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RESUMO

Para que uma empresa obtenha sucesso em seu processo de internacionalizagao, ¢ necessario que haja
uma avaliacdo criteriosa de sua capacidade exportadora, tendo estabelecidos sua missdo, visdo e
valores ¢ possivel observar com maior clareza todos os pilares da cultura organizacional da empresa.
Também se faz necessaria a identificagdo dos principais desafios encontrados tanto no ambiente interno
quanto no ambiente externo. A defini¢cdo de seu posicionamento de mercado e poder de barganha ¢
crucial para que seja possivel exportar de maneira competitiva e douradora, acompanhar o desempenho
da exportagdo, avaliar os resultados e fazer ajustes conforme necessario destacando-se no ambito
internacional. O planejamento técnico para exportacdo ¢ fundamental para garantir o sucesso € a
sustentabilidade da operagdo, maximizando as oportunidades de crescimento no mercado
internacional. Com base nisto, este trabalho apresenta uma discussdo tedrica sobre a importancia de
um plano de exportagdo, fundamentando-se em técnicas de analise e gestdo corporativa.

Palavras-chave: Capacidade de exportacdo, Exportagdo, Andlise de mercado, Planejamento
estratégico.

1 INTRODUCAO

O processo de internacionalizagdo ¢ de extrema importincia para empresas que buscam
expandir seu negocio utilizando-se da inser¢ao no mercado externo. Por se tratar de um procedimento
no qual a empresa serd mundialmente exposta, ¢ necessario que se desenvolva um plano estratégico,
onde serd possivel avaliar questdes cruciais, como; a capacidade exportadora, o grau de
competitividade e os diferenciais que apresentara mediante seus concorrentes.

Conforme Minervini (1997), ¢ primordial que a empresa avalie sua capacidade para exportacao,
de maneira que seja possivel posicionar-se no mercado, ap6s andlise de seus ambientes, tanto internos
quanto externos.

O planejamento estratégico de exportagdo (PEE) consiste na elaboracdo de um processo
organizado e sistematico que possui como objetivo desenvolver estratégias para o sucesso de uma

exportacdo. Com ele, o empresario adquirird conhecimentos sobre os pontos fortes de sua empresa,
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informagdes sobre o mercado que deseja adentrar e quais melhorias devem ser realizadas antes de
iniciar efetivamente o processo de exportacao.

O plano também permitird que a empresa possua esclarecimento sobre seu posicionamento no
mercado, através da utilizacdo de andlises que permitam a identificacdo dos principais riscos
envolvidos e, podendo assim, mitigar potenciais problemas.

Com base nas metodologias de analise SWOT, 5 forgas de Porter e Concepcao de Estratégia de
Mintzberg o presente trabalho apresenta discussdo teorica sobre a importancia do planejamento
estratégico para exportagdo de maneira que o potencial exportador possa enfrentar o mercado mundial,
superando os desafios presentes no processo de exportacdo e mantendo-se atuante no mercado externo.

Este trabalho também conta com informacdes de procedimentos comerciais internacionais de
institui¢des publicas e privadas do Brasil e como se da a elaboragdao de um plano de exportagao com o
auxilio do Nucleo Operacional (NO) criado pelo Governo Federal e fornecido através da atuagdo da

Agéncia Brasileira de Promocao da Exportagdo e Investimentos (APEX).

2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O planejamento estratégico para exportacdo ¢ um processo complexo que envolve diversas
etapas e exige conhecimentos especificos. Segundo Mintzberg et al., (2006, p. 23.) “Nao ha uma
defini¢do unica, universalmente aceita” portanto diversos estudiosos apresentam conceitos diferentes
no que se refere a definicdo de estratégia. Vale ressaltar que a estratégia deve ser analisada dentro de
um contexto especifico, no nosso caso dentro do cenario de exportagao.

Segundo Porter (1986), estratégia consiste em desenvolver diferentes atividades, colocando-se
em uma posicao unica de valor, o que proporcionard destaque a empresa, de maneira que, obtenha
vantagem competitiva.

Para Oliveira (2002), é necessario que o planejamento esteja baseado na analise de resultados
anteriormente obtidos, de maneira que, se possa encontrar uma forma mais eficiente de chegar ao ponto
desejado utilizando-se de todos os recursos disponiveis dentro de sua situacao atual.

Pesquisa e preparo podem oferecer insights valiosos sobre as melhores praticas de
planejamento estratégico para exportacao, além de fornecer informagdes atualizadas sobre o mercado

internacional e as tendéncias do setor.

2.1 ANALISE SWOT
Nos pardgrafos anteriores foi possivel introduzir a anélise de alguns aspectos do planejamento
estratégico, neles vimos como diversos autores enxergam o planejamento estratégico e agora podemos

interpreta-los e aplica-los no contexto de exportacgao.
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Quando Minervini diz que ¢ primordial que a empresa avalie sua capacidade de exportagdo,
para poder se posicionar no mercado, através da analise de seu ambiente interno e externo. Pode-se
concluir que sem uma plena visdo do ambiente interno e externo ¢ impossivel que a empresa consiga
se posicionar no mercado.

