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1. Introducéo

As pequenas e médias empresas (PME) vém assumindo um papel de importancia crescente na economia
brasileira. Devido a este fator, a politica atual tem apontado alguns vetores como: no plano econémico a
globalizacdo, o cambio, e a consequente competicdo internacional; no plano social a regionalizagdo, até
como resposta aos efeitos da globalizacdo econémica que obrigam os paises a reduzirem seus custos. O
Brasil como a grande maioria dos paises, enfrenta problemas de desemprego, desequilibrio da balanca
comercial, e ma distribuicdo de renda, neste caso um desenvolvimento regional pode superar muitas vezes
estes problemas. Uma regido competitiva tem condicbes de aumentar as exportacbes e gerar empregos
(CASAROTTO FILHO, 1999). Mesmo a PME tendo um bom nicho de mercado, dificiimente tera alcance
globalizado se continuar atuando de forma individual, mas mesmo que ela tenha um mercado local, ndo esta
livre de, a qualquer momento, ser “atropelada”’ por uma empresa do exterior em seu tradicional mercado,
hoje é mais importante ter um negocio bem concebido do que uma fabrica bem projetada. A fabrica tem que
ser agil para mudar conforme os negécios vao evoluindo. As PME possuem dificuldades ou maiores
limitacbes para competirem isoladamente, a passagem de pequeno para grande porte pode ser uma
aventura arriscada, ao passo que, o crescimento lento demais podera levar a empresa a passar dificuldades,
e 0 crescimento muito rapido € uma aventura que exigirA grandes investimentos e consequente
financiamento. No caso da internacionalizacdo também enfrenta desafios, por isso, este artigo pretende
diagnosticar os principais desafios infundidos na PME no seu processo de inser¢do no comercio exterior.

2. Objetivos

Este artigo tem como objetivo apresentar as dificuldades encontradas pelas Pequenas e Médias empresas
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para exportar, e o que esta sendo feito em beneficio destas PME para que as dificuldades e barreiras sejam
vencidas, ou seja, quais 0s incentivos que as mesmas estao recebendo atualmente e quais as saidas que
estdo sendo utilizadas para driblarem as dificuldades encontradas no caminho das exportacbes. Para uma
melhor contextualizacdo e validacdo dos resultados deste estudo, diferentes segmentos foram consultados,
e os dados coletados com estas empresas, serdo apresentados também no decorrer deste estudo.

