras Secéo Il da Entrevista
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Fonte: Dados de Pesquisa (IRAMUTEQ), 2021).

Na nuvem de palavras gerada pelo software para essa segunda se¢do de perguntas que
esta relacionada a experiéncia das empresas com processos de exportacao, € possivel identificar
em destaque a palavra “exportacdo” isso se da pelo fato do intuito central do projeto ser a
exportacdo, o projeto consiste em um incentivo do governo federal em justamente promover e
capacitar empresas para operarem no mercado internacional, além disso o tema central da se¢éo
de perguntas analisadas é referente a experiéncia que empresa tem em exportacao.

Das empresas entrevistadas quatro ja realizaram exportacGes, porém de forma indireta,
quatro empresas ja realizaram exportaces de forma direta e treze participantes ainda nédo
operaram no modo exportacdo por diversos motivos dentre eles falta de conhecimento,
dificuldades na prospecgdo de mercado, falta do dominio de um idioma, ndo possuir um
profissional de comércio exterior em seu quadro de funcionarios, dentre outros. Tal relato das
empresas voltadas para sua participacdo no mercado internacional faz com que a palavra
“exportacdo” esteja evidenciada na imagem acima.

Analisando as quatro empresas que efetuaram suas exportacGes de forma direta, trés

empresas fizeram essa operacgdo apos participarem do projeto e relatam que o projeto conseguiu
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esclarecer suas duvidas e fazer com que a operacao fosse realizada de forma mais segura e com
sucesso, mesmo que em uma pequena quantidade nesse primeiro momento.

Outra palavra em evidéncia na imagem ¢ a palavra “gente” isso se deve ao fato de que
as empresas participantes do projeto e respondentes da pesquisa acreditam que o fator pessoas
é um desafio para empresa, visto a complexidade de uma operacdo de exportacdo. As empresas
ao entrarem no projeto ndo mensuram o0 quanto é necessario um profissional de comércio
exterior, com conhecimentos especificos da area para execu¢do de uma operacao, por vezes
alguém da equipe do setor comercial, ou do setor da logistica ou até mesmo do setor financeiro
estava destinado a participar da capacitacéo e ao adentrar no projeto e aprofundar no assunto, a
empresa percebe que é necessario um funcionario dedicado a essa operacdo e sobretudo um
profissional que seja dessa area de formacéo.

A palavra “dificuldade” também apareceu com frequéncia no discurso dos empresarios
e participantes da entrevista, haja visto que os participantes relataram as dificuldades que
enfrentam no momento da operacdo tanto as empresas que ja participaram do mercado
internacional quanto aquelas que ndo fizeram ainda nenhuma operacdo, sdo dificuldades
distintas que existem para que empresas que ja operam continuarem operando e aquelas que
ainda ndo realizaram uma operacdo de exportacdo direta, de fato possam executar essa

operagéo.

Figura 7 - Dendrograma Gerado pelo Iramuteq
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Fonte: Dados de Pesquisa (IRAMUTEQ, 2021).
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Na Figura 7 observa-se um dendrograma gerado para a segunda secéo de perguntas da
entrevista, € possivel identificar palavras relacionadas a experiéncia das empresas em processos
de exportacdo, até mesmo a falta de experiéncia que essas empresas possuem nesse mercado.

As classes 1 e 2 nota-se que estdo interligadas por um elo acima no dendrograma, elas
correspondem ao relato das experiéncias das empresas ou fazendas com a exportagéo, a palavra
“crescer” expressa um sentimento por parte do empresariado que acredita que 0 comercio
exterior pode trazer crescimento para 0 seu negdcio mesmo com toda dificuldade envolvida e
mesmo que ndo tenha nunca operado em exportacdo. Outra palavra que pode ser destacada é a
palavra “comercial” as empresas tém a ciéncia de que para efetuarem boas vendas no mercado
internacional é preciso ter um comercial apurado e forte em vendas internacionais, esse é o
motivo que muitas delas ndo conseguiram operar nas exportacgoes.

As empresas relatam que tem um produto de qualidade, com aceitacdo no mercado
internacional e muitas vezes a empresa conhece até mesmo o mercado que deve ser atacado,
porém ndo consegue concretizar vendas, ndo consegue ter abertura nesses mercados para de
fato vender em uma grande escala, isso se torna uma dificuldade deles para efetivarem uma
exportacao, a palavra “negocio” presente na classe 1 ratifica esse sentimento, pois € uma palavra
muito presente no discurso das empresas no sentido de dificuldades e desafios, além da
motivacao que eles possuem em ““fazer negocio internacional”, pois fazendo esses negdcios, no
sentido de grande negociagdes eles sabem que podem crescer e desenvolver seus negdcios.

A globalizacdo faz com que as negociagdes se tornem cada vez mais presentes em meio
ao cenario executivo das nacOes, 0s empresarios e empresas sentem a necessidade tornarem os
seus produtos adaptados e com qualidade para adentrarem no mercado exterior independente
do segmento de atuacdo, o governo tem o seu papel nesse incentivo em construir acordos e
estratégias para facilitar essas negocia¢@es internacionais e atrair investimentos para o pais
(GODINHO E MACIOSKI, 2005).

Uma dificuldade relatada pelos entrevistados foi a questdo da pandemia que aparece na
classe 2, em todos os discursos foi possivel identificar alguma fala relacionada a pandemia
mundial, se tratando de comércio exterior com certeza a pandemia afetou as negociacdes
internacionais e algumas empresas que estavam iniciando seus processos internacionais tiveram
que recuar e aguardar a instabilidade do mercado mundial amenizar para de fato voltarem a
executar seus processos de exportacao.

Ainda dentro das dificuldades relatadas pelas empresas pela ndo participacdo ou a baixa

participacdo no mercado internacional, na classe 4 apareceu a palavra “inglés”, que é uma
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dificuldade relatada por todas as empresas respondentes da pesquisa, nenhuma delas contam
com colaboradores com inglés fluente e julgam ser um desafio encontrar profissionais com esse
perfil na regido, capaz de realizar uma negociacdo internacional o que faz com que as
negociacdes se tornem ainda mais complicadas, tal situacdo ilustra a dificuldade em entrar com
0 produto em mercados internacionais, mesmo que o produto seja competitivo e de qualidade,
mesmo que o produto tenha um mercado internacional potencial de vendas, porém o idioma é
uma barreira que as empresas enfrentam.

Ainda analisando a classe 4 encontra-se nela palavras que sdo comuns no discurso dos
produtores rurais de cafés especiais, que foram a maioria dos respondentes dessa pesquisa.
Quando se identifica as palavras “produtor”, “fazenda”, “café”, “indireto” e “cooperativa”
retrata a experiéncia que essas propriedades tém com a exportacao, eles possuem experiéncia
com exportacao, poréem fazendo de forma indireta, isso &, vendendo o seu café para cooperativa
e a cooperativa efetuando a operacgdo de exportagdo. Os produtos acreditam que essa é uma boa
forma de obter renda e tornar o café conhecido mundialmente, acreditando ter dificuldades e
desafios para efetuarem a exportacédo direta.

A Classe 3 que ficou a mais destoada dentro do dendrograma traz as dificuldades
daqueles que ndo operaram em comeércio internacional nem diretamente e nem indiretamente,
uma das perguntas dessa secdo era sobre o porqué ndo exportar e as palavras “pequeno”,
“encontrar”, “mercado” e “desafio” retratam essa percepg¢ao por parte das empresas. Alguns se
consideram pequenos, com pouca producdo para exportacdo, além do desafio que eles
consideram que € encontrar mercados internacionais, conseguirem fazer negociacoes efetivas e
frequentes com o mercado externo, por isso acreditam que ndo conseguem executarem um
processo de exportacdo, mesmo que a empresa esteja buscando isso e acreditando que é um
diferencial para ela.

Outro relatorio importante a ser analisado gerado pelo software é a anélise fatorial
(Figura 8), pois permite compreensdo geral sobre o tema que foi tratado na segéo
correspondentes as perguntas da experiéncia das empresas com exportacéo e dificuldades para

efetuarem negociagdes internacionais.
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Figura 8 - Analise Fatorial
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Fonte: Dados de Pesquisa (IRAMUTEQ), 2021).

Ao observar a andlise fatorial que traz a assimilacdo de palavras e palavras que foram

ditas nos discursos que estdo em consonancia, é possivel identificar aquelas que estdo préximas
ao eixo 0, e nota-se que as palavras nas cores vermelho e verde estdo relacionadas umas nas
outras, 0 que justifica o dendrograma analisado anteriormente onde as classes 1 e 2 estdo em
sintonia. Nessas cores ¢ possivel verificar as palavras “desenvolver” e “PEIEX” que tem forte
ligacdo uma com a outra e estdo presentes em todos os discursos, visto que os entrevistados
entendem que a experiéncia em exportacdo pode desenvolver a sua empresa e que o PEIEX é
uma ferramenta que pode auxiliar nesse processo, tanto no sentido da empresa que ja efetuou
uma operagao para que possa se aperfeigoar e se manter no mercado exterior, como aquelas que

ainda ndo efetuaram nenhuma opera¢do mas pretendem comecar, tem o desejo de comecar e
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acreditam que o PEIEX cooperou para esse passo a mais na organizagdo contribuindo assim
para a dinamica da base de exportacao.

A classe 3 em azul nota-se que esta destoada no quadrante inferior direito com algumas
poucas palavras proximas ao eixo 0, onde os discursos se cruzaram por mais vezes, 0 que
justifica assim como no dendrograma que os discursos ndo cruzam com as demais classes,
sendo falas que ficaram isoladas dentro do contexto da secdo de perguntas que foi proposta,
sendo diferente do que se pode observar nas classes 1 e 2.

As experiéncias das empresas com exportacdo sdo positivas, tais organizagdes precisam
possuir mais seguranga para operarem, visto que séo operagdes que demandam tempo e um alto
custo, tendo que ser minimizado o risco as chances de prejuizo. Em um cenério onde a margem
de lucro de determinados produtos e segmentos sdo pequenas, fazer uma opera¢do com
conhecimento e seguranca é primordial para a sustentabilidade do negdcio.

O projeto busca capacitar empresas para que elas sejam exportadoras recorrentes, que
as operacOes facam parte da rotina da organizacdo e ndo de forma esporéadica, sendo
oportunidades focadas em um s6 cliente ou mercado, mas a expansdo do negocio e

desenvolvimento de novas parcerias internacionais.

4.2.2.1 Andlise Classe 1 — Expectativas Positivas para Exportagado

Ao fazer a analise por classes de palavras que foram geradas pelo software é possivel
agrupar os discursos dos entrevistados baseado na afinidade dos discursos e palavras que foram
ditas por eles. No relatério denominado Corpus Couleur é possivel encontrar e analisar as
classes baseando-se nas falas dos entrevistados e o que diz respeito aquela classe, o que foi dito
para aquela classe. Abaixo hé trechos dos contetidos abordados pelos entrevistados que foram
segmentados na classe 1 que retrata a participacdo ou a ndo participacdo dessas empresas em
comeércio internacional e as dificuldades em executar tais operacdes.

O entrevistado 02 relatou:

minha empresa ja realizou exportacdo conforme eu ia estudando com o PEIEX
a gente estava elaborando negdcios vertentes de neg6cios para nossa empresa
e evoluindo naquela area com relagdo as dificuldades a primeira exportagdo
que a gente fez para Portugal para tentar o mercado europeu que € um mercado
gue ndo tem tanta restricdo na parte de vocé ter um fda um certificado halal.

O entrevistado 04 relatou:

ndo realizamos exportacdo porque as taxas de exportacdo eram muito altas e
eram todas dolarizadas e uma dificuldade exportar esse negdcio porque todas
as caracteristicas fisicas do produto fazem com que as taxas fiquem muito
pesadas muito altas.
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O entrevistado 8 relatou:

Nao realizamos uma exportacéo diretamente ndo nds estamos trabalhando no
projeto do produto que vai ser langado no Brasil.

O Entrevistado 12 relatou:

A empresa pretende continuar no ramo de exportacdo ndo so estados unidos
tentar buscar novos mercados também e através do conhecimento que o
PEIEX com trouxe a gente tentar fazer esses caminhos também.

Ao participar do projeto a empresa ou produtor rural pode ou néo ja ter realizado uma
operacdo de exportagdo, o intuito do programa é qualificar as empresas e fazer com que essas
consigam operar em exportacdo de forma mais segura e conhecedoras do processo por
completo, entdo, mesmo aquelas que ja possuem uma determinada experiéncia em exportacéo,
ao participarem podem lapidar seus conhecimentos e se aprimorarem nas questées de mudangas
do comércio internacional, visto que € um cenario de constantes mudancas que o exportador
efetivo ou aquele que pretende iniciar o processo de exportacdo devem se atentar para que facam
uma operacgéo segura e obtenham sucesso ao final.

Em cenérios que as empresas tratam com exportagdes indiretas, o conhecimento do
fluxo e processos envolvidos em uma exportacdo é importante para que se saiba o que ela esta
contratando, quais 0s custos envolvidos na operacao, o lead time da venda internacional, dentro
outros. Buscando esses conhecimentos a empresa consegue negociar valores e prazos para

otimizar as vendas, mesmo que essas estejam feitas indiretamente ao exterior.

4.2.2.2 Andlise Classe 2 — Entraves na Exportacéo

Quando analisada a classe 2 ainda dentro da secdo da entrevista que trata sobre a
experiéncia em exportacdes por parte dos entrevistados nota-se um agrupamento de contetidos
que diz respeito as dificuldades que as empresas e produtores rurais encaram no momento de
efetivarem suas operaces de exportagcdo, mesmo que isso seja um desejo e um projeto da
empresa, até mesmo quando esse tema faz parte do planejamento estratégico da empresa e
mesmo assim no momento da execucdo aparecem dificuldades para que ela de fato aconteca,
dificuldades de diversas naturezas. Abaixo € possivel observar os relatos dos entrevistados que
foram fragmentados na classe 2 (VERDE) através do Corpus Couleur gerado pelo software
Iramuteq.