Para identificar o ambiente interno € necessario compreender tudo o que estd sob comando da
empresa e pode ser alterado por ela, tais como: quadro de funcionérios, administradores, cultura
organizacional, desenvolvimento tecnologico, estrutura organizacional e instalagdes fisicas.

Ja na caracterizagdo do ambiente externo ¢ necessario identificar e compreender adventos que
possuam potencial de impactar a empresa e a situacdo na qual as organizagdes existem e operam, €
composto por elementos que sdo externos aos limites da organiza¢do, como crises econdmicas,
alteracdes legislativas e concorrentes de mercado.

Tendo a definicao de ambiente interno e externo, o proximo passo ¢ a elaboragcdo da analise
SWOT, a analise SWOT ¢ uma técnica de planejamento estratégico utilizada para auxiliar pessoas e/ou
organizagdes. A analise SWOT foi desenvolvida na década de 60 pelo Albert S. Humphrey, consultor
em gestdo pelo Instituto de Pesquisas da Universidade de Stanford. Ele compreendia que forgas e
fraquezas estdo diretamente ligadas a eventos do ambiente interno, logo, encontram-se sob controle e
decisdes da empresa. Todavia, as oportunidades e ameagas relacionam-se com eventos do ambiente
externo, sendo assim, nao estdo sob o controle e nem sdo definidas conforme a tomada de decisdes da

institui¢ao.

Figura 1: Analise SWOT.
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Fonte:https://resultadosdigitais.com.br/marketing/analiseswot/#:~:text=As%?20forcas%20e%20fraquezas%20dizem,inter
n0%20e%20ambiente%20externo%2C%?20respectivamente

Forgas — Referem-se as vantagens que a empresa possui em relacdo a concorréncia. Seus

diferenciais competitivos, aptiddes mais fortes do negocio. Dizem respeito também a elementos
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internos que beneficiem o empreendimento e/ou fatores que estdo sob o controle da empresa. No qual,
ela pode decidir manter ou nao.

Fraquezas — Compreende pontos que podem prejudicar e/ou interferir negativamente no
andamento e atuagdo da empresa. As fraquezas encontradas entdo, devem ser examinadas e observadas
de forma individual. Assim, sera possivel resolver os problemas por elas gerados. Caso ndo seja
possivel a solugdo a curto prazo, ¢ recomendado tentar reduzir seus efeitos, ou a0 menos, contorna-
los. Fazendo com que, estas fraquezas possuam a oportunidade de tornar-se uma forca para a
instituigao.

Oportunidades — Diz respeito a toda e qualquer forga externa que impacta positivamente a
empresa. Nao ¢ possivel ter controle sobre elas, mas ha a possibilidade de usufruir destas. Desde que
sejam reais e possuam embasamento em pesquisas e estudos. Além disso, podem surgir a qualquer
momento, como, por exemplo: Uma parceria com a concorréncia, um modismo passageiro que resulte
no aumento de consumo dos produtos ofertados pela empresa, incentivos governamentais, entre outros.

Ameagas — Opondo-se as oportunidades, sdo consideradas ameacas todas as forcas e/ou
mudangas externas com potencial para influenciar negativamente o negocio. Quaisquer eventos que
possam prejudicar os lucros e empreendimentos como um todo. Podemos tomar como exemplo crises
econdmicas, pandemias, saturamento do mercado, etc.

Tendo definido os principais pontos voltados a realidade empresarial dentro dos pardmetros da
andlise SWOT, ¢ possivel dar inicio a questionamentos voltados a situagdo empresarial no
macroambiente. Para uma melhor visualizagdo dos pontos importantes se faz necessaria a estruturagao
de um quadro que represente os aspectos relevantes a respeito das forgas, fraquezas, oportunidades e

ameagas da empresa.

Tabela 1: Analise SWOT.

FORCAS FRAQUEZAS

Qual o nivel de qualidade do servico efou produto | Quais as fraquezas da minha empresa?
oferecido pela empresa? Minha comunicacdo é eficiente?

A localizacdo escolhida é adequada? A equipe é plenamente capacitada?

A empresa possui relevancia no mercado? Qual o posicionamento de mercado da empresa?
Quais as vantagens competitivas? Por que meu cliente escolheu a concorréncia?

A equipe é suficientemente competente? Houve falhas no planejamento?
OPORTUNIDADES AMEACAS
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Quiais as tendéncias do mercado? Quais os impactos da economia no desenvolvimento da
Quais inovagBes podem agregar meu negdcio? empresa?
Onde os concorrentes falham? Quem sdo meus concorrentes diretos?

Em quais paises existe mercado para 0 meu produto e/ou | Estou de acordo com a legislagdo vigente no pais?
servigo?

Fonte: Dados da Pesquisa

O exemplo acima demonstra possiveis questionamentos que podem ser feitos para a elaboragao
de uma andlise SWOT. Vale ressaltar que, estas perguntas podem nao condizer a realidade da sua
empresa, pois as variaveis utilizadas como parametro referem-se a detalhes especificos de cada
institui¢dao. Por exemplo: Empresas que atuem no mesmo setor nao necessariamente sao concorrentes
diretos, o nicho de mercado no qual ela esta inserida possui mais influéncia do que necessariamente o
setor de atuacao.