O entrevistado 02 relatou a importancia de um determinado tépico que o projeto tratou

e que era uma dificuldade da empresa:
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essa parte de organizacdo do peiex na nossa empresa e esse amadurecimento
na parte analitica de cada tipo de negdcio e sem contar também a parte de
precificacdo preco de entrada estudo e isso foi muito importante.

O entrevistado 04 relatou a dificuldade da regido em comportar a sua producéo, Vvisto
que para o mercado internacional, a produgdo tem que aumentar e a estrutura tem que
acompanhar essa demanda:

é uma cidade muito pobre de galpdo entdo tive que mandar alguém fazer um
galpéo para mim em alguma coisa alugado pois ndo tenho como comprar entdo
vamos atender o que temos que atender aqui primeiro e depois a gente
pensamos em exportacao.

O entrevistado 5 por ja ter experiéncias internacionais, acredita que a exportacdo pode
ser algo mais simplificado, por ja conhecer os tramites das importacdes

sobre as dificuldades de exportacdo para ser sincero como eu ja faco
importagdo ha algum tempo acaba que vocé faz o processo inverso acaba
sendo a mesma coisa.

O entrevistado 07 relatou que:

entrou em contato e isso deu uma seguranca para gente mesmo a gente
participando do peiex a gente viu que muita coisa é técnica e hoje a gente ndo
tem departamento de exportacao.

O entrevistado 11 relatou:

entdo a gente tem muito servigo dentro do pais e acaba que a gente nao fica
muito preocupado em estudar uma nova variavel que hoje a gente é hoje a
gente encara até como um risco devido a varias situagdes que ja aconteceram
e tem acontecido no pais principalmente por conta de pandemia.

O entrevistado 13 relatou:

entdo em picos de safra vocé tem uma dificuldade por consequéncia disso de
contratar caminhdes um aumento de frete, mas nada que a gente ndo consiga
superar numa ordem cronoldgica uma grande dificuldade € conseguir
conhecer o processo.

O entrevistado 14 relatou as dificuldades do ano atipico de 2020 devido a pandemia da
Covid 19

mas entrou pandemia ai eu tenho por enquanto intengdes de compra no
momento ainda ndo efetivei nenhuma as dificuldades para exportar estdo com
relacdo a capacidade de producdo na empresa diminuir muito de 2020 para ca
entdo eu tenho um time muito enxuto.

O entrevistado 19 relatou:
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portanto estamos em busca de parceiros estratégicos a fim de se tonar mais
facil como despachante transportadores agentes comerciais dentre outros.

Através dos depoimentos apontados acima de parte dos entrevistados, nota-se
dificuldades de mercado para executarem uma exportacdo ou até mesmo de ser manter no
mercado internacional, quando se trata das empresas que experienciaram uma operagao de
exportacéo.

O comércio exterior oferece oportunidades para empresas e produtores rurais, porém as
dificuldades ainda sdo encontradas para que de fato as empresas entrem nos mercados
internacionais de forma sélida e com frequéncia nas operages internacionais.

Os empresarios e produtores rurais possuem ciéncia das dificuldades de uma
exportacdo, elas sdo diversas a depender do segmento e até mesmo localizacdo que a
organizacao esté instalada. Questdes de infraestrutura para escoamento de cargas para portos e
aeroportos séo entraves que as empresas enfrentam, tal entrave interfere diretamente no custo

logistico da exportacdo, além do tempo para realizagao dela.

4.2.2.3 Anélise Classe 3 — Dificuldades na Exportacéo

Em consonéncia com a classe 2, a classe 3 traz aspectos de dificuldades para a
exportacdo, porém para aquelas empresas ou produtores rurais que nunca fizeram uma operacgéo
de forma direta, na classe 2 ha também relatos de empresas que ja operaram no cOmercio
exterior, porém tem dificuldades em fazer com que isso se torne uma rotina e algo natural no
seu negocio, ja na classe 3 sdo relatos de dificuldades daquelas empresas que por vezes nao
conseguem nem identificar o inicio de uma operagdo de exportacdo, por onde comecar.

O Entrevistado 01 relatou:

as principais dificuldades foram a falta de conhecimento nés sabemos o que é
um documento de exportagdo porque o PEIEX ensinou a gente é mais falta de
conhecimento da operacdo o que o despachante faz.

O entrevistado 03 relata uma dificuldade em encontrar um mercado no exterior, pelo

fato de que a empresa esté iniciando no processo de exportacdo recentemente.

com relagéo as dificuldades o primeiro desafio que eu encontrei sendo que eu
estou iniciando praticamente do zero na questdo da exportacdo primeiro é
encontrar o mercado a exportag&o.

O entrevistado 4 diz respeito as dificuldades de uma operagédo internacional para

pequenas empresas, 0 que é o maior publico do projeto, visto que ele existe para auxiliar de fato
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essas empresas que ndo tém conhecimento e por vezes ndo conhecem os beneficios existentes
em uma operagao de exportagéo.

sobre as dificuldades da exportacdo eu sempre quis exportar, mas la atras no
comego de 2000 eu vi uma dificuldade bem grande pra nds pequenos.

O entrevistado 08 aborda a questdo de ndo ser viavel uma operagéo de exportacdo pelo
fato da falta de conhecimento que ele possui em exportacao, sendo necessario a contratacdo de
um profissional que ao final ndo se tornara viavel a operacao.

eu acredito que as pessoas outros paises acham também muito burocréatico
assim eu gque sou uma microempresa tenho que contratar alguém que entende
do assunto entdo 0 que eu vou ganhar eu vou ter que pagar.

O entrevistado 11 relatou:

acredito que a dificuldade gerada pode ser em primeiro ponto falta de
conhecimento no segundo ponto que eu acredito muito forte a demanda
interna é muito grande.

O entrevistado 13 relata as dificuldades na logistica interna no Brasil

as dificuldades na exportacdo estdo nas questdes logisticas especialmente em
picos de safra vocé tem uma demanda por caminh8es muito grande e como
esse transporte do Sul_de_Minas até o porto de santos € feito por caminhéo
nada por trem.

O entrevistado 16 relatou:

0 que inviabilizou de fato a exportacéo eu acredito que tenha sido dois pontos
principais o primeiro foi a questdo da quantidade que seria muito pequena
entdo a gente estava estudando e eu falei muito com o monitor e depois fiz
contato com uma agéncia em santos muito bacana.

O entrevistado 21 relatou:

a minha empresa ainda nunca realizou nenhuma exportacdo nem antes ou
depois do PEIEX existem dificuldades para exportar em primeiro lugar o custo
financeiro hoje somos uma empresa de pequeno porte ndo temos uma
producdo téo grande a ponto de conseguirmos exportar.

Observa-se nos discursos acima citados que ha dificuldades comuns entre empresas para
se tonarem exportadoras, algumas relatam o fato do porte da empresa, que por serem pequenas
acabam esbarrando nas burocracias e custos existentes nas operacgdes, 0 que representou uma
secdo na revisdo de literatura do presente trabalho, abordando os diferentes tipos de portes de
empresas que existem no Brasil e que sobretudo o Brasil é predominantemente composto por

micro e pequenas empresas.
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No Brasil ndo hé restricdes para portes de empresas nas operacdes de comércio exterior,
é um desejo e um incentivo por parte do governo fazer com que mais empresas participem do
comércio internacional, inclusive aquelas de pequeno porte, fazendo com que facam essas
operacdes de forma cada vez mais frequente e de forma segura.

A prospeccdo de mercado é um desafio eminente para comegar operar no Comércio
internacional, conhecer o mercado no qual estd se explorando € uma tarefa complexa para
empresas que estdo iniciando na internacionalizacdo de seus produtos. O mercado globalizado
faz com que concorrentes de diferentes localidades disputam o mesmo nicho, sendo isso um
fato gerador de insegurancas para empresas que ainda ndo estdo consolidadas nas vendas

internacionais.

4.2.2.4 Analise Classe 4 — Praticas de Exportacao

Nas analises de contetdo que foram agrupadas na classe 4 nota-se palavras e falas
voltadas para o dos produtores rurais, visto que o PEIEX aborda os produtores rurais que
possuem café especial, um produto tipico na regido onde o projeto ocorre, com isso, a maior
parte dos respondentes da entrevista do presente trabalho foram produtores de cafés especiais.
Tal tem contato com comércio exterior por conta do forte incentivo do governo para exportacao
desse produto, porém ndo de maneira direta como fica evidenciado nos trechos abaixo.

Além disso, um ponto a se destacar nessa classe foi o relato por parte dos entrevistados
de qual forma o PEIEX auxiliou nos conhecimentos de exportacdo, tanto aqueles que chegaram
a efetivar uma exportacao, quanto aqueles que ndo fizeram uma operacdo ainda. Demonstra a
densidade do projeto e a amplitude de temas que sdo abordados durante a qualificacdo desde
topicos estratégicos de negdcios até topicos operacionais, de rotinas aduaneiras para concretizar
a operacdo. Os entrevistados reconhecem que tais conhecimentos sao necessarios e importantes
no momento de fazer uma exportacao.

O entrevistado 01 relatou:

depois ja fizemos duas exportaces uma para a Coréia que a familia
proprietaria da fazenda é de descendéncia coreana entdo isso facilitou que o
pessoal ja tinha o contato, mas ndo tinha muito conhecimento de documentos
depois do peiex melhorou tudo foi uma coisa puxando a outra primeira coisa
é que o pessoal tem uma descendéncia da coreia a produtora nao fala coreano
entdo tem um orgulho de conseguir mandar café para coreia.

Tal abordagem do entrevistado 01 demonstra como o PEIEX auxiliou na conducao dos
seus processos de exportacdo apos a participacdo no projeto, dando base para fazer operacdes

mais solidas e seguras.
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O entrevistado 02 relatou:

entdo um exemplo que eu posso citar que eu vejo que foi um divisor de aguas
é a parte de formacdo de preco entdo quando a gente a gente fez a primeira
exportacdo antes do peiex e a gente ainda estava bem no inicio. Contrato com
topicos que poderiam estragar tudo que nés estdvamos fazendo entdo o peiex
abriu nossa mente para isso e nds corremos atras do erro que ja tinhamos
assinado 14 atras através do aditivo no contrato.

O entrevistado 03 relatou algo frequente em meio aos produtores de café que inclusive
foi apresentado e discutido na nuvem de palavras gerada pelo software que a relacdo que essas
propriedades rurais tém com as cooperativas, fazem operacdes internacionais, porém de
maneira indireta via cooperativa, que auxilia nesse desenvolvimento de mercado e sobretudo
em vendas internacionais de grandes volumes.

Minha empresa ja realizou uma exportacgao indiretamente via cooperativa foi
passado antes da PEIEX ou durante, mas nao foi por conta da PEIEX mas foi
no mesmo espaco de tempo.

O entrevistado 07 relatou:

As dificuldades enfrentadas foram quando produtor fazia exportagdo indireta
a gente vendia o café e tinha alguns parceiros para fazer exportacéo tem apas
que hoje é uma cooperativa que ja vinha fazendo exportacdo a dois anos atras
e ja era um exemplo para a gente que eu faco parte da apas também. Entdo o
produtor t4 fazendo café ta fazendo qualidade ndo tem para quem vender ou
tem dificuldade em vender e receber o diferencial e isso desmotiva a qualidade
isso ai pode ser um fator no futuro de regressao da qualidade do café brasileiro.

O entrevistado 10 relatou algo que o programa mostra para as empresas que participam
e mais uma vez a questao do porte da empresa vem a tona no discurso do entrevistado.

O programa ele te mostra o que tem de governamental por exemplo o tradmap
e te mostra possibilidade de vocé achar nomes e as ferramentas para prospectar
elas sdo absurdamente caras ndo para empresas grandes, mas para empresas
menores porque ndo tem garantia de que vocé vai achar um cliente assim.

O entrevistado 13 relatou a experiéncia da empresa em exportacdo indireta, presente no
mercado com mediadores nos tramites, que traz uma comodidade e mais seguranca na operacao.

N&o realizamos exportagdo direta, mas indiretas j& a uns 5 anos que a gente
atua com exportacdo indireta de gréos para algumas das principais traders do
segmento a gente coloca esse produto no porto de santos e dali para a frente
as traders d&o o devido destino.

O entrevistado 15 relatou:
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ndo tivemos experiéncia direta com exportacao e realizou indireta também por
meio de indicacao tinha uma pessoa que conheci e falou que tinha um contato
gue estava precisando de café no pais tal entdo foi que deu certo.

Dentro da classe aqui citada, o relato do entrevistado 17 vai ao encontro do que a classe
representa de dificuldades de terem experiéncias em mercados internacionais, sobretudo em
exportacdo direta.

Nd&o realizei exportacao pois sou produtora de café e até 0 momento vendemos
nosso produto através de cooperativas eu gostaria de vender a varejo e me
pareceu um processo muito burocréatico e complicado.

O entrevistado 20 relata a experiéncia que teve com exportagéo indireta e de qual forma
o projeto influenciou na sua vivéncia e conhecimento nas exportacées, atingindo um objetivo
de tornar a empresa mais bem preparada para enfrentar uma exportacdo de forma direta, que a
empresa se sinta preparada e motivada para encarar o0 mercado internacional independente do
segmento e pais de destino.

Ja tive experiéncia com exportacdo indiretamente através de algumas
parcerias com traders mas ndo tenho participacdo efetiva no processo isso
antes e durante o programa como disse anteriormente como a exportacao é
indireta ndo tive dificuldades. Mas com a participagdo no programa meu
interesse em exportar diretamente aumentou pois abriu muitos horizontes a
mim estou desenvolvendo material técnico em outro idioma nossas postagens
nas redes sociais também estdo sendo em inglés fruto do que aprendi nas
capacitacoes.

A secdo apresentada foi tratado sobre experiéncias das empresas em exportacdes e as
perguntas buscam compreender e apreender as experiéncias que as empresas ja tiveram ou
desejam ter no mercado internacional, além de ter uma visdo das dificuldades que sdo
enfrentadas pelas empresas para de fato efetuarem vendas internacionais, mas sobretudo, de
qual forma o projeto auxiliou nesses conhecimentos, de qual forma o projeto fez com que a
empresa estivesse mais bem preparada para o mercado internacional para efetuarem vendas de
forma mais segura e que obtenha sucesso ao final, atraindo investimentos e tornando o produto
mais conhecido em outro pais.