Empresas que atuem no mesmo ramo podem se propor a atender publicos distintos. Uma
empresa que se propde a atender o publico de classe A nao concorre diretamente com uma empresa
que se propde a atender um publico de classe C, embora ambas possam atuar no mesmo ramo ¢
possuam o mesmo tipo de produto. Portanto ¢ de extrema importancia identificar e definir seu local de
atuacdo no mercado para poder também identificar seus correntes diretos, entres outras possiveis
ameagcas.

Ap0s a clara defini¢do dos pontos impactantes em relacdo ao ambiente interno e externo da
empresa € seu posicionamento no mercado. Para definir de maneira profunda sobre os elementos
externos que afetam substancialmente o ambiente organizacional que empresa estd inserida, pode-se

utiliar como parametro de andlise das 5 forcas definidas por Porter.
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Figura 2: As 5 forgas de Porter
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Fonte: https://blog.egestor.com.br/5-forcas-de-michael-porter/

1 — Ameaca de produtos substitutos

e O quec¢?

Si
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Produtos concorrentes que atendam as mesmas necessidades do seu cliente, seja da mesma

forma ou até melhor.

e Como identificar?

De modo geral, os produtos substitutos sdo bens que ndo necessariamente fazem parte do

mesmo mercado de atuacdo de um outro produto, mas que concorrem pelo mesmo tipo de

consumidor, pois possuem a capacidade de satisfazer parcial e/ou completamente a uma

necessidade especifica do cliente.

e Como solucionar?

Através de pesquisas de mercado com foco no produto concorrente € possivel estabelecer quais

os pontos forte e/ou fracos do produto ofertado. Sendo assim, pode-se estruturar estratégias de

melhoria e inovagao baseados nos desfalques encontrados.

2 — Ameaca de entrada de novos concorrentes

e O quec¢?
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Esta ameaca refere-se a probabilidade de que uma nova emprea entre no mercado existente e
comece a competir com as empresas ja estabelecidas no mesmo. A intensidade desta ameaga
varia conforte fatores proprios do produto e/ou servico ofertado.

e Como identificar?
A identificagdo de novos entrantes no mercado pode-se dar por meio de técnicas analiticas, tais
como: monitoramento de noticias e midia referente ao produto ou servigo especifico, pesquisa
de mercado, redes profissionais e grupos da industria, pesquisa de patentes existentes e analise
da concorréncia — seja ela fisica ou on-line.

e (Como solucionar?
Mediante a elaboracdo de patentes & possivel estabelecer uma maior barreira de entrada de
concorréncia, utilizando-se de tecnologias especificas para o desenvolvimento do produto e/ou

formas alternativas de prestacao de servigo.

3 — Poder de negociagao dos clientes

e O quec¢?
Definido como a capacidade de escolher entre empresas divergentes que oferecem produtos ou
servicos semelhantes, baseia-se unica e exclusivamente na percepcao que o cliente tem sobre a
opgao escolhida.

e Como identificar?
A analise de comportamento do cliente ¢ primordial para que se possa compreender as escolhar
dele, ¢ plenamente possivel que, mesmo diante de opgdes que atendam melhor as necessidades
o cliente opte pela empresa que ele ja possua uma opinido positiva sobre.

e Como solucionar?
E possivel alterar a percep¢io do cliente em relagio ao produto ou servigo ofertado por
intervengdo de investimentos em marketing, diferenciacdo, melhoria na qualidade, aplicacdao

de préticas sustentaveis, técnicas de fildelizacdo do cliente, entre outros.

4 — Poder de negociagdo dos fornecedores
e O quec¢?
Fatores que podem aumentar ou diminuir o poder de negociagdo dos fornecedores podem variar
desde o grau de diferenciacdo entre eles, custo de producao.
e Como identificar?
O poder de negociacao do fornecedor estd diretamente atrelado ao nimero de fornecedores

disponiveis no mercado e o quao dependente a empresa ¢ destes. Uma empresa que estabelece
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integracdo vertical com apenas um forncedor estd em uma posicdo de dependéncia dele,
aumentando o poder de negociacdo do fornecedor. Caso este decida alterar seu prego ou falhar
em suas entregas, todos os demais processos da empresa estardo comprometidos.

e Como solucionar?
A adogdo de estratégias que visem equilibrar ou reduzir a influéncia do fornecedor nas
negociacdes € a principal maneira de equiparar esta situacdo, estas atitudes podem ser tomadas
através de diversificagdo de fornecedores, parcerias estratégicas, elaboragdo de normas

relativas a preco e defini¢des contratuais.