As classes agruparam conteudos afins em torno do que foi perguntado e baseado no que
foi respondido pelos entrevistados, sendo possivel identificar o que foi comum nas respostas,
além de responder aos objetivos do trabalho.

O PEIEX em seu amplo conteddo e atendimentos realizados, possui topicos

esclarecedores para as empresas e produtores rurais para uma operacdo de exportacdo. Os
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assuntos sao conectados com a realidade da operagdo, bem como com as burocracias existentes
no Brasil. Casos praticos séo tratados a fim de identificar possiveis solugdes para os problemas

que sao recorrentes em um negaocio internacional.

4.2.3 Andlise da terceira se¢do da entrevista — Desafios na Exportacao

Na terceira secdo da entrevista realizada no presente trabalho, foram feitas perguntas
voltadas para o desafio que as empresas enfrentam no processo de exportacdao, bem como, se a
empresa ou produtor rural considera que a exportacdo pode ser algo importante para o seu
negdcio e mais do que isso, se a exportacdo é algo interessante para a regido no qual a empresa
ou fazenda esta inserida, aléem de verificar na visdo dos empresarios ou funcionarios
respondentes se a possibilidade de tornar a organizacao exportadora pode ser uma alternativa
interessante para enfrentar momentos de crise.

Na Figura 9, a sequir, é possivel identificar uma nuvem de palavras gerada pelo software
Iramuteq que foi utilizado para o tratamento de dados da presente se¢do das entrevistas e nela
nota-se as palavras que estdo em maior evidéncia significando uma maior frequéncia no
discurso dos entrevistados, enquanto aquelas que aparecem em menos evidéncia na figura, sdo
palavras que ndo apareceram com alta frequéncia nos contetdos abordados por cada

entrevistado.
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Figura 9 - Nuvem de Palavras Secdo 111 da Entrevista

markesng
gaddcado exginoa ke
astdy mosy vy Laramnomo capaodade
_g—-qm_ n‘ao d‘ obra _, Sprincipaimente dérencado

. eMPrego ;4. cero facil 8.2 precisar 0 oy quasdade
propio gersrinterno P99 mundo poduse
i B contribuicdo  passarcliente gy, desenvolvimento
Ve o cex
A faZGNdaﬁcaragora slém processo "‘;"‘ ity
china 3?
ex"*““”“‘Dequenovmrl‘nalOf c|dade.’upa|s possmhdac'le N

esutidsde Om“évenda caso ?.n: 153
2 isiico produtor pOrq ue pI'Od UtO tarl-énB%TﬁlsérJ._mo D i
vcrizr GAONAN it e arage g EC pe
QIS0 melhor (D ot S AR & 5}

rternacond mena 43 E E 3 logpo
atender oo Q) oer$ =0
§ assim 3 8- pan
QUCI’QI’ HCQOCIO

i O O hoje trazer notclaw:f: ==
entregar

st iz id
age == 42 erCOIT'IOl | laIS _esmo S agenia dmenchve

“-7desafio café-A(D m'o {92 Busoswwa™

abrr p-essoa’

=i | Eempresags (DQ (OcCrise comecar =

de ender" “’”
andvica  visdo alndasr brasll Vender D

—=momenoyante “%95‘5‘«!5:::; .-
. pmmpal |ao grande 5

!- conhetdo exemp]o inv eshmer:o

gt ‘:’,,fef:ggﬂaf também 2 £ onnecer 2=

manter

economia Seguranca bem acred|tarconseQUIr g UL o

envolver _ encontrar
s3ir

passado
forramenta

T o a2

busca (0%

pensar

oy

iy e e
0

'n.i maéza

= marca erece ° w:_n..ﬁ
__'JM rezhidade cenuoanernatwo coisa dificuldade 2 §';. e
—cr tico talvez projeto DOM oy &83
:.xr-.h—l'.-rb}s 100 cerneza ocommho S %

sempre Crescimento peex ... S emede §E i
eresce  COmMprar mundial crescer eGS0 E pcos E 2
<

COnSagUanG =5trutu'a diferencial 7 vaonzacso

e oy X
Quly profissional ::n:.'.-rvr mprizde U 9OVOTR
resutsdo £ recen PHOg3Na

Fonte: Dados de Pesquisa (IRAMUTEQ), 2021).

Na nuvem de palavras gerada para a terceira se¢éo de entrevista que diz respeito sobre
desafios da exportacdo para empresas e fazendas, a palavra “exportagdo” esta no centro da
figura, sendo uma palavra presente no discurso dos participantes pelo fato de retratar o tema
central da secdo e do trabalho, que tem como principal aspecto as exportagdes das empresas.
As empresas entendem que a exportacdo € desafiadora, mesmo aquelas que ja praticam de
forma direta ou indiretamente enfrentam desafios e dificuldades para efetivarem suas transacgoes
internacionais de forma segura e com sucesso. Para aquelas que ainda néo tiveram oportunidade
de fazer uma exportacdo esses desafios ainda sdo maiores e por vezes tais empresas tem um
receio em enfrentar o mercado internacional, mesmo entendendo que isso pode trazer beneficios
para a empresa e regido no qual esta inserida.

Assim como na analise anterior, da segunda secdo da entrevista que tratava sobre a
experiéncia em exportacdo, nessa terceira secdo apareceu em evidéncia na nuvem de palavras

a palavra “GENTE”, pois ¢ um desafio para as empresas e fazendas conseguirem mao de obra
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qualificada quando se trata de processos em comércio exterior. As empresas em um primeiro
momento consideram que as demandas e rotinas de processos de exportacdo podem ser
facilmente absorvidas pelo quadro de funcionarios que ela ja possui, porém, ao adentrar no
projeto e conhecer 0s processos por completo e quao complexos eles sdo, 0s empresarios
relatam a necessidade de uma mé&o de obra especializada e sobretudo qualificada para uma
operacdo desafiadora como a de adentrar com 0 seu produto em um mercado externo e
desconhecido.

Em um segundo plano na Figura 9 nota-se as palavras “MERCADO” ¢ “PRODUTO”,
um desafio para as empresas é a prospeccao de mercados no exterior, mesmo que ela considere
que tenha um bom produto, encontrar o cliente no exterior e conseguir negociar em uma venda
interessante para ambos ainda é um desafio para as empresas. As empresas compreendem que
0 produto para exportacdo deve ser diferente do que é vendido no mercado interno,
independente do segmento, ha de se investir em qualidade e por vezes adequacdo em
embalagens, sabores, rotulos, dentre outros para adequacéo de legislaces de outros paises e até
mesmo aceitacdo no mercado que se pretende adentrar.

No terceiro plano é possivel identificar as palavras “CIDADE” e “REGIAO” isso da
pelo fato de que um dos objetivos da se¢do aqui analisada era compreender a percepcao dos
empresarios quanto aos beneficios e desenvolvimento que o ato de exportar pode trazer para
cidade e por consequéncia para a regido no qual ela esta inserida. As empresas entrevistadas
abordam que muitos sdo os beneficios e desenvolvimentos que o comércio exterior pode trazer,
como geracdo de empregos, atracdo de investimentos, atragdo de novas empresas para a regido,
motivacdo para que outras empresas ja instaladas na regido também busquem por tecnologia,
inovacédo e comércio exterior como abordado no referencial teérico do presente trabalho através
da teoria da base de exportacao.

E sabido que empresas que operam com recorréncia em exportacdo possuem mao de
obra qualificada para tal operacdo. O aumento da qualidade de um produto para adentrar em
um mercado estrangeiro é um principio basico para se ter sucesso nesses mercados, por
consequéncia, possuir um quadro de funcionarios qualificado é de suma importancia para a
execugdo com sucesso de uma venda internacional. Na regido do Sul de Minas, local onde foi
realizada a pesquisa e onde estdo localizadas as empresas entrevistadas, esse € um quesito
deficitario relatado pelas empresas. A escassez de pessoas que estdo aptas para operacdes de
comércio exterior, tendo a empresa uma necessidade de despender recursos financeiros e de

tempo para capacité-las antes de buscarem o sucesso na exportacao.
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Figura 10 - Dendrograma Gerado pelo Iramuteq
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Fonte: Dados de Pesquisa (IRAMUTEQ), 2021).

O Dendrograma é um arquivo gerado a partir das analises de conteudo no software
Iramuteq que faz uma separagdo nas palavras por classes que agrupam palavras afins que
constaram nos discursos dos entrevistados. A Figura 10 acima compreende o dendrograma da
terceira secdo da entrevista realizada que esta relacionada aos desafios que a exportacdo pode
trazer para uma empresa e regido, bem como os beneficios e oportunidades em momentos de
crise. Nota-se que para tal analise foram geradas quatro classes diferentes de agrupamento de
palavras que estdo dentro do contexto abordado.

Na Figura 10 ficou nitido a separacao que o software fez com os assuntos que tratava a
secdo da entrevista, na classe 1 € possivel compreender palavras que estdo interligadas aos
desafios que a exportacdo apresenta para as empresas e fazendas, ao se deparar com palavras
como “conhecimento”, “negociacao”, “encontrar” ¢ justamente palavras que os empresarios
repetem em todo o tempo no sentido que é um desafio para eles a prospeccdo de mercados
externos, por mais que eles julgam ter um bom produto e estrutura para internacionalizar o seu
produto, mas a negociagdo e o conhecimento no mercado alvo que se deseja entrar ainda é um
desafio para encontrar compradores e conseguirem de fato efetivarem exportacdes com
frequéncia, para que a exportacao passe a ser uma rotina dentro da empresa.
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Ainda analisando a Figura 10 nota-se pela ligacdo acima da figura que a classe 1 esta
interligando todas as classes trazendo além dos desafios, outros aspectos que foram tratados na
secdo como um todo. O que comprova essa amarracdo e ligacdo da classe 1 com as outras
classes sdo as palavras “contribui¢ao”, “beneficio”, “regido” que retratam justamente temas
relacionados a sec¢do por completa que tratou desafios e oportunidades, desenvolvimento que a
exportacdo pode trazer para quem a executa com seguranca e frequéncia, levando em
consideracdo que as empresas consideram a venda em mercados internacionais uma forma de
crescerem 0s seus negadcios e desenvolver a regido.

Com isso, a classe 1 retrata um compilado de tudo que foi falado nas entrevistas dessa
secdo de acordo com as palavras que mais apareceram nos discursos.

Ao analisar as classes 2 e 3 percebe-se uma ligagdo entre as duas classes até mesmo pela
figura 9, ha uma interligacdo nos contetdos que foram tratados pelo software nessas duas
classes que diz respeito as possibilidades e contribui¢cBes que a exportacdo pode trazer para a
empresa ou fazenda. Na classe 2 estd presente palavras que corroboram os discursos dos
produtores rurais e 0s seus anseios em participar de forma direta e efetiva do mercado
internacional, nas palavras “café”, “especial”, “commoditie”, “cooperativa” é possivel retratar
essa realidade, visto que produtores rurais sabem o seu potencial e 0 quanto as exportacoes
podem trazer beneficios e desenvolvimento para suas propriedades.

As palavras “estrutura”, “logistico”, “processo” que constam na classe 3 retratam uma
questdo de necessidade em organizacao por parte dos entrevistados, que sentem que precisam
de um planejamento interno nos seus negécios para adentrar de forma direta na exportacéo,
independente do segmento em que atua. A exportacdo ndo passa somente por uma questdo de
venda e negociacdo no exterior, é preciso uma organizacao financeira, uma organizacao de
producdo e processos, além de médo de obra qualificada para que o produto saia competitivo
tanto em termos de qualidade como em termos de preco para o mercado exterior. Além disso,
na classe 3 é possivel compreender a percepcao dos entrevistados com relacdo aos beneficios e
contribuicdes que a exportacao traz para a regido que estdo inseridos. Apesar das dificuldades
e desafios que enfrentam para se adequarem em processos e estruturas que atendam as
necessidades de uma operacdo internacional satisfatoria, entendem que se conseguirem essa
adequacao as consequéncias para 0 municipio e regido sdo grandes em termos de economia,
investimento, geracao de empregos, qualificacdo de mao de obra e em geral compreendem que
ISSO pode ter um retorno positivo para a sociedade.

A classe 4 retrata sobre a possibilidade da exportacdo para as empresas e fazendas em

momentos de crise, como elas podem sobreviver ao mercado e se manterem saudaveis nesses
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momentos sendo a exportacdo uma alternativa. Os entrevistados acreditam que expandir o seus
negdcios e suas vendas para além do mercado interno nos momentos de crise € uma alternativa
para enfrentar tais momentos e ter uma maior opc¢ao de mercado, mesmo que isso seja complexo
e desafiador para eles.

Ao se deparar com as palavras “crise”, “pandemia”, “momento” constantes na classe 4,
elas ilustram justamente esse sentimento dos entrevistados de que podem ir além do mercado
interno principalmente em momentos de crise para diversificar e pulverizar os seus clientes e
superar momentos adversos do mercado, mesmo que isso exija um exercicio interno por parte
da empresa para se adequar ao que 0 novo mercado exige, mas consideram que vale a pena esse
sacrificio quando se é para promover o crescimento e desenvolvimento da empresa e passar por
um momento de crise no Brasil ou até mesmo por uma crise mundial como no caso da pandemia
da Covid 109.

Figura 11 — Analise Fatorial
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Fonte: Dados de Pesquisa (IRAMUTEQ, 2021).
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A anélise fatorial gerada pelo Iramuteq ilustrada na Figura 11 representa e ratifica o que
0 dendrograma apresentou anteriormente quando é possivel observar que as classes 2 e 3
representadas pelas cores verde e azul, respectivamente, correspondem a palavras que foram
ditas pelos entrevistados e que estdo em consonancia no discurso, sendo visdes e percepcdes
dos empresérios a respeito das possibilidades e contribui¢bes que a exportagdo pode trazer para
determinado negdcio. Palavras proximas ao eixo 0 significam que apareceram com mais
frequéncia nos discursos e na Figura 11 da analise fatorial é possivel identificar as palavras
“mao-de-obra”, “processo”, “comercial” o que comprova a percepgdo dos empresarios de que
precisam qualificar a mao de obra na regido em que esta localizado para que 0s processos
internos da empresa estejam em sintonia com o que se deseja em exportacdo, além de ter um
bom comercial para adentrar e fazer boas negociacdes em mercados estrangeiros.

Na analise fatorial as classes 1 e 4 representadas pelas cores vermelha e roxa,
respectivamente ficaram mais destoados do eixo 0, sendo discursos isolados, mas que estdo em
sintonia com a proposta da se¢do da entrevista que retrata os desafios da exportacdo para as
empresas. Nota-se na classe 1 palavras de desafios para as empresas que era o tema central da
secdo da entrevista, mas que mesmo tendo esses desafios e dificuldades é algo que traz
contribuicdo, beneficios e crescimento para o negdcio, enquanto na classe 4 é possivel
compreender a visdo dos empresarios com relacdo a exportacao ser uma alternativa positiva em
momentos de crise, que € possivel fazer negdcios internacionais em momentos de dificuldade
e que isso pode e deve ser uma alternativa para superar e manter a empresa ativa e obtendo

sucesso, além disso podendo se desenvolver e crescer.

4.2.3.1 Andlise Classe 1 — Desafios na Exportacdo

Através da analise do arquivo gerado pelo Iramuteqg chamado Corpus Couleur € possivel
encontrar os discursos dos entrevistados também separados por classes, assim como no
dendrograma, porem em agrupamentos de frase completas que foram ditas e estdo em sintonia
uma com as outras, sendo possivel apreender de formai mais clara o que cada classe gerada
representa dentro do contexto geral da se¢éo de perguntas.

Como mencionado nas andlises anteriores, a classe 1 dessa se¢do de perguntas retrata
os desafios encontrados pelas empresas em conseguirem adentrar no mercado internacional de
maneira efetiva, com seguranca e obtendo sucesso em suas transagGes. Abaixo observa-se
trechos dos discursos dos empresarios que ratificam essa afirmacao de desafios e dificuldades

gue podem ser encontradas na dindmica do comércio exterior.
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O entrevistado 01 relata que os desafios existem, porém o PEIEX deu um suporte e fez
com que a empresa passasse a conhecer mais sobre os processos, 0 que deixa a empresa mais
segura em fazer uma operagdo.

com relacdo aos desafios da exportacdo no nosso caso a gente sabe que cada
0 processo porque o peiex ajudou nisso a gente sabe como fazer e saber que
vai ser dificil, mas se ndo tivesse o peiex seria mais dificil ainda

O entrevistado 02 relata desafios com relagdo ao manuseio do seu produto para um
processo de exportacdo, o acondicionamento do produto tem que ser nas condicdes ideais para
que chegue ao destino com condi¢des normais de uso.

temos desafios com relacdo a exportacdo pois 0 nosso produto ndo é
refrigerado ele é congelado se 0 meu produto descongelar ele é manuseado
fabricado e transportado a 15 4 18

O entrevistado 05 aborda questdes de desafios com o conhecimento do mercado
exterior, do mercado em que se deseja adentrar com o produto, porém ao mesmo tempo ele
sente que isso pode trazer beneficios para a empresa e ajudar a empresa a crescer.

o maior desafio de exportagdo hoje é conhecer o mercado externo a exportacao
traz contribuices tirando a financeira porque vocé esta abrindo o mercado de
vendas também é a contribuigdo de conhecimento mesmo no mercado externo

O entrevistado 06 relata ser um desafio o pagamento de remessas no exterior, que ao
vender uma preocupacao é no recebimento dessa venda.

podemos ter desafios com relacdo a inadimpléncia vocé vender com garantia
porque o produto nds temos a empresa é sadia e trabalha com superavit e o
grande desafio é nds conseguimos conquistar nosso marketshare la no
mercado exterior.

O entrevistado 08 traz algo que é uma preocupacdo da regido quando se trata de
comércio exterior e qualificacdo do produto para exportagdo, para desenvolvimento de
mercados internacionais que é a mao de obra qualificada, ele alega ser o um desafio conseguir
pessoas capacitadas para exercer um trabalho que consiga ser vendido no exterior.

a exportacéo pode trazer desafios com relagdo ao conhecimento da empresa o
desafio é conseguir uma boa mdao-de-obra de engenharia de projeto
principalmente de desenho porque é dificil de encontrar sinceramente
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O entrevistado 12 encara como um desafio o conhecimento com o comprador
internacional, a ndo proximidade com quem se esta negociando pode causar uma inseguranca
no momento da negociacdo e efetivacdo de um contrato de venda.

tem desafios também uma inseguranca com o cliente a seguranca gque a gente
tem com o comprador de la temos muito pouca seguranc¢a hao temos como
conhecer ele de perto e isso gera uma dificuldade para a negociacdo acontecer

O entrevistado 16 acredita que a exportacdo é uma pratica, que a primeira vez pode
trazer desafios pelo ndo conhecimento de todo o processo, mas que € preciso enfrentar e com o
tempo isso pode ficar mais facil e rotineiro na empresa.

os desafios de exportar é fazer a primeira vez porque vocé tem que conhecer
0s tramites porque é a mesma coisa quando vocé vai para um lugar que vocé
ndo sabe onde e que tem que ir meio que se embrenhando por caminhos que
vocé ndo conhece

O entrevistado 18 acredita ser mais um desafio profissional e pessoal, uma busca por
desenvolver a empresa. Os desafios relatados nao estdo ligados a operacdo em si € sim a um
anseio do proprio empresario em tornar a organizagédo exportadora.

tem os desafios para mim sem davidas um desafio profissional tremendo algo
gue eu estou buscando e quero trazer para dentro da empresa acredito que vai
abrir muito a minha visao de mercado e de mundo

Os desafios sé@o em diferentes aspectos abordados pelas empresas, cada uma dentro da
sua realidade e sua condicédo, porém todas encaram que ha desafios para adentrar no mercado
internacional. Por vezes a estrutura brasileira de apoio para comércio exterior pode ser um
desafio conforme abordado no referencial tedrico, que o custo Brasil € elevado e os desafios
com transporte interno sdo muitos, causando receio no empresariado de partir para exportagéo,
visto que muitos deles ja encontram dificuldades no escoamento de suas cargas em vendas
nacionais.

O PEIEX contribui para esclarecer esses desafios e torna-los menos complexos para as
empresas e viabilizar 0s seus processos de exportacdo, a0 Menos que as empresas possam
enxergar que é possivel adentrar em mercados internacionais apesar dos desafios que irdo
encontrar e que isso € pratica. E preciso perder o receio em um primeiro momento e comegar
que com o tempo a empresa se sente mais confiante e consegue de fato mensurar qual a sua
capacidade produtiva, qual a qualidade do seu produto, em quais mercados ela consegue
competir, com o seu preco formado para exportacdo, dentre outros aspectos que séo importantes

para o sucesso e desenvolvimento nos diversos mercados no exterior.
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4.2.3.2 Anélise Classe 2 — Contribuicdes da Exportacao

A classe 2 representada pela cor verde no dendrograma tem uma ligacdo com a classe 3
e ambas estdo relacionadas com os beneficios que a exportacdo pode trazer para a empresa que
faz operacOes internacionais. Mesmo aquelas empresas que ndo efetuaram uma exportacéo,
acreditam que podem ser beneficiadas a longo prazo ao adentrar no mercado internacional.

O entrevistado 01 relatou a importancia que a exportacao traz até mesmo no momento
de fechar novos negdcios o poder na negociacgédo dizer a empresa € uma exportadora, que iSSo
pode trazer uma credibilidade maior para o negdcio, além disso a empresa relata a contribuicdo
que foi feita para os funcionarios.

a contribuicdo que a exportacao traz ou pode trazer para a empresa a primeira
coisa a questdo de valor uma empresa que ndo exporta tem valor e uma
exportadora ja tem outro valor sé de falar que somos uma fazenda exportadora
o valor da empresa € totalmente diferente para os funcionarios entdo por
exemplo 0 que a gente notou € que na nossa cidade ha pouca méo-de-obra
qualificada para café e depois da exportacdo decidimos pegar fundo no
armazém entdo a gente esta capacitando varias pessoas aqui da cidade para
aprender provar café torrar café porque nao tinha méo de obra qualificada eles
ficavam em lugares especificos

O entrevistado 04 relata que os beneficios sdo proporcionais ao que a empresa esta
disposta a investir, que o retorno sera proporcional ao quanto sera investido na exportacao do
negaécio.

a contribuicdo que a exportacdo pode trazer depende de quanto vocé vai

disponibilizar por exemplo eu posso dizer adeus mercado brasileiro eu vou s6
exportar mais ai tem todo um investimento eu tenho que comecar do zero

O entrevistado 07 que € produtor rural observa que uma maior vazao do café para
exportacdo com um maior valor agregado pode trazer beneficios para o produtor e dar uma
melhor condigéo de vida para ele e ainda destaca a questdo de potencializar a regido para
agregar valor no café que produz.

entdo se a gente conseguir dar mais referéncia para regido exportar ou mesmo

mercado interno dar vazéo desses cafés especiais agregar valor é mais renda
para o produtor melhor qualidade de vida para o produtor
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O entrevistado 8 relata questfes de beneficios pessoais e profissionais caso a empresa
adentre no mercado internacional, e o PEIEX coopera para que isso fique mais real no

planejamento estratégico da empresa.

profissional por ser uma conquista hoje em dia principalmente nessa crise
mundial se eu conseguir exportar é uma satisfacdo profissional muito grande
e pessoalmente a oportunidade de ir para fora do pais e conhecer outras
culturas

O entrevistado 10 relatou:

a exportagdo contribui aqui na empresa para otimizar a capacidade produtiva
a internacionalizagdo te abre outros caminhos e a empresa se importa
massivamente tanto produtos para revenda quanto matéria prima como se a
exportacdo fosse uma completude ai quando a gente inclui a exportacéo

O entrevistado 12 aborda as questdes de contribuicGes que um processo de
internacionalizacdo na empresa pode contribuir para a empresa internamente, impactando na
organizagdo como um todo.

vocé aumentou seu capital de venda e vai precisar de mais colaboradores para
estar junto com a gente e para a propria empresa a qualidade a gente vai se

cobrar muito mais e se capacitar mais para o proprio mercado, isso ajuda
também a propria empresa a melhorar seu padréo

A partir do relato dos empresarios acima é possivel notar que eles possuem
conhecimento das contribui¢Ges que a exportacao traz para a empresa, em suas mais diversas
formas, mas que planejar e executar uma exportacao de forma sélida e com seguranca ira trazer
beneficios para os funcionarios, para a empresa e até mesmo para novas prospeccdes de
mercado, sendo uma importante alternativa para qualificar méo de obra, qualificar o produto e
se adequar as exigéncias de paises estrangeiros. Se qualificar para ter esses beneficios
posteriormente é necessario, 0s beneficios séo a longo prazo e com um planejamento completo
da empresa, sendo a exportacao parte do planejamento estratégico do negocio e ndo algo isolado
de um departamento.

A teoria da base de exportagdo conceitua uma forma de se desenvolver determinada
regido, mais do que os empresarios terem conhecimento do que se pode conquistar para o seu
negocio através do mercado exterior € necessario que determinada localidade tenha uma
diversificacdo de sua pauta exportadora, além de se buscar produtos de maior valor agregado,
atraindo investimento e maiores divisas para onde estdo instaladas e assim poderem crescer e
se desenvolver de forma sustentavel e com sucesso nas operagoes.

70



4.2.3.3 Analise Classe 3 — Beneficios da Exportacao

Ao analisar os dados gerados no corpus couleur para a terceira se¢do da entrevista que
corresponde a classe 3, representada no dendrograma pela cor azul, compreende-se que 0S
entrevistados consideram que a possibilidade de participarem do comércio exterior na
exportacdo agrega valor para a cidade que estdo localizadas suas empresas e propriedades e até
mesmo para regido. As empresas alegam diversas formas com que a exportacdo coopera e faz
com que determinado local se desenvolve e cresca e passe a ser uma referéncia no estado, além
de ser um local que possa atrair novos investimentos.

Conforme abordado no referencial tedrico, o estado de Minas Gerais é 0 segundo estado
no Brasil no ranking de exportagdes, com isso as empresas participantes do PEIEX
compreendem que podem cooperar para isso e fazer com que o estado cres¢a ainda mais em
volume e valor de exportacdo e que essas empresas participantes do projeto tém potencial e
podem fazer parte disso. O desenvolvimento regional passa por isso, em incentivos do governo
para promocao de comércio exterior e qualificacdo das empresas para adentrarem no mercado
internacional e obterem sucessos em suas negociacoes.