5 — Rivalidade entre os concorrentes

e O quece¢?
Quanto maior a rivalidade e saturacdo do setor, mais dificil sera a entrada de novos
concorrentes, dado o fato de que empresas que ja estdo no mercado ja possuem um publico
definido com grandes investimentos em pesquisa de mercado e marketing, além da pratica de
margens menores.

e Como identificar?
Uma empresa so coloca-se em posi¢do de rivalidade com empresas que encontram-se em seu
nivel de concorréncia direta. Esta defini¢do baseia-se principalmente por meio da analise de
seu posicionamento de mercado, avaliando especificamente o meio em que a empresa esta
inserida.

e Como solucionar?
A rivalidade entre concorrentes ¢ uma das partes fundamentais dentro da competicdo de
mercado, de maneira que, a mesma nao pode ser solucionada, no sentido de elimina-la. No
entanto, as empresas podem adotar estratégias que permitam que se lide com esta rivalidade de
maneira eficaz mantendo ou melhorando a sua posicao competitiva. Isto pode ser alcancado
por meio de acdes como: diferenciacdo de produtos e servigos, cultura de inovagao, expansao

visando o alcance de novos mercados e a melhoria da eficiéncia operacional.

2.3 CONCEPGCAOQ ESTRATEGICA

Dadas as defini¢cdes dos principais aspectos que influenciam o ambiente organizacional e
estabelecendo quais os de maior relevancia no ramo em que a empresa esta inserida. E necessério que
se dé inicio ao processo de elaboragdo do planejamento estratégico para inser¢do no mercado
internacional, como estrutura de base para a concepcdo de estratégia, pode-se utilizar o modelo

proposto por Mintzberg:
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Figura 3: Modelo de Concepgao Estratégica
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Fonte: Scheuer, Luciane. (2020). Manual do Microempreendedor Individual - Orientagdes para o enfrentamento da Covid-
19.

De acordo com Mintzberg, para a concep¢do de uma estratégia corporativa eficiente ¢é
necessario garantir que a mesma esteja conforme as responsabilidades sociais e valores gerenciais da
empresa, estes pilares podem ser definidos como:

e Responsabilidades sociais:

Tem-se como responsabilidade social de uma empresa o compromisso dela em agir de maneira

responsavel e ética mediante aos impactos sociais, economicos € ambientais causados por sua

operacdo. Estas abordagens devem levar em consideragdo o interesse de todas as partes

pertencentes a hierarquia corporativa, como também a comunidades locais e meio-ambiente.

e Valores gerenciais:
Sao definidos por meio dos principios €éticos e crengas que orientam as decisdes e agdes
tomadas pela lideranca da institui¢do. O ato de estabelecer valores soélidos ¢ de extrema
importancia para a empresa, uma vez que, eles sdo capazes de determinar a cultura

organizacional e influenciar comportamentos dos colaboradores.

Tendo definidos estes pontos de acordo com a visdo da empresa, a estratégia passa para a fase

de avaliagdo e escolha, Mintzberg enfatiza que, o processo de avaliacdo e escolha de uma estratégia
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ndo ¢ puramente racional e analitico, devendo por muitas vezes emergir de maneira organica e nao
estritamente logica. Mintzberg categoriza a estratégia como deliberada ou emergente.

Entende-se por estratégia deliberada aquela que ¢ planejada de maneira sistematica e
consciente. De modo geral ¢ tomada em resposta a analises e consideracdes de padrdes previamente
observados. Por sua vez, a estratégia emergente ¢ desenvolvida organicamente enquanto a organizagao
interage com os desafios existentes em seu ambiente de atuagao.

E inegavel a importancia da anélise no processo de concepgdo de uma estratégia, porém esta
deve estar em conformidade com o contexto e realidade da organizagao propriamente dita. Isto
significa que os dados e informagdes que fornecem embasamento a analise devem ser complementados
por conhecimento da cultura organizacional e da dindmica interna da institui¢do. Finalizando o

processo com a implementacdo a longo, médio ou curto prazo da estratégia definida.

3 AEXPORTACAO
3.1 CONCEITO DE EXPORTACAO

Exportacao ¢ definida como a venda de produtos, bens ou servigos de um pais para outro, sendo
uma operacao fundamental para a economia de qualquer nagao. Quando empresas nacionais decidem
exportar, elas ndo apenas vendem seus produtos no exterior, mas também se engajam em um processo
que aumenta a produtividade, inovagdo e competitividade. Este processo envolve a saida temporaria
ou definitiva desses produtos do territorio aduaneiro, passando por critérios estabelecidos pelo pais
importador.

A decisdo de exportar traz uma série de beneficios internos para as empresas, incluindo o
aumento da producdo, tanto em quantidade quanto em qualidade. Isso ocorre através da revisao dos
processos produtivos e da reducdo da capacidade ociosa. Além disso, ao adaptar seus produtos as
exigéncias dos mercados externos, as empresas melhoram significativamente a qualidade de seus
produtos. A entrada no mercado internacional também permite as empresas a aquisi¢do de novas
tecnologias e a adogao de novos padroes gerenciais e tecnologicos, o que melhora sua imagem tanto
internamente quanto externamente. Este processo de internacionalizagdo exige das empresas uma
maior competéncia e qualidade, ja que precisam atender aos padrdes do mercado externo, gerenciando

novas condi¢des e obtendo ganhos de competitividade.