Isso é retratado nos trechos das entrevistas que foram agrupados na classe 3, o
entrevistado 01 aborda a questdo do desenvolvimento da regido ao dizer que a fazenda preocupa
com os Vizinhos e o desenvolvimento deles.

a exportagdo trara beneficios para a nossa regido esse € um dos principais
objetivos da fazenda o negdcio estratégico da fazenda a missao e visdo sempre
envolve os vizinhos produtores da regido a comunidade

O entrevistado 02 retrata 0 desenvolvimento da marca como uma consequéncia do
desenvolvimento da regido e do municipio, quando mais pessoas irdo se interessar em consumir
e ser um representante do seu produto.

entdo isso faz com mais familias crescam na cidade cresgam lojas e que mais
pessoas tenham interesse em trabalhar com nossos produtos e abrir um
delivery abrir uma loja abrir uma distribuidora ndo s6 no municipio

O entrevistado 03 relatou:

a exportacdo pode trazer beneficios para a regido principalmente o aumento
de renda da regido

O entrevistado 05 retrata o tema méo de obra como uma forma de desenvolvimento da
regido, atraindo mais investimentos e tornando mais empresas exportadoras a mao de obra terd

que ser mais bem qualificada e isso gera um ganho para o0 municipio e populacéo.
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acredito que a exportacdo pode contribuir para melhoria regional com mao-
de-obra especializada producdo comércio porque se comega a ter uma
demanda de terceirizados e de outros fornecedores e isso acaba gerando
economia aqui

O entrevistado 08 que é do setor de servigos acredita que a exportacdo seja importante

para a questdo financeira do local que a empresa esté inserida.

na regido ela contribui para que haja recursos financeiros e vocé faz a
economia girar, tirando a parte burocrética parece que eu estou sentindo que
estd sendo muito mais facil vender na minha area projetos para fora

O entrevistado 09 aborda questfes que a exportacdo pode influenciar no municipio de
forma direta, ndo somente no que diz respeito a comércio exterior, mas no contexto geral da
cidade, fazendo com que outros segmentos ganhem forca a partir do momento que tenham
empresas e fazendas praticando vendas internacionais.

trazer pessoas de fora para conhecer a fazenda e municipio vai ficar mais
conhecido parceria com o governo municipal para o desenvolvimento de feiras
nessa area, a cidade de campestre ndo tem um hotel entdo imagina se vocé

consegue trazer um evento dindmico e anual isso transforma a sociedade local
por exemplo

O entrevistado 13 destaca as oportunidades de trabalho que ao comegar exportar serdo

geradas, visto que a producdo tende a aumentar para atender o0 mercado externo.

entdo sdo novas oportunidades de trabalho que séo geradas e eu entendo assim
que a principal contribuicao ela vem da geragdo de empregos e num segundo
momento a depender do sucesso disso 0 que que a gente pode retornar para a
sociedade no sentido de responsabilidade socioambiental

O entrevistado 18 faz aluséo a questéo do turismo, que pode ser fortalecido no momento
que pessoas de outros paises passam a frequentar a regido consequéncia de visitas as empresas

exportadoras.

acredito até que para o turismo isso pode ter alguma coisa a ver ja que pessoas
de outros paises passardo a conhecer a nossa cidade e nossa regido podendo
ser explorado até mesmo o turismo por aqui

O entrevistado 20 relatou a qualidade do café como uma forma de atracdo de

investimento para a cidade.
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também haverd beneficios para a cidade pois ano passado tivemos um
produtor que ganhou um concurso como um dos melhores cafés do brasil isso
fez com que nossa pequena cidade fosse conhecida e atraiu possiveis
compradores

No referencial tedrico do presente trabalho € abordado a influéncia que grandes
empresas ou até mesmo um conjunto de pequenas empresas podem exercer em determinada
regido. A anélise da classe 3 das entrevistas, da se¢do de desafios com a exportagdo demonstra
que as empresas entrevistadas estdo em sintonia com essa literatura, acreditando que ao se
capacitarem e se prepararem de forma correta para a exportacdo podem contribuir para o
desenvolvimento de seus municipios e regides.

O PEIEX tem esse objetivo, ser um primeiro contato das empresas com temas de
exportacdo e qualifica-las para que possam entender 0S processos e operacao para que em um
segundo momento consigam colocar em pratica nos seus negocios e concretizarem exportacoes
de forma segura e que traga beneficios para a empresa, para a cidade e para a populagdo como
um todo. No projeto as empresas tém a oportunidade de conhecer temas diversos de uma
operacdo por completo de exportacdo e isso faz com que os participantes abram sua visao em
termos de desenvolvimento regional e possibilidades de crescimento.

Os beneficios da exportacdo sdo percebidos além das empresas que nela operam, outros
segmentos da sociedade acabam tendo um impacto positivo quando se torna uma regido com
cultura exportadora e mais investimentos sdo destinados a ela. A estrutura da cidade tende a se
modificar para melhor com o intuito de atender o que se espera a nivel internacional, visto que

a localidade ter4 uma nova composicao econdmica voltada para a globalizacéo.

4.2.3.4 Anélise Classe 4 — Exportacdo em Momentos de Crise

E sabido que em certos momentos determinados paises e sobretudo o Brasil passam por
crises econémicas, politicas de diferentes escalas e em diferentes seguimentos, e que 0 comercio
exterior, principalmente a exportacdo pode ser uma alternativa para empresas para superarem
tais crises e buscarem novos mercados e novos desafios. Por vezes, as empresas buscam
mercados exteriores ndo como uma forma de opcao e sim por questdo de condic¢do, quando
aquele mercado interno esta saturado, ou o pais esta passando por momentos complicados na
economia, ou 0 produto ndo esta com uma boa aceitacdo no mercado nacional, dentro outros.
Ha diversos motivos para que uma empresa passe a se dedicar em internacionalizar ou seu
produto ou servico através da exportacdo, mas o que vale ressaltar € que em momentos de crise

isso também ocorre.
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O ano de 2020 ficou marcado por uma crise mundial com o advento da pandemia da
COVID 19, e em pouco tempo as empresas se viram com dificuldades em suas gestdes e
producdes, inclusive aquelas que ja estava operando em comércio exterior. Vale ressaltar que a
China é a principal parceira do Brasil tanto em importacdo como em exportacéo e foi nesse pais
que a pandemia iniciou, prejudicando as negociacOes internacionais e empresas tendo
problemas com fornecedores e clientes.

Nesse sentido de momentos de crise e de como a exportacdo pode ser uma alternativa
para supera-los, a classe 4 representada pela cor roxa agrupou os discursos dos entrevistados
com relacdo as suas percepcOes das vendas internacionais e da possibilidade de se tornarem
exportadores em momentos de crise, ndo somente na crise mundial da COVID 19, mas em
outros momentos de crises especificas que o pais passe.

O entrevistado 01 relatou que ndo somente em momentos de crise, mas em outros
momentos a exportacdo é uma alternativa para enfrentar dificuldades na empresa.

a exportacdo pode ser uma alternativa em momentos de crise a as vezes em
momentos bons também porque o mercado do café esta com o prego super
alto o délar estd super alto se a gente vende s6 no mercado interno néao
teriamos acesso a esses pre¢os historicos s6 os intermediarios teriam acesso e
nadariam de bragada nesse momento bom entdo exportacdo ndo s6 em
momentos de crise que em momentos de crise a gente sabe que exportacado
ajuda demais diversificar o0 nosso mercado e momentos bons também como a
gente esta vivendo a exportacdo também vai ajudar a conseguir ter uma
margem maior.

O entrevistado 04 aborda a importancia da exportacdo principalmente quando se

consegue ter uma demanda alta por parte do comprador.

sobre a exportagdo ser uma alternativa para saida da crise eu acredito que a
exportacdo é muito brilhante em todos os sentidos a partir do momento que
vocé se coloca no mercado bom e com um cara que vai realmente demandar
guantidades

O entrevistado 06 relatou:

em momento de crise a exportacdo pode ser uma alternativa com certeza a
qualquer momento ela é bem-vinda e sdo inovacdes sdo outros bracos que
vocé vai ter

O entrevistado 08 relata a relagdo do Brasil com a China, fazendo alusdo a crise da
COVID 19
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em tempos de crise com certeza a exportacao € uma alternativa nesse momento
de crise por exemplo mundial o Unico pais que continua normal é a china
I6gico que o brasil vai recuperar, mas a china foi o Gnico que continuou normal

O entrevistado 09 encara a exportacdo ndo s6 uma alternativa para momentos de crise,
mas algo que deve fazer parte das estratégias das empresas atualmente, é necessario que cada
vez mais as empresas pensem global, levando em consideracdo o mundo conectado no qual elas
estdo inseridas.

em tempo de crise eu ndo vejo a exportacdo como alternativa, mas como algo

que tem que fazer parte que é inerente ao negdcio ndo da para vocé pensar
hoje numa empresa se vocé ndo pensar em exportacdo

O entrevistado 14 relatou as possibilidades de vendar internacionais devido ao publico-
alvo do seu produto e pelo fato do Brasil passar por crises e ser um produto de alto valor
agregado, buscar outros mercados pode ser um ponto positivo na saude financeira da empresa.

com a exportacdo pode haver uma alternativa para sair da crise até porque no
brasil a gente passa por uma crise por muito tempo e como o avido é um
projeto de vida ndo é um produto que as pessoas compram a todo momento é
um sonho entdo vocé numa crise ou sem uma projecéo financeira na sua vida
vocé ndo vai adquirir uma aeronave na sua vida naquele momento e que é

onde a gente parte para outras possibilidades fora do pais onde tem muitos
clientes bem resolvidos financeiramente

O entrevistado 17 ressalta a boa alternativa para momentos de crise que a exportacao
proporciona, porém faz ressalva que isso nao deve ser feito de maneira ndo planejada, que ndo
é algo que se decide de acordo com 0 momento que esta se passando e sim uma decisdo maior
da empresa em partir para 0 mercado internacional.

a exportagdo pode ser uma alternativa em momentos de crise, mas a decisdo

de exportar deve ser maior do que uma decisdo de momento o investimento
de tempo e recursos é grande

O entrevistado 21 aborda a exportacdo em momentos de crises diversas, mas tambem
faz um contraponto das alternativas que a exportacdo trouxe para empresas no momento da
crise da COVID 19.

em tempos de crise a exportacdo pode ser uma alternativa porque ao exportar
vocé ndo fica dependente do mercado interno se a economia do mercado
interno estiver ruim vocé consegue manter a satde financeira da empresa com
as vendas das exportagdes a propria pandemia da covid 19 é um exemplo disso
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h& empresas ndo estavam vendendo nada no mercado interno do Brasil, mas
estavam conseguindo vender muito bem para fora do pais

A secdo tratada trouxe aspectos dos desafios enfrentados pelas empresas para se
consolidarem no mercado internacional, porém foi possivel apreender as alternativas de
desenvolvimento e crescimento que a exportacdo pode proporcionar tanto para as empresas,
como para cidades e regido, além de demonstrar que em momentos de crise, tanto interna do
negocio como de um pais, a exportacdo € uma alternativa para superar esses momentos dificeis
e ainda conseguir contribuir para o crescimento da sociedade, conseguindo fazer a economia se
fortalecer mesmo naqueles mercados que nédo estdo diretamente ligados ao ato da exportacao.

Na Tabela 2 na secéo reviséo de literatura nota-se os valores de importagéo e exportacéo
do Brasil no ano de 2020, um ano atipico, mas que demonstrou que o pais pode superar 0
momento delicado através do comércio exterior e que 0s empresarios sabem disso e acreditam
nisso, que essa é uma boa saida para recuperacdo. O governo tem um papel importante nesse
aspecto de incentivo e viabilizagdo de planos de exportagdo para empresas que tenham um
produto competitivo no mercado internacional, que por vezes esbarram nas burocracias e
rotinas operacionais, mas que com uma qualificacdo como a que o PEIEX fornece, conseguem
vencer essas barreiras, enfrentar os desafios e dificuldades para que tenham resultados positivos
e sobretudo facam com que mais empresas ao seu redor se sintam encorajadas em partir para o

comércio internacional de forma planejada e segura.

4.2.4 Analise da quarta secao da entrevista — Sobre o Projeto

A secdo quatro da entrevista realizada com as empresas e produtores rurais tratou temas
a respeito do projeto PEIEX, a avaliacdo das empresas perante o que o0 projeto propde e €
aplicado em sua metodologia, alem de verificar a absor¢do que as empresas tiveram dos
conteudos e se de fato o programa auxiliou na capacitacdo para exportagdo ao ponto de
apreender se as empresas se sentem preparadas para praticar o que foi abordado durante o
projeto e efetuarem exportacGes de seus produtos de forma direta.

A nuvem de palavras da secdo demonstrou nas palavras em evidéncia os principais
assuntos que foram tratados durante essa se¢@o da entrevista e que possuem sintonia com o que
de fato a segéo buscava apreender dos entrevistados. Observa-se na Figura 12 a seguir a palavra
“EXPORTACAO” em evidéncia, isso se da pelo fato de que o tema centro, ndo s6 dessa segio,

mas da entrevista como um todo foi sobre exportagéo, visto que o tema central do trabalho e o
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objetivo principal do PEIEX é justamente qualificar as empresas de uma determinada regido
em exportacdo, abordando temas diversos e praticos de uma operacdo completa.

Figura 12 — Nuvem de Palavras
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Fonte: Dados de Pesquisa (IRAMUTEQ), 2021).

Na Figura 12 denominada nuvem de palavras gerada pelo software Iramuteq é possivel
observar com menos destaque a palavra “SUFICIENTE” isso ocorre, pois, uma das perguntas
da secdo era justamente se a empresa considera que somente a participagdo no PEIEX foi
suficiente para aprender, colocar em préatica e passar a executar uma exportacdo de forma segura
e obter sucesso. As respostas para esse questionamento sdo diversas pelo fato de que as
empresas que se qualificam no projeto sdo de diferentes portes e estruturas, além de ter
empresas que ja operam no comércio internacional. Para as empresas que ja efetuaram ao menos
uma exportacdo, o PEIEX passa a ser um adicional de conhecimento para aprimoramento no
assunto, diferente das empresas que até entdo ndo tinham colocado em pauta o tema exportacdo
e ndo imaginavam que isso era possivel para o0 seu negdcio e que o PEIEX despertou esse
interesse, mesmo que de uma maneira inicial, sendo um primeiro contato.

Outra palavra que aparece em segundo plano na nuvem de palavras da Figura 12 € a
palavra “INCENTIVO”, muito se discute sobre os incentivos concedidos pelo governo com
relacdo ao comeércio exterior brasileiro, tanto no cenario da importagdo, quanto da exportagéo.

Em consonancia com esse cenario uma das perguntas da secdo aqui analisada era sobre 0s
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incentivos concedidos do governo com relagdo a exportacdo se sdo satisfatorios e se de fato
viabilizam a operacdo por parte das empresas. A percepcdo dos empresarios com relacdo a isso
¢ positiva e consideram gue 0s incentivos existem, porém precisam ser mais bem divulgados e
trabalhados para que todos tenham acesso ao que de fato o governo faz para tornar mais
empresas exportadoras e aumentar a pauta de produtos e servicos brasileiros nos mercados
internacionais.