3.2 VANTAGENS DA ISERCAO NO MERCADO INTERNACIONAL
A exportagdo permite que as empresas atinjam novos mercados e publicos, fortalecendo sua
posi¢do no mercado e estabelecendo sua marca internacionalmente. Entre as vantagens de iniciar no

processo de exportagdo estdo o aumento de vendas, crescimento da produtividade, incentivos fiscais,

Revista Cientifica Sistematica, Sdo José dos Pinhais, V.14, N.° 3, jun., 2024




7~ REVISTA CIENTIFICA

OISTEMATICA

melhoria da qualidade do produto, aumento do market share, diminui¢do da dependéncia do mercado
interno e acesso a novas tecnologias. Adicionalmente, a estratégia de dividir a producdo entre os
mercados interno e externo permite as empresas ampliarem sua base de clientes, reduzindo riscos e
tornando-se menos dependentes de um unico mercado.

A exportagdo ndo beneficia apenas as empresas, mas também o pais como um todo,
promovendo o ingresso de divisas, a geragdo de empregos, o aumento na qualificagdo dos recursos
humanos e o crescimento do parque industrial. No contexto brasileiro, onde o mercado interno ja foi
considerado suficiente para muitas empresas, a exportagdo emerge como uma decisdo estratégica
importante para o desenvolvimento dos negdcios. A internacionalizagdo representa, portanto, uma
oportunidade para as empresas expandirem e se tornarem mais competitivas, ndo apenas no mercado

interno, mas também no cenario global.

4. PRIMEIROS PASSOS PARA COMECAR A EXPORTAR
4.1 ESTUDO DE MERCADO INTERNACIONAL

Antes de iniciar a exportagdo, ¢ essencial realizar um estudo de mercado internacional. Esse
estudo deve considerar aspectos como o potencial de mercado, poder de compra, € menor risco
oferecido pelo pais-alvo. A analise de dados demograficos, faixa etaria, e segmentagdo de publico sdo
fundamentais para identificar as semelhancas entre o mercado doméstico e o mercado-alvo, facilitando
a expansao com minimo de adaptacdo. Além disso, ¢ importante analisar os aspectos econdmicos,
sociais, € tecnologicos do pais, bem como suas praticas comerciais e barreiras comerciais existentes.

A avaliagdo da capacidade de produ¢do da empresa € crucial para garantir que se possa atender
a demanda gerada pelas exportacdes. E necessario verificar se hé capacidade instalada ociosa que possa
ser aproveitada ou se sdo necessarios investimentos para ampliar essa capacidade. Além disso, deve-
se considerar a logistica envolvida no processo de exportagdo, incluindo a escolha do modal de
transporte mais adequado para garantir a chegada segura e dentro do prazo da carga.

Para exportar, ¢ necessario cumprir uma série de regulamentagdes e obter certificagdes
especificas. Documentos como a Declaragio Unica de Exportagdo (DU-E) e a verificacdo de licengas
sdo essenciais para o processo. Certificados de origem, tanto preferenciais quanto ndo preferenciais,
também sdo importantes para comprovar a origem das mercadorias e podem influenciar na reducdo ou
isengdo de impostos de importagdo nos paises de destino. Além disso, € crucial que as empresas se
certifiquem de que todos os documentos necessarios estejam autenticados e verificados por entidades
confiaveis. Esses passos iniciais sdo fundamentais para as empresas que desejam iniciar no processo

de exportacdo e expandir suas operagdes internacionalmente.
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4.2 ADAPTACOES DO PRODUTO

Antes de iniciar o processo de exportagdo, € essencial que as empresas considerem a adaptagdo
de seus produtos as exigéncias e particularidades do mercado internacional. Isso envolve a analise de
diversos fatores, como normas técnicas, preferéncias culturais e barreiras comerciais. A adaptacao dos
produtos para atender aos requisitos legais, regulatorios e culturais de diferentes paises ¢ um passo
crucial para garantir a conformidade e o sucesso no mercado externo. Além disso, ¢ importante
verificar se o produto ¢ naturalmente competitivo, avaliando atributos como qualidade, design,
inovagao e preco.

A escolha da embalagem certa ¢ fundamental para o sucesso da exportagdo, pois ela deve ndo
apenas proteger o produto durante o transporte, mas também cumprir todas as exigéncias legais e
culturais do mercado de destino. As embalagens devem ser planejadas para resistir aos manuseios
durante o transporte e garantir a integridade do produto até o consumidor final. E necessario considerar
as especificagdes técnicas, como barreiras contraluz, 4gua e gases, e escolher materiais que suportem
as condigdes de transporte. Além disso, a rotulagem deve incluir informagdes claras e precisas,
respeitando as normas de rotulagem do pais de destino, e pode necessitar incluir detalhes como a
origem do produto e instrug¢des de uso na lingua local.

Para garantir a qualidade dos produtos exportados, ¢ fundamental implementar um controle
rigoroso de qualidade durante o processo de produgdo. Isso inclui a adog¢ao de sistemas e conceitos
que visam a redu¢do de estoques, tempos entre etapas produtivas e defeitos nos produtos. Essas praticas
ndo apenas melhoram a qualidade, mas também reduzem custos e aumentam a rastreabilidade de erros,
o que ¢ crucial para atender as expectativas de clientes internacionais. Além disso, € importante
considerar a gestao de qualidade como um diferencial competitivo no mercado internacional, exigindo

um controle mais estrito para atender as demandas de um publico mais exigente.