A Figura 13, a seguir, contempla o dendrograma gerado pelo Iramuteq para a quarta
secdo das entrevistas, nota-se que para esse dendrograma o software separou em 7 classes 0s
discursos dos entrevistados. O dendrograma aborda e associa em suas classes as palavras que
tiveram mais frequéncia e sintonia entre si durante a fala dos entrevistados. O fato de ter sido
geradas 7 classes diferentes ndo compromete o contedo da analise, somente demonstra que 0s

discursos foram diversificados a partir das perguntas que foram realizadas.

Figura 13 — Dendrograma
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Fonte: Dados de Pesquisa (IRAMUTEQ, 2021).

Ao analisar a Figura 13 € possivel identificar o dendrograma gerado pelo Iramuteq em

que foram agrupadas as palavras que estdo em sintonia no discurso dos entrevistados e
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separados em 7 classes, nota-se nas ligaces acima da figura que algumas classes possuem
afinidade entre sim, onde os assuntos podem estar correlacionados de acordo com o que foi
abordado nas perguntas da entrevista.

Observa-se nas classes 2, 3 e 4 que estdo agrupadas embaixo do mesmo colchete que
estdo assuntos correlacionados que diz respeito ao conhecimento que o PEIEX forneceu para
essas empresas, as palavras “conhecimento”, “aprender”, “absorver” ilustram essa percep¢ao
que 0s empresarios tém a respeito do projeto e do que o projeto oferece em termos de contetido
sobre exportacdo.

As classes 1, 5 e 7 estdo em sintonia pelo fato de tratar assuntos que estéo relacionados
com os incentivos que existem na exportacdo concedidos pelo governo. Retrata nessas classes
a pergunta relacionada a forma com que o governo incentiva as exportacdes e se 0S empresarios
conseguem compreender que isso é um beneficio que estad disponivel para 0s seus negocios,
além de compreender se julgam suficiente para viabilizacdo de uma operacdo de exportagéo.
As palavras que ilustram essa percepcdo dos empresarios e que constam nessas classes sdo
“incentivo”, “governo”, “beneficio”, “isen¢do”. Tais palavras refletem uma apreensao positivo
que os empresarios possuem de beneficios que o governo brasileiro concede no comércio
exterior, sendo o PEIEX uma forma desse beneficio, a partir do momento que o governo
promove essa qualificagdo em diferentes partes do pais de forma gratuita.

Por fim, a classe 6 representada pela cor azul aborda palavras que estdo ligadas com o
potencial que essas empresas tém, ao final do projeto, de passarem a ser exportadores de seus
produtos, além de compreender se 0 empresario julga que somente o PEIEX foi suficiente para
aprender sobre exportacdo ou que ele precise buscar outros meios de se qualificar. As visoes
das empresas para esse topico sdo distintas devido ao fato de cada empresa estar em um estagio
quando se trata de comércio exterior e maturidade da empresa para tal. As palavras “davida”,
“capacidade”, “despachar”, “confianc¢a” retratam isso, que por vezes falta confianga das
empresas, além de terem duvidas no momento da execucdo de uma operacao de forma direta,
mesmo tendo participado de uma capacitacdo completa como o PEIEX.

Através da analise do arquivo gerado pelo software corpus couleur é possivel identificar
por meio dos discursos falados pelos entrevistados o que o dendrograma esbocgou, no relatorio
corpus, assim como no dendrograma, sdo separados os discursos pelas classes e retratam de
fato 0 que os empresarios quis dizer para determinado assunto e qual € a sua percep¢ao com
relagdo ao tema.

Ao analisar a percepgéo do entrevistado para com o PEIEX, para o que o programa

ofereceu para sua empresa em termo de qualificagdo temos:
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O entrevistado 01 relata que mesmo entendendo de exportacéo, o PEIEX auxiliou com
mais informacdes e a dar confianga em seguir com uma exportacéo.

a peiex auxiliou muito em dar confianca pra gente nds entendemos de
exportacdo, mas sabemos que ndo somos graduados igual a equipe mas
sabemos o que é uma bl uma invoice temos a preocupacédo de fazer seguro de
crédito somente a peiex foi suficiente para aprender sobre exportacdo porque
0 peiex ensina e em algumas apresentacdes a gente teve uma coisa mais préatica
com exemplos de como funciona entdo acredito bacana os técnicos serem
especializados em exportagdo e terem experiéncia

O entrevistado 05 aborda como o projeto € completo e aborda todos os passos de uma
exportacao, inclusive explicando 0s processos que perpassa uma exportacdo por inteira.

a peiex ajudou nos conhecimentos de exportacdo eu adorei 0 curso ele
explicou de a a z quais 0s processos como que funciona esses processos

O entrevistado 06 diz ter obtido conhecimentos que faz com que a empresa conheca dos
processos de exportacao e isso se deu pela forma completa que o projeto tem de abordar o tema
exportacao.

0s conhecimentos com relacdo a exportagdo adquiridos pela peiex me
colocaram dentro assim ndo vou falar 100 porque 100 é dificil, mas ele chegou
ai a 90 de esclarecimento do que € uma exportacdo hoje no pais

O entrevistado 07 julga ser muita informacao para assimilar durante o projeto, durante
0s encontros, mas entende que posterior ao projeto ele pode ter acesso a esses materiais e se
atualizar no momento de efetuar a sua exportacgao.

a peiex auxiliou nos conhecimentos de exportacdo é muita informacéo é uma
informacdo completa, mas a gente ndo consegue assimilar toda aquela
informacéo ali toda durante o projeto, mas vocé tem acesso para acessar a
qualquer momento

O entrevistado 11 é uma empresa que até entdo ndo havia tido contato com contetdo de
exportacdo e acreditava ndo ser para o0 seu negdcio o mercado internacional, por isso a
abordagem de que o PEIEX auxiliou em tudo e foi uma forma de descobrimento para o negdcio
e 0 despertar para 0 mercado internacional.

a peiex nos auxiliou em tudo primeiro ponto € que a gente nao sabia
absolutamente nada é um descobrimento para nés, eu colocaria um cara
capacitado aqui para isso e que fala outro idioma que € uma coisa que a gente
ndo tem dentro da empresa hoje eu e meu irmao a gente mal fala o inglés ent&o
Como a gente vai negociar € 0 minimo
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A percepcdo dos empresarios e produtores rurais € que o PEIEX auxiliar nos
conhecimentos e a pratica os dardo mais seguranca e mais conhecimento ainda, mesmo para
aquelas empresas que ndo tinham o minimo conhecimento para iniciar um processo de
exportacdo, ao passar pelo projeto consegue identificar potencial para o seu negdcio partir para
o mercado internacional e que mesmo sendo desafiador e burocrético, é possivel desde que se
tenha um planejamento.

As classes 1, 5 e 7 retratam a pergunta que aborda sobre os incentivos que 0 governo
brasileiro concede as empresas para aumentar a pauta exportadora do Brasil e fazer com que
mais empresas participem do mercado internacional, visto que como foi tratado no referencial
tedrico do presente trabalho, a participacdo do Brasil nas exportacdes mundiais ainda é baixa,
pelo potencial e extensdo territorial que o pais possui.

O entrevistado 02 julga ser suficiente os incentivos, mesmo que alguns ajustes ainda
precisam ser feitos em termos de tributagcdo no mercado interno para fortalecimento da empresa
de forma interna no pais.

com relagdo aos incentivos a exportagdo serem suficientes a parte de
exportacdo ela sempre foi bem incentivada desde o que a gente acompanha
aqui no nosso municipio 95 das exportagdes é café entdo a gente eu acredito
gue a gente hoje aqui na nossa regido posso falar que sim que o governo esta
fazendo um bom trabalho, mas precisamos de uma reforma tributaria para
empresa conseguir crescer aqui e internamente também

O entrevistado 07 aborda a questdo do ICMS como uma forma de incentivo e que faz
com que o café fique mais competitivo no mercado internacional.

0s incentivos auxiliam de alguma maneira eu ndo entendo muito assim essa
parte fiscal eu sei que por exemplo vocé ndo tem o icms que ajuda muito e
isso ai é uma barreira para a gente vender café aqui dentro do brasil vocé vai
vender um café para fora do estado paga 12 porcento a mais e é um mercado
grande de cafeteiras isso ai impacta no preco do café principalmente quando
esta vendendo café no valor agregado

O entrevistado 09 relata 0 ndo conhecimento e a pouca divulgacdo de iniciativas do
governo para 0s incentivos que existem na exportacdo e que isso pode beneficiar pequenos
produtores, uma forma até mesmo de se juntarem e agregarem valor em seus cafés para vendas
internacionais com alto valor agregado, corroborando com a teoria da base de exportacdo que
aborda a agregacdo de valor em produtos exportados.

0s incentivos a exportacdo sdo importantes eu acredito que a isencdo de
impostos por exemplo é fantastica que é uma coisa que eu realmente ndo sabia
entdo nds ficamos mais com 0s custos que sdo mais investimento mesmo mas
que sdo necessarios e ndo tem jeito os custos aduaneiros os custos de envio
aéreo maritimo reservas seguranca e isso tem que ter mesmo mas o pais em si
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a comecar pelo proprio 6rgdo da apex das embaixadas dos consulados de
outros 6rgdos inclusive sdo assim eu acredito incrivel como é de graga ele t&
muito estranho t& muito facil que ninguém busca isso e poucos pessoas sabem
disso explorado agora a disponibilidade e disposicéo para fazer isso acontecer
para um pequeno produtor e médio produtor é muito grande da apex pelo
governo tanto é que eu tenho alguns familiares que tém pequenos sitios ali na
regido inclusive s&o alguns primos meus que eu estou conversando com eles
para eles para a gente formar um grupo de melhoria do café dele que é néo é
dificil fazer isso e eu ja fiz contato com outros 6rgaos do governo

O entrevistado 17 faz um contraponto com relagdo aos incentivos existentes, alegando
ndo ter feito uma operacdo, por isso ndo consegue julgar se 0s incentivos existentes séo
suficientes para se tornar competitivo no mercado internacional.

tem os incentivos & exportagcdo como ainda ndo exportei ndo é claro para mim
se 0s incentivos existentes para a exportagdo sdo suficientes para entrar no
mercado

O entrevistado 18 retrata que precisa conhecer mais sobre 0s incentivos, mas que nesse
primeiro contato que ele teve através do PEIEX conseguiu perceber que muitos sdo 0s
incentivos que isso favorece a empresa que busca o mercado internacional, principalmente
aquelas que estdo comecando nessa area que precisam ainda mais do suporte por parte dos
Orgaos publicos, sobretudo com relacdo a tributacao.

com os incentivos a exportacdo pude ver que o governo da bastante incentivo
nos impostos na exportacdo e isso eu acredito que é o que 0 empresario
brasileiro mais sofre hoje no brasil a carga tributaria é muito elevadaentdo se
eu tenho um beneficio nesse sentido sem duvidas é motivador e acredito que
é bom sim preciso conhecer outros, mas nesse primeiro contato que tive com
0s incentivos considerei eles bons

Os empresarios compreendem 0s incentivos que existem, possuem conhecimento que
esses incentivos para a exportacao estdo disponiveis para os diferentes segmentos, porém ainda
é algo que ndo esta totalmente claro em seu planejamento tributario e fiscal, sendo necessario
um melhor aperfeigoamento, porém o PEIEX conseguiu expor que a empresa ao participar do
mercado internacional na exportacdo, ela tera um apoio governamental positivo para que se
torne competitiva no mercado que se deseja adentrar. O PEIEX néo deixa de ser uma forma de
incentivo do governo para empresas se tornarem exportadoras, visto que o0 projeto é uma
iniciativa do Ministério das Rela¢fes Exteriores e concede capacitagdo gratuita as empresas e
produtores rurais que buscam esse conhecimento.

Outro ponto pertinente a ser analisado € a apreensdo dos empresarios e produtores rurais
quanto ao que o PEIEX oferece ndo seu método, o programa é composto por uma metodologia
de 28 tdpicos relacionados a exportacdo direta e indireta e ao final é consideravel que se saiba
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0 quanto a empresa evoluiu no tema durante o processo de qualificacdo no PEIEX. Uma das
perguntas constantes na se¢do em questdo era a capacidade de se concretizar uma exportacéo
de forma direta ap0s o projeto, se a empresa se julga preparada para encarar as negociacoes
internacionais apos ter sido qualificada pelo programa. As respostas sdo diversas pelo fato de
as empresas estarem em estagios diversos com o tema exportacéo, ha empresas que ja efetuaram
uma exportacao e outras que ndo tem em seu planejamento uma ideia de participar do mercado
internacional o que faz com que a empresa tenha mais dificuldades em assimilar o contetdo
bem como o colocar em prética.

A classe 6 retratou a perspectiva dos empresarios e produtores rurais quanto ao que 0
PEIEX oferece e se isso é suficiente para se sentirem preparados para comegarem atuar no
comeércio internacional, é uma visdo de quanto o projeto preparou a empresa e se somente ele
foi suficiente para que a empresa se qualificasse e passasse a ser uma exportadora com 0s
contetdos que foram abordados durante o programa.

O entrevistado 03 aborda que a pratica é a melhor forma de se aprender, mesmo que a
teoria no PEIEX seja completa, a pratica € a forma mais eficiente de se aprender e ganhar
confianca na operacgéo

somente o peiex foi suficiente para aprender sobre exportacdo eu tenho grande
convicgdo que seja mas além dele é sempre bom légico colocar em prética
exportacdo sem a pratica a gente nao pode ser 100 porcento capacitado o peiex
da todo o trabalho tedrico de exportacdo, mas eu acredito que sempre tem que
ser complementado com a pratica

O entrevistado 07 ressalta que somente o PEIEX ndo é suficiente, que se a empresa tiver
um minimo conhecimento ela vai aprimorar mais, porém se for uma empresa ou produtor rural
gue ndo possui conhecimento nenhum, ela vai absorver um pouco e sair do estagio inicial,
porém ndo o suficiente para se tornar um exportador, o produtor considera que quanto mais a
informacao maior o ganho que se tem com o projeto.

somente o peiex nado é suficiente para aprender sobre exportacdo é uma etapa
talvez se um produtor estiver muito cru ele ndo vai conseguir aproveitar vai
depender muito do grau de conhecimento que o produtor tem
guanto maior o grau de conhecimento ele vai usufruir mais do peiex se for um
produtor cru ele vai tirar somente 20 porcento do peiex se for um produtor que
ja estd no meio do caminho ele tira 50 60 70 porcento do peiex € muito
informacdo eu vejo que para o produtor é uma visao geral e € muito bom mas
ele ndo consegue absorver tudo mas é bom para ele entender como funciona o
ciclo todinho e ele vai precisar de apoio de um departamento de exportacdo
de um despachante ele vai precisar de apoio para abrir mercado a informagéo
talvez seja completa mas vai depender do grau de conhecimento de cada um
para ver quanto ele vai conseguir extrair daquela informagéo
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O entrevistado 10 compreende que para empresas que ndo tenham nenhum
conhecimento sobre exportagcdo, o PEIEX seja suficiente para um primeiro passo para ter o
contato e saber como funciona uma operacao de exportacéo.

a peiex ajuda para quem nao tem conhecimento sobre exportacdo eu acredito
gue o peiex ele te precisa saber mas de novo o que vocé precisa saber e 0 que
precisa fazer € um caminho muito longo mas que para empresas que nao tem
bagagem nenhuma eu acredito que o peiex coloca muito a frente e capacita
mesmo

O entrevistado 13 acredita que o PEIEX da um direcionamento para a empresa que nao
tem conhecimentos sobre exportacdo e que pode ser uma boa forma de iniciar nesse mercado.

o0 peiex foi suficiente para aprender sobre exportagcdo por mais que a gente
esteja buscando conhecimento fora por mais que ndo seja a Unica fonte de
capacitacdo que a gente busca nesse aspecto eu acredito que sim
¢ possivel uma empresa que ndo tenha tido nenhum conhecimento e
envolvimento ainda s6 com o peiex ela ter um norte legal ent&o é possivel sim
mas claro que quanto mais vocé se aprofundar nisso melhor vocé se sentira
para comecar

O PEIEX é um programa que qualifica e deixa as empresas aptas para partirem para o
mercado internacional, mesmo aquelas que praticam exportacdo de forma indireta através do
PEIEX conseguem entender o fluxo de uma exportacdo e entender o que a empresa exportadora
faz por ela.

O programa de qualificag@o para exportacdo buscar deixar as empresas por dentro dos
processos de exportacdo, principalmente aquelas que ndo entendem que a exportagdo pode ser
uma realidade em seu negdcio. A empresa participando do projeto pode ndo sair apta a comecar
a efetuar exportacdes, porém ela entende a importancia disso para sua empresa, cidade e regido
e passa a ver a exportacdo como algo que pode acontecer em sua realidade, tendo um
planejamento e uma estimativa de custos.

Em uma Gltima pergunta foi abordado com os entrevistados a nota que eles dariam por
todo o suporte e preparacdo que o projeto concede a empresa. O PEIEX € um programa da Apex
Brasil que permite empresas terem contato com o cenario da exportagdo e passarem a pensar
em efetuarem processos de exportacdo com o intuito de se desenvolverem e consequentemente
desenvolverem as suas regifes. Independente do porte e do contato que a empresa ja tenha tido
com o comércio exterior, o projeto consegue fazer um panorama geral de como é a

funcionalidade e legislagdo de uma venda internacional.
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Tabela 4 — Nota de 0 a 10 que os empresarios dao ao PEIEX

Empresa Nota
1 9
2 10
3 10
4 10
5 9
6 10
7 9
8 10
9 10
10 8
11 10
12 10
13 9
14 10
15 10
16 10
17 7
18 10
19 7
20 8
21 10

Fonte: Dados de Pesquisa (2021).

Na Tabela 4 acima nota-se que 13 empresas deram nota 10 ao projeto 0 que comprova
gue o projeto tem uma eficiéncia na qualificacdo dessas empresas para a preparacao ao mercado
internacional. A média das notas das 21 empresas que foram entrevistadas foi de 9,33 0 que
mostra a eficacia do projeto quando diz respeito a qualificacdo que ele propde fazer as empresas
e produtores rurais. As empresas entendem que € um processo longo e que traz desafios e
dificuldades, mas que com o apoio do PEIEX é possivel realizar e passar a entender sobre
exportacdo ao ponto de que se buscar parcerias e uma rede de apoio é possivel internacionalizar
a sua marca e fazer vendar internacionais de forma segura e com sucesso.

As empresas que consideram que o PEIEX é somente um inicial ainda assim consideram
gue é um inicio importante para quem nao participou do comércio exterior e mesmo que seja
um primeiro contato para a empresa. Ao final do projeto mesmo enxergando que se ha um
caminho longo para ser cumprido até que torne a empresa exportadora, mas que o PEIEX
forneceu informacdes importantes para que pelo menos a empresa passasse a ter um primeiro

contato com os tramites e legislacdo que regula o comércio exterior brasileiro.
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Ao adentrar no projeto a empresa € submetida a um questionario sobre sua prontiddo
para exportacdo, com temas voltados para a exportacdo. As perguntas possuem o intuito de
apreender por parte do empresario o quao ele estd apto para uma operacao, antes mesmo de
passar por qualquer qualificacdo, tendo ele ja feito uma exportacdo ou ndo. Ao final, quando a
empresa completa o ciclo do programa, tendo frequentado todas as capacitacdes e momentos
que o projeto oferece, ela responde ao mesmo questionario como uma forma de prontid&o final.
O objetivo é avaliar o quéo ela evoluiu e aprendeu sobre exportacdo e esta pronta para a pratica.
Tal anélise auxilia na formatacdo da metodologia do PEIEX, além de mensurar a efetividade
dele, visto que se tem um investimento em valores elevados para se manter isso em todo o

Brasil.

4.2.5 Analise geral das quatro secdes da entrevista

As 21 entrevistas realizadas com as empresas que participaram e concluiram o PEIEX
até maio de 2021 demonstraram a percepc¢ao das empresas com relacdo ao projeto e a percepgado
com relacdo a possibilidade de se tornarem exportadoras, de passarem a participar do mercado
internacional e desenvolverem seus negdcios, independente do segmento de atuacao.

As empresas entendem que a exportacdo é uma alternativa para a empresa, com
possibilidades de crescimento e desenvolvimento mesmo que para operar no comercio exterior
existem desafios e dificuldades, mas que com um bom planejamento é possivel de se praticar e
obter sucesso. As empresas encaram o PEIEX como um importante ponto de partida para o
mercado internacional e que a qualificacdo que o projeto oferece, de fato, as deixa mais proximo
da realizacdo de uma exportacdo, mesmo para aquelas que até entdo ndo tinham encarado isso
como uma estratégia empresarial.

Os empresarios sabem que a exportacdo € uma alternativa em momentos de crise e que
pode contribuir para o crescimento da regido e seus municipios, como uma forma de atracdo de
investimentos, podendo até mesmo ser explorado o turismo nas cidades, visto que com
empresas participando de exportagOes, empresas e investidores passam a visitar o local, gerando
renda e economia até mesmo para segmentos que ndo estdo diretamente ligados a atividade
exportadora.

Ao adentrar na exportacdo as empresas encaram como um desafio, mas que desejam
continuar e aumentarem a sua oferta de produtos ao exterior, além de conquistarem novos
mercados mesmo que isso seja dificil, mas que o retorno em termos de qualidade do produto,
qualificacdo de mao de obra, maiores lucros, dentre outros ira acontecer em um médio e longo

prazo. O PEIEX auxilia as empresas no entendimento de um fluxo geral de exportagédo, que
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mesmo as empresas que ja operam no mercado internacional possam ter dividas devido a
complexidade da operagdo e 0s empresarios conseguem apreender isso e colocarem em pratica

0 que viram durante as qualificacdes.
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CONSIDERACOES FINAIS

Ao final do trabalho € possivel notar que as exportagdes sdo uma ferramenta importante
para o desenvolvimento das empresas e do local no qual elas estdo inseridas e que o governo
tenta de alguma forma incentiva-las no meio empresarial, sendo que tal ferramenta ¢ uma forma
do pais se desenvolver. O PEIEX busca justamente esse desenvolvimento dos produtos e
empresas brasileiras, com o intuito de capacitar as empresas no cenario da exportacdo e fazer
com que mais organizaces do pais possam adentrar de forma segura e com sucesso no mercado
internacional conhecendo todo o processo de uma cadeia logistica internacional.

As empresas, por vezes, nao participam mais ativamente do mercado exterior pela falta
de conhecimento e por um senso comum de que operar na exportacao é algo para empresas
grandes e que tem altos investimentos para aplicar na operacdo e com esse pensamento as
empresas acabam nao se interessando e ndo buscando informacoes a respeito, sendo que € algo
gue pode ser alcangado por diferentes empresas e que sera benéfico para elas, desde que tenham
um planejamento e conhecimento do fluxo geral de uma exportacéo.

Considerando o objetivo geral do estudo que era compreender as percepcbes das
empresas que participaram do PEIEX com relacdo as possibilidades de atuacdo no mercado
internacional entende-se que foi atingido, visto que nas entrevistas foi possivel identificar os
posicionamentos das empresas com relacdo ao cenario de comércio exterior, mesmo daquelas
que atuar no mercado internacional ndo seja uma prioridade para 0 momento mas que entendem
que é uma forma de diversificar os clientes e alavancar resultados. O programa possibilita uma
nova visao de comércio exterior para quem participa, mesmo acreditando que ha dificuldades
e burocracias que o impecam de realizar a curto prazo, mas € possivel adquirir uma visdo mais
global do seu negdcio e ter um novo olhar para vendas internacional e suas operacoes.

As percepcdes e relatos das empresas com relacdo a atuacdo no mercado internacional,
bem como da atuacdo do PEIEX em sua capacitagdo para exportacdo respondem a pergunta
problema da pesquisa ratificando que o programa de qualificagdo para exportacdo auxilia as
empresas na preparacdo para a exportacdo. Os participantes alegam que a qualificacdo €

completa e abrangente no tema que lhe é proposto, além de tratar cada empresa em sua
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individualidade e especificidade, abordado os desafios e dificuldades reais inerentes ao seu
negdcio. Ao final é entregue ao empresario um plano de exportacdo com um estudo especifico
do seu negdcio, dentro da sua realidade para lhe auxiliar nas tomadas de decisdes que sdo
inerentes ao processo de expansao internacional de um produto ou servico.

Os aprendizados que os participantes adquirem durante o projeto, além das dificuldades
e desafios que eles relataram durante as entrevistas ajudam a atingir os objetivos especificos do
presente trabalho. As empresas reconhecem todos os empecilhos que a exportacdo pode
apresentar em sua pratica, mas compreendem que o PEIEX ajuda sanar duvidas, além de dar
mais seguranca para um planejamento real de comércio exterior. Quanto as empresas que ja
operam em exportacao os resultados séo positivos e elas reiteram a importancia de expandir 0s
seus mercados e 0 quanto isso agregou como um todo na organizacao.

A Apex Brasil em suas diversas agdes promove o produto brasileiro e faz com que tenha
cada vez mais atracdo de investimentos para 0 pais e com isso 0 Brasil pode ter uma maior
participacdo no comércio exterior mundial.

Através das entrevistas realizadas, as empresas que conhecem o PEIEX em suas diversas
maneiras e conseguem participar até o fim, passando pelos 28 topicos que o programa oferece,
ao final saem capacitadas e acreditam que isso foi bom para seu negécio mesmo que a
exportacdo ainda esteja distante de acontecer, mas que o PEIEX auxiliou nos conhecimentos
para comecar um planejamento para exportacdo e visualizam pontos positivos de se tornarem
internacionais.

As empresas consideram que as exportacfes no Brasil sdo burocraticas, desafiadoras e
que possui um grau de dificuldade elevado na execucdo, porém é perceptivel que a médio e
longo prazo ha um retorno e isso se torna vantajoso para a empresa, além de ser uma forma de
melhoria do produto e médo de obra qualificada. Com as exporta¢fes 0 municipio e a regido
ganham em estrutura, em investimento e visibilidade no mundo.

O PEIEX auxiliou as empresas no conhecimento sobre exportacdo, mesmo aquelas
empresas que ja operam no comercio exterior, ele auxiliou no aprofundamento de assuntos mais
especificos, além de deixa-las mais preparadas para enfrentar as vendas internacionais em
momentos de crise, visto que as organizagdes consideram que a exportagdo pode ser uma
alternativa nos momentos de declinio da economia interna do pais.

A avaliacdo da efetividade do projeto € positiva e isso € retratado na nota que as
empresas deram ao andamento do PEIEX. O investimento realizado para se manter o programa
em execucdo é bem empregado nas acgles voltadas para as empresas auxiliando no

desenvolvimento destas e por consequéncia no desenvolvimento da regido e do pais.
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A partir dessas consideragdes, entende-se que estudos que abordem o desenvolvimento
dessas empresas nas exportacOes e suas reais dificuldades e desafios na hora da préatica poderdo
ser realizados, com o intuito de identificar se o que foi compreendido no PEIEX e que elas
julgaram ser de relevancia foi colocado em prética, além de avaliar se obtiveram sucesso.

Por fim, acredita-se que este estudo, apesar de suas limitacGes, possa colaborar para
empresas que desejam adentrar no comércio exterior de forma pratica e segura, realizando
exportacOes e fechando negdcios internacionais. As reflexdes e pontos de vista abordados pelos
participantes do projeto podem fomentar e incentivar outras empresas no interesse de conhecer
0 PEIEX e se qualificarem através dele, com o intuito de tentar fazer o seu negocio se tornar
internacional, ajudando a desmistificar os processos de exportacao e torna-los mais acessiveis,

mesmo com todos os desafios e dificuldades que existem na operacao.
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APENDICE A
ROTEIRO DE ENTREVISTA - EMPRESAS PARTICIPANTES DO PEIEX

Ingresso no PEIEX:

1) Como conheceu o PEIEX e como foi a sua adesdo ao programa? Por convite? por
indicacdo? Rede Social? Pode me

Experiéncia com exportacéao:

2) Sua empresa ja realizou alguma exportacao? Antes ou depois do PEIEX? Se sim, pode
me descrever como vocés fazem?