4.3 ESTRATEGIAS DE MARKETING INTERNACIONAL

O posicionamento de marca no mercado internacional ¢ crucial para o sucesso das estratégias
de marketing. E essencial que as empresas criem um planejamento global de marca, considerando as
culturas e paises em que desejam atuar. Este planejamento deve ser suficientemente flexivel para se
adaptar as especificidades locais, como € o caso da Coca-Cola, que adapta até mesmo o sabor de seus
produtos para mercados especificos. Além disso, ¢ importante que a marca transmita seus valores
fundamentais, como qualidade e responsabilidade, de forma clara e adaptada as percepcdes e
linguagem locais.

A escolha dos canais de distribui¢do ¢ fundamental para o sucesso nas estratégias de marketing

internacional. Empresas podem optar por exportacao direta, onde a venda € realizada diretamente entre
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o fabricante e o consumidor final no exterior, ou exportagao indireta, utilizando intermediarios locais.
Esta escolha dependera de diversos fatores como o tamanho do mercado, a estrutura da empresa e o
conhecimento sobre o mercado externo. Além disso, ¢ importante estabelecer parcerias estratégicas
com distribuidores locais, que podem facilitar a entrada e adaptagao dos produtos aos mercados

internacionais.

5 EXIGENCIAS ADMINISTRATIVAS DA EXPORTACAO

Apo6s a conclusdao da estruturacao inicial da exportacdo, a qual define-se a viabilidade da
operagdao com base em diversos fatores que possam interferir na capacidade produtiva da empresa e
entende-se as peculiaridades existentes no destino selecionado. Uma das principais prioridades para
garantir o sucesso da operagado ¢ estar ciente das normas legais exigéncias administrativas relacionadas

ao processo de exportagao.

5.1 RADAR

O Sistema Ambiente de Registro e Rastreamento da Atuagdo dos Intervenientes Aduaneiros —
RADAR - ¢ um sistema que possibilita acompanhar, em tempo real, informag¢des de natureza
aduaneira, fiscal e contabil de empresas que atuem em Comércio Exterior.

Esta plataforma ¢ uma ferramente fundamental no combate & fraudes, pois permite a
fiscalizacdo e identificacdo de riscos em operacdes.

Para que uma empresa possa atuar no mercado internacional. E necesséario que se obtenha a
autorizacdo da Receita Federal do Brasil (RFB) através do cadastro no RADAR. Os principais
documentos exigidos sao:

a) Documento de identificacdo pessoal de todos os socios da empresa (RG e CPF);
b) Contrato social da empresa;
c) Certidao de Cadastro da Empresa na Junta Comercial;
d) Alvara de Licenca de funcionamento;
e) Contrato de locacédo e/ou escritura do imovel no qual a empresa esta situada;
f) Conta de luz e/ou telefone;
g) Comprovante de quitagéo do IPTU referente ao ano anterior;
h) Declaragdo de Débitos e Créditos Tributarios Federais (DCTF);
O RADAR possui validade de 6 meses caso a empresa ndo faga nenhuma operacao de importagdo e/ou

exportacdo durante este periodo. Em casos de movimentagdo, o cadastro ¢ renovado automaticamente.
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5.2 SISCOMEX

No Brasil, as exportagdes devem ser registradas no SISCOMEX (Sistema Integrado de
Comércio Exterior) para serem analisadas, de maneira virtual, pelos orgaos que gerem o sistema. Sendo
eles: A Receita Federal do Brasil (RFB), o Banco Central do Brasil (BACEN), o Ministério de
Desenvolvimento, Indistria e Comércio Exterior (MDIC) e a Secretaria do Comércio Exterior
(SECEX). Este registro de exportacdo pode ser feito tanto pela propria empresa expotadora quanto por
meio de despachantes aduaneiros, corretoras de cambios, agéncias bancarias que operem com cambio
e demais entidades habilitadas.

Para conseguir acesso ao SISCOMEX, a empresa deve se registrar no Sistema Ambiente de
Registro e Rastreamento da Atuacdo dos Intervenientes Aduaneiros.

No momento em que a empresa registrar a primeira operagdo de exportacdo no SISCOMEX,
se concluird automaticamente a inscri¢ao no REI (Registro de Importadores e Exportadores), uma vez

tendo-o, cabe a empresa classificar suas mercadorias conforme a Nomenclatura Comum do Mercosul.

5.3 CLASSIFICACAO DE MERCADORIA

Para que uma empresa consiga comercializar determinado produto no exterior, € necessario que
este seja identificado. No Brasil, utiliza-se da Nomenclatura Comum do Mercosul — comumente
conhecida como NCM - para padronizar, designar e codificar as mercadorias.

A NCM ¢ formada por 8 digitos (todos numéricos) e sua estrutura de classificagdo, que pode
conter até 6 niveis de agregacdo, sendo eles: Capitulo, posi¢do, subposicdo simples, subposi¢ao
composta, item e subitem.