3) Eu gostaria de saber quais as principais dificuldades que vocés enfrentam (ou
enfrentaram) com as exportacdes. Pode me falar um pouco sobre isso? Com a participacao no
PEIEX, melhorou? Se sim, pode me dizer em que: se foram os resultados, o faturamento, a
producdo ou algum outro aspecto.

4) Sua empresa pretende continuar com as operacoes de exportacdo? Pode me contar um
pouco sobre 0s motivos e os principais desafios que vocés verificam?

2.1)  Sesuaempresa ainda ndo possui experiéncia com exportacdo, pode me dizer quais sao
as maiores dificuldades? por que n&o?

Desafios sobre a exportacéo
5) Quais os desafios que a exportacdo traz ou pode trazer para Vocé e para a empresa?
6) Qual a contribuicéo que a exportagéo traz ou pode trazer para a empresa?

7) Vocé acredita que a exportacdo pode trazer beneficios para a sua cidade? Sua regiao?
Se sim, quais?

8) A exportacdo pode ser uma alternativa em momentos de crise? Pode me falar um
pouco sobre 0 que vocé pensa sobre iSs0?

Sobre o Projeto:
9) De qual forma o PEIEX auxiliou nos conhecimentos para a exportagéo?

10)  Nasua opinido, os incentivos existentes na exportacdo sdo suficientes para se realizar
uma operacdo? Pode me falar um pouco mais sobre isso?

11)  Vocé se considera capacitado para realizar uma exportagdo? O que vocé acha que sdo
suas principais habilidades e as suas principais dificuldades?

12)  Somente o PEIEX foi suficiente para aprender sobre exportacao?

13) Emumaescala de 0 a 10, qual a sua nota com relagéo ao apoio que o programa
fornece ou forneceu?
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ANEXO A

TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

Titulo da Pesquisa: O DESENVOLVIMENTO REGIONAL POR MEIO DO
INCENTIVO A EXPORTACAO: Estudo de Caso do Programa de Qualificacdo para
Exportacéo - PEIEX

Nome do Pesquisador Responsavel: Rodrigo Braga Faria

E-mail do Pesquisador Responsavel: rodrigo.bfaria@yahoo.com.br

Instituicdo de Vinculo da Pesquisa: Unis

Contato com a Institui¢do: etica@unis.edu.br ou (35) 3219-5084 (Helena)

Definicdo: O Comité de Etica em Pesquisa (CEP) é um colegiado interdisciplinar e
independente, com funcdo publica, que deve existir nas instituicdes que realizam
pesquisas envolvendo seres humanos no Brasil, criado para defender os interesses
dos sujeitos da pesquisa em sua integridade e dignidade e para contribuir no
desenvolvimento da pesquisa dentro de padrdes éticos (Normas e Diretrizes
Regulamentadoras da Pesquisa Envolvendo Seres Humanos — Res. CNS 466/2012).

1. Natureza da pesquisa: o(a) sr. (sra.) esta sendo convidado (a) a participar desta
pesquisa que tem como finalidade ajudar no desenvolvimento do Projeto intitulado
O DESENVOLVIMENTO REGIONAL POR MEIO DO INCENTIVO A
EXPORTACAO: Estudo de Caso do Programa de Qualificacdo para Exportacéo —
PEIEX do Curso de Pds-Graduacdao stricto sensu em Gestdo e Desenvolvimento
Regional, do Centro Universitario do Sul de Minas - UNIS/MG, o qual ao final ter4
o levantamento dos dados de forma estatistica.

2. Esta pesquisa esta sob coordenacao do(a) Prof(a). DR. Luiz Carlos Vieira Guedes

3. Sua participacdo consistira em participar de uma entrevista semiestruturada com
o intuito de apreender suas percep¢des com relacdo ao programa de qualificacao
para exportagao -PEIEX;

4. Participantes da pesquisa: serdo entrevistados 35 individuos, sendo todos eles
empreendedores ou representantes das empresas que participaram do programa
de qualificagdo para exportacdo e que terminaram o programa até maio de 2021.

5. Envolvimento na pesquisa: ao participar deste estudo o sr. (sra.) permitira que o
(a) pesquisador (a) obtenha dados que serdo utilizados para dissertacdo de
mestrado do aluno Rodrigo Braga Faria. O sr. (sra.) tem liberdade de se recusar a
participar e, ainda, se recusar a continuar participando em qualquer fase da
pesquisa, sem qualquer prejuizo para o sr. (sra.). Sempre que quiser podera pedir
mais informacdes sobre a pesquisa através do e-mail do (a) pesquisador(a) do
projeto ou da propria instituicdo, identificados no inicio desta pagina. Em qualquer

situacao, sua identidade sera integralmente preservada.
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6. Sobre as entrevistas: A entrevista sera realizada de forma remota utilizando a
plataforma Google Meet, sendo gravada a entrevista para posterior transcricao e
continuidade do trabalho.

7. Sobre os questionarios: V.Sa recebera um link para acesso a plataforma e o
horario sera previamente agendado, em um horario que seja adequado e se molde
as suas atividades.

8. Riscos e desconforto: a participacdo nesta pesquisa nao traz complicacbes
legais. Os procedimentos adotados nesta pesquisa obedecem aos Critérios da
Etica em Pesquisa com Seres Humanos conforme Resolugdo n.° 466/12 do
Conselho Nacional de Saude. Nenhum dos procedimentos usados oferece riscos
a sua integridade fisica, mental, psiquica, moral e dignidade.

9. Confidencialidade: todas as informagbes coletadas neste estudo sao
estritamente confidenciais. Somente os pesquisadores terdo conhecimento dos
dados e se comprometem a manter a informacdes sob sigilo.

10.Beneficios: ao participar desta pesquisa o sr. (sra.) ndo terd nenhum beneficio
direto. Entretanto, espera-se que este estudo traga informacdes importantes sobre
os beneficios das exportacdes para a regido e empresas aqui localizadas de forma
gue o conhecimento aqui produzido sobre a insercdo da empresa no mercado
internacional ou o desejo de se inserir nesses mercados possa permitir melhor
entendimento sobre o tema desta pesquisa, onde o(a) pesquisador(a) se
compromete a divulgar os resultados obtidos como forma de divulgacdo dos
resultados obtidos, garantindo seu acesso aos resultados obtidos.

11.Ressarcimento de Despesas: o sr. (sra.) ndo terd nenhum tipo de despesa para
participar desta pesquisa. Caso haja alguma despesa relacionada a sua
participacdo nessa pesquisa V.Sa. sera ressarcida das despesas que porventura
possam surgir. Fica definido aqui que ressarcimento se trata Unica e
exclusivamente de compensacdo material, exclusivamente de despesas do
participante e seus acompanhantes, quando necessario, tais como transporte e
alimentacao.

12.Pagamento: De acordo com a legislacao vigente, sua participagdo neste projeto
de pesquisa sera de livre e espontanea vontade, e nada lhe sera pago pela sua
participagao.

13.Garantia de Busca de Indenizagé&o: este documento nédo lhe garante nenhuma
indenizacdo, mas garante a V. Sa. o direito a busca de indenizagdo caso se sinta
de alguma forma prejudicada durante o transcorrer da pesquisa ou ap0s sua
finalizacéo e divulgacao dos resultados.
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14.Protocolo Aprovado: por fim, informa-se a V.Sa. que esta pesquisa foi
previamente analisada e aprovada pelo Comité de Etica em Pesquisa da
FEPESMIG, tendo sido aprovado e registrada com o nimero CAAE.

AplOs estes esclarecimentos, caso o0 sr.(a) se sinta plenamente esclarecido,
solicitamos o seu livre consentimento para participar desta pesquisa. Portanto
preencha, por favor, os itens que se seguem.

Obs: Nao assine esse termo se aindativer duvida a respeito.

Consentimento Livre e Esclarecido

Tendo em vista os itens acima apresentados, eu, de forma livre e esclarecida,
manifesto meu consentimento em participar da pesquisa. Autorizo a realizacdo da
pesquisa e a divulgacéo dos dados obtidos neste estudo.

Nome e Assinatura do Participante da Pesquisa

Rodrigo Braga Faria
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ANEXO B

FUHDAI;;E.C} DE ENSING E

PESQUISA DO SUL DE MINAS- %““ P
FEPESMIG

PARECER CONSUBSTANCIADO DO CEP

DADCE D FROJETD DE FEE@UIZA

Thslo da Pecquica: O DESEMVILVIMENTO REGIOMAL POR BIEKS DO INCENTIND .'LEIF'I]F:T.'IJ;J.EI:
Eshido de Caso do programa de qualficagio para exporiagio ; PEIEX

Pecguilcador: RODRIGD BRAGA FARLA

Aras Tematioa:

Vercio: 1

CAAE: 45613221.7.0000.5111

Inciitulgdo Proponants: Centns Universiaro do Sul de Minas

Patrooinador Pricsipal: Financamants Préprio

DADCE DO FPARECER
Homaro do Farscsr: 2850118

Aprecentagdo do Projebo:

Tra-se de um projels gue visa analsar 3 aplicagic do Frograma de Quaificacie para Exportagio (FEIEX)
& ampresas & produiones do Sl de Mines. A ldela & veificar e esse programa onbibuly 3= alguma forma
para fomentar as :m-m'lap!-ﬂdﬁtes paricipanbtes. Fara Iss0, ==rd aplcxda uma enirevisia semissinuturada
com participanies gue J4 f=minaram a quaificagio e as respostas sarfio analisadas de maneira guailtatia
afraveés dos soffwares Irmaieq & ASas.TI. A grande barocracia evistente no processo de exportagio & o
poiencial exporizdor 4o Brasll & do Sul de Minas |ustfcam sshe echsdo.

Objedivo da Pacgulca:

O objetvo prindpal da pesquisa & compresrder & percepcio dos empresndedones 0w 305 rEprEsEntanbes
das empresas que paridparam do PEEX e |4 Trakzaam a gualtosgio, psrmindo werificar o aprendbeado
obido & = 0 mesmo fol Inkeressanhe sabisfabirio & se oniribuly pama Rcentvar as exportacfes da empresa.

Avallapdo doc Fleess o Benafiolo:

05 riscos & beneficios foram bem apresanisdos.

5 riscos se referem A manutenclo do anonimato dos participanies, bem com o Fisoo de oonstrangiment.
Ambos =da minimizados pela garanta de anonimate = a possiblidade do parfcpants abandonar a pesquiza
& gl guEr roemEnio.

Erdarere:  Assrids Alviw Ssrre Derrsls, BB - Prédde Cani=al da Nedors - Seie ds Meus-fa oo CLP

Baliro: Bairn AsropocT CEP: a7 mn.omm
L = ] Hunicipio:  YaAH GRS
Temfona 78010 DLAITT Eomail: sEcRE_rmesn

g U7 e £
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FUI'-.IDA[}E.CI- DE ENSING E

PESQUISA DO SUL DE MINAS- wm

FEPESMIG

Contirussgh Jo Farsoss 4851 0l

Mo que s pefere 30s beneficics, efsrem-se 4 melhor compreensSo sobre as dfiouidades que exisi=m para
sefarera e-:l:pnm-g!u B DOmo 3 qual'l'll:ag!n pode minkizr essas diculdsdes & Incenivar esss procssso.

Comantarioc & Conclderaples cobre 2 Pecgulca:

A pesguisa estd bem apresentsda, os objetvos estio claros & 2 metodoiogla adotads permiticd FEsponder
&0 problema de pesquisa = cumprir esbes objefvos. O roteiro de enbrevista iambém =std B=m moniadao,
pondm, precisa cofmighr @ primeira pengunia (gue esta incomple) & ajstar 3 numeragio de uma das
prgunias.

Concldsragbest cobre ot Temmoc de aprecsntagdo sbrigatsria:

Todos os f=mes cbrigatdrics foram apneseniados cometamenis = seguindo o padrio desie CEP.
Resomandagiec:

Recomendo apenas ajusiyr a primeira pergunts do queshorsirio, pols =il imcompleds.

Conclucber ou Pendénclac o Licia de Inadeguagbec:

Concluo pela aprovaplo desie projeio por parte do CEP.

Conslderaphsc Finals a orthéric do CEP:

O Coleglade do CEF concorda com o parecer do relator £ opina pela aprovagio deste prolocolo de
pesquisa. Fessaks que 3 pesquisa s pode seriniciada depols gue o psquissdor responsavel estiver com
o Farecer Consubsiancado devidamente assinado peio Coordenador do CEP. O pesguisasdor tambem deve
Informar & CEF o Iniclo & o rmino da pesguilss, enviancdo &m ab® 30 diss apds o irming da pesguisa o
relxidino final.

Ects paressr fol slaborado Eacaadn o 0o-CUManing Ababod nelaionasoe:

Tipo DoDumenio AU Fostagemi ALRor Shuacio
Inforraciles Basicas| PE_INFORMAGOES EARICAS DO_F | 12072021 Aioafh
dix Projeio ROJETS 1rSias3pdf 1So45038
Feoiha die Rosio Froihadencsio. pd? 120721 |RODRIGD BRAGA Aoefho
154139 |FARLA

Outros ENTREVISTA door 12072021 |RODRIGD BRAGA Aioafh
15530y IFARIS

TCLE ! Temos d= | TERMCODECONEENTIMENTOLNWREEE| 1Z07EE1 |RODRIGD ERAGA Aoefho

AssEntmenio / SCLARECIDND gy 15322 |FARLA

JusSficathva de

AUSErCly

Projeio Delaiyds | PROJETOCOMFLETC . oo 120721 |RODRIGD BRAGA Aoefho

Erdeamwps:  Assnida Aliim Serme Deoooia, B - Frsde Cantal 2a Hedors - Sala ds Mey-fas oo CEP

Balimo:  Emiern Ssropocin CEP: a7 @
U B Bunicipio:  VENGERES
Taliona~ TR [ITDEIIT E-mal: stcaformedius

S aghieh O i £
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