1. Capitulo — Indicado pelos dois primeiros digitos da NCM.

2. Posicdo — A posicdo dentro de determinado capitulo é representada pelos 4 primeiros digitos
do codigo numérico.

Subposicdo simples — Representa-se com o 5° digito da NCM.
Subposi¢cdo composta — Representa-se com o 6° digito da NCM.

Item — é a subdivisdo do Sistema Harmonizado, representado pelo 7° item do codigo.

o 0o k~ w

Subitem — é a subdivisao do item, representado pelo Gltimo digito da NCM.

Além de sua fungdo na caracterizacao do produto, a nomenclatura selecionada interferira

diretamente nas tarifas, impostos, custos sobre o produto e frete do mesmo.
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6 DOCUMENTACAO EXIGIDA PARA A EXPORTACAO
Para que se possa garantir o sucesso da operagdo de exportagdo, ¢ necessario que a empresa
disponha de toda a documentagdo obrigatoria. Para que se possa garantir a legalidade e seguranca de

todas as transagdes vinculadas ao processo de exportacao.

6.1 FATURA PRO-FORMA
E o documento resultante do processo de negociagdo entre importador e exportador. A fatura
indicard todas as condigdes de venda da mercadoria, e deve possuir as seguintes informagoes:
a) Nome das partes
b) Descricdo da mercadoria, quantidade, peso bruto, peso liquido, preco unitério e valor;
¢) Quantidade minima e maxima da mercadoria permitida para o embarque;
d) Tipo de embalagem e apresentacdo do produto;
e) Modalidade de pagamento;
f) Termos e condigGes de venda;
g) Data e local de entrega da mercadoria;
h) Local de embarque e desembarque da mercadoria;
i) Prazo e validade da proposta;
J) Assinatura do exportador;
k) Local para assinatura do importador (caso haja a concordancia com a proposta);
A fatura também pode ser substituida por cotagdo enviada por carta, desde que contenha as

informagdes descritas acima.

6.2 FATURA COMERCIAL
Considerado um dos documentos mais importantes em uma operagdo de exportagdo. Este

documento, que sera usado no momento de desembaraco da mercadoria (ja no local de destino) devera
conter todos os elementos relacionados a operagcdo. Com as seguintes informagdes:

a) Nome e endere¢o do exportador;

b) Nome e endereco do importador ou do adquirente

c) Especifica¢fes da mercadoria em idioma oficial do Acordo Geral sobre Tarifa e Comércio;

d) Marca e numeragdo dos volumes;

e) Quantidade e espécie dos volumes;

f) Peso bruto;

g) Peso Liquido;
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h) Pais de origem — aquele em que a mercadoria houver sido produzida;

i) Pais de aquisi¢do — aquele do qual a mercadoria foi adquirida;

j) Pais de procedéncia — onde a mercadoria se encontrava no momento da aquisicao;

k) Preco unitario da mercadoria;

I) Custos de transportes e demais despesas;

m) Condicéo e moeda de pagamento;

n) CondicGes de venda — Incoterm;

O conhecimento de carga aéreo equipara-se a fatura comercial, contanto que nele contenham todas

as indicagdes referente a quantidade de mercadoria e valores.

6.3 ROMANEIO DE CARGA (PACKING LIST)

Com o objetivo de facilitar a identificacdo dos produtos dentro de um mesmo lote, o romaneio
de carga ¢ um documento utilizado tanto no embarque quanto no desembarque de uma mercadoria. No
packing list devera conter a relacdo dos seguintes elementos:

a) Numero do documento;

b) Nome e endereco de ambas as partes;

c) Data de emisséo;

d) Descricdo da mercadoria contendo quantidade, unidade, peso bruto e peso liquido;

e) Local de embarque e desembarque da mercadoria;

f) Nome da transportadora e data do embarque;

g) Ndmero de volumes, identificacdo dos mesmos por ordem numeérica, tipo de embalagem, peso

liquido e bruto por volume e dimensdes de cada volume.

6.4 NOTA FISCAL

A Nota Fiscal deve acompanhar a mercadoria em todas as etapas da exportacdo que ocorram a
partir da saida da mercadoria do estabelecimento do exportador. Este documento deve ser emitido em
moeda nacional, baseando-se na conversao do pre¢o FOB em reais. A Nota devera ser emitida em

nome da empresa importadora em casos de exportagdo direta.

6.5 DECLARACAO UNICA DE EXPORTACAO (DU-E)

A DU-E € um documento que deve apresentar informagdes de natureza aduaneira, comercial,
administrativa, financeira, fiscal, tributdria e logistica que caracterizem as exportagdes. Sua elaboracao
se da utilizando apenas o numero da chave de acesso da nota fiscal eletronica e o sistema carregara

automaticamente os dados importados da NF-e.
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A DU-E deve dispor das seguintes informagdes:

CNPJ do Declarante;

Termos de exportacao;

Referéncia Unica da carga;

Moeda da negociagéo;

Unidade de despacho e recinto aduaneiro correspondente;
Unidade de embarque e recinto aduneiro correspondente;
Via de transporte;

Descrigdo dos itens (Contendo NCM, descricdo, quantidade, peso liquido, condicdo de venda,
VMCV e VMCE, comisséo do agente)

Nome e endere¢o do importador;

Pais de destino;

6.6 CONHECIMENTO DE EMBARQUE

O Conhecimento de embarque ¢ um documento que objetiva a oficiallizacdo da contratacao da

operacdo de transporte, comprovando o recebimento da carga na origem e garantindo a obrigacdo de

entrega da mercadoria no destino. O conhecimento de embarque deve dispor das seguintes

informacoes:

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)
h)
i)

que a

Nome e enderec¢o das partes;

Local de embarque e desembarque da mercadoria;

Quantidade, marca e espécie dos volumes;

Descricdo do tipo de embalagem;

Descricdo da mercadoria e seu codigo (NCM)

Peso bruto e liquido;

Valor da mercadoria;

Dimensdes dos volumes;

Valor do frete;

Também ¢ importante que este documento contenha informacgdes a respeito das condi¢cdes em

mercadoria foi embarcada, podendo ser: Embarque sem restricdes, mercadoria recebida

aparentemente em boas condigdes, entre outros. Esta afirmacao determina que a mercadoria devera ser

entregue ao importador nas mesmas condi¢des em que foi disponibilizada pelo exportador.
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6.7 APOLICE DE SEGURO DE TRANSPORTE
Em negociagdes na qual o exportador fique responsavel pela contratacdo do seguro, também se
faz necessario que possua uma apolice, comprovando a contratagdo do mesmo. O seguro objetiva

cobrir possiveis danos que possam vir a ocorrer com a carga transportada.

6.8 CERTIFICADO DE ORIGEM
O Certificado de origem serve para comprovar que o produto de fato ¢ origindrio do pais

exportador. E de extrema importancia em operagdes que envolvam paises que concedam preferéncias
tarifarias e sdo fornecidos por entidades credenciadas. E dever do certificado de origem possuir as
seguintes informacdes:

a) Valor dos insumos nacionais em dolares;

b) Valor dos insumos importados em ddlares;

c) Descri¢do do processo produtivo da mercadoria;

d) Regime e/ou regras de origem;

6.9 CARTA DE CREDITO

A carta de crédito ¢ uma modalidade de pagamento que conta com a intermediacao de bancos,
garantindo assim, a seguranga da transacao comercial. A carta de crédito, garante ao exportador que o
pagamento sera feito integralmente, além de reduzir riscos de produgdo, em casos onde o importador
cancele o pedido.

A carta de crédito conta com 5 partes envolvidas, sendo elas: Importador, banco emissor —
aquele que emitird o crédito a pedido do importador, banco avisador — possui a responsabilidade de
acessorar o crédito a pedido do banco emissor, banco confirmador — o banco que agira como avalista,

confirmando o crédito e o exportador.

7 CONCLUSAO

Conforme pesquisas realizadas através dos trabalhos ja mencionados anteriormente, conclui-se
que a elaboracdo da estratégia ndo estd baseada em uma Unica vertente, devendo ser adaptada a
realidade na qual a empresa avaliada esta inserida.

Em resumo, sobre a avaliacdo da escolha de estratégia, deve-se levar em consideracdo a
complexidade do processo, que envolve tanto elementos racionais quanto elementos intuitivos,
politicos e emergentes. De modo geral, a estratégia ¢ algo que evolui a medida que a organizagdo

aprende e se adapta ao seu ambiente. Portanto o processo de formulagdo de estratégias ndo ¢
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estritamente linear ou previsivel, mas sim um processo dindmico e continuo, elaborado de maneira
organica.

Oliveira entende que € necessario realizar uma analise de resultados anteriores para que se
possa chegar aos resultados desejados de maneira mais eficiente, realizando os passos ja explicitados
para a andlise de seu ambiente interno e externo e definicdo de seu posicionamento de mercado ¢
possivel a criacdo de uma estratégia solida que contribua significativamente para a inser¢ao da empresa
no mercado internacional.

Desta maneira, utilizando-se da Analise SWOT ¢ possivel que a empresa obtenha uma ampla
visdo de seu posicionamento de mercado, podendo assim, estabelecer métricas especificas do meio na
qual ela esta inserida. Complementando esta observacdo com As 5 forcas de Porter a empresa sera
capaz de mitigar e solucionar riscos presentes tanto em seu ambiente interno quanto em seu ambiente
externo.

Baseando-se nos resultados obtidos nas analises iniciais, a empresa comegara a elaboragdo do
seu planejamento especifico de exportagdo. Onde avaliard as melhores op¢des de destino e quais as
peculiaridades do pais escolhido para avaliar se havera a necessidade de modifica¢des nos produtos
ofertados e até mesmo ter um parametro concreto sobre a viabilidade da operagao.

Estas metodologias precedem a elaboragdo de uma estratégia especifica para que seja realizada
a exportacgdo direcionada ao seu publico alvo com maior assertividade. De maneira que, seja possivel
regularizar-se em funcao de toda a documentagdo necessaria. Podendo assim, realizar todo o processo

de exportacdo de maneira assertiva, mitigando erros e garantindo o sucesso da operacao.
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