3. Desenvolvimento

O processo para inicio ou aumento das exportacdes vem ganhando importancia nos aspectos econémicos e
culturais. O surgimento de blocos, de tratados de cooperacdo e a queda de barreiras de entrada em
mercados estrangeiros ampliam as fronteiras da competicdo comercial. A internacionalizacdo das PME néo
significa apenas alcancar novos mercados, mas fortalecer uma marca, obter conhecimento e defender uma
posicdo competitiva. Rede Topdowmn — a pequena empresa é fornecedora de uma empresa-méae ou,
principalmente, subfornecedora. E uma rede na qual o fornecedor é altamente dependente das estratégias
da empresa-mae e tem pouca ou nenhuma flexibilidade ou poder de influencia nos destinos da rede. Rede
Flexivel — é a unido das PME, através de um consorcio de formacdo de produtos; por exemplo, varias
empresas podem produzir partes de um equipamento, que é comercializado, divulgado e assistido
tecnicamente por um consorcio. Este simula a administragdo de uma grande empresa, mas tem muito mais
flexibilidade de atendimento a pedidos diferenciados. Podem abranger no consércio: fabricacdo do produto,
valorizacdo do produto e marca, desenvolvimento do produto, comercializacdo, exportacdes, padrbes de
qualidade, obtencdo de crédito, etc. (AMATO NETO, 2000) O consoércio € um mecanismo que tem sido
utilizado com grande eficacia e eficiéncia na promoc¢ao da capacitacdo e no suporte das empresas, nas mais
diversas variaveis estratégicas e gerenciais para a conquista de vantagens competitivas duradouras, como
inovacdo tecnologica. Versatilidade e capacidade de adaptacdo para as novas condicbes ambientais
nacionais e dos mercados internacionais de referencia, utilizando uma estrutura operacional minima, séo
algumas das caracteristicas. A entrada no mercado internacional e sua evolucdo podem ser facilitadas e
consolidadas por parcerias e aliangas entre as empresas, principalmente no caso das pequenas e médias
empresas. O consércio de exportacdo pode representar o instrumento adequado para a promogao e a
facilidade dessas aliancas, aproximando, acompanhando e assessorando o conjunto das empresas, isto é,
desenvolvendo uma rede de relacionamento entre as empresas do territério e destas com as instituicdes.
Essa rede de colaboracéo pode ter caracteristicas especificas comuns da estratégia e gestdo do grupo de
empresas ou um carater genérico, ligado as problematicas setoriais ou de ambiente competitivo das
empresas. Suas principais atividades sdo a promocéo das empresas, 0 suporte a sua internacionalizacéo e
0S Servigcos necessarios para isto, além de dar suporte as empresas sécias, e facilitar o acesso dos
potenciais clientes e parceiros internacionais das empresas consorciadas. Os beneficios aos parceiros e ou
cliente internacional sdo a compra direta do fabricante, maior gama de produtos da exportagdo muito
profissional, maior agilidade devido a reducdo do numero de interlocutores, facilidade de atar acordos de
cooperacgédo, além da pura venda de produtos ou servicos O consércio € um exemplo de micro rede. J4 a
macro rede é a associagdo, por meio de mecanismos de integracdo de todas as entidades representativas
da regido, visando ao seu desenvolvimento (MACIEL, 2002). Pode-se desenvolver duas redes através do
cluster. Desenvolve sobre a vocacgdo regional e pode conter empresas produtoras de produtos finais,
verticalizando os servicos e fornecedores, além de incluir associacdes de suporte privadas ou ligadas ao
governo, porém, ndo necessariamente contém toda uma cadeia produtiva. Os clusters sdo concentragdes
geogréficas de empresas e instituicdes interconectadas num campo particular, envolvendo fornecedores,
maquinaria, servi¢os e infra-estrutura. Um cluster pode conter varios consorcios ou corresponder a um Unico
grande consorcio. Ex.: um cluster de moveis pode conter um consorcio de moveis de escritério um consorcio
de moveis residenciais, etc; todos formais e ainda outras empresas ndo consorciadas. Um cluster pode
ainda ndo conter nenhum consorcio, ou seja, suas relacdes de parceria sao todas informais, apenas
comerciais ou negociais. Outro acesso que as empresas podem ter na ajuda a exportacdo e ao Centro de
Logistica de Exportacdo (CELEX), é uma parceria entre o Governo do Estado de S&o Paulo e a iniciativa
privada, a proposta é diminuir a burocracia, e aumentar a agilidade e os resultados. O CELEX escolheu a
cidade de Sao Paulo para ter sua sede principal porque é nesta cidade que além de no ano de 2006 ter

2/4



exportado U$$5,604 hilhdes, é a maior cidade exportadora da América latina, segundo o MDIC e aonde
esta centralizada cerca 38,7% das pequenas e medias empresas exportadoras. Na atividade de facilitagéo, o
CELEX tem uma area de Negociacdo, onde uma mesa de operacdes, formada por profissionais amplamente
capacitados em negociacdo internacional, amparada por uma plataforma tecnol6gica, atua como um
verdadeiro agente catalisador de negocios, aproximando o exportador do importador (BORNSCHLEGELL,
2006).

Para a pesquisa empirica com as empresas, foi montado um questionario com 8 perguntas objetivas e que
abordaram o carater exportador destas empresas e as dificuldades encontradas por elas para atuar no
mercado externo. O questionario foi elaborado tendo como foco as empresas exportadoras, por ser esse 0
principal objetivo da pesquisa, e todas as empresas entrevistadas sdo de pequeno e médio porte. O
questionario foi enviado para 8 empresas das regiao, apos ter sido feito contato telefénico ou pessoalmente
com as empresas entrevistadas, que sdo da regido de Piracicaba/SP, e os segmentos escolhidos para esta
pesquisa foram os de madeireira (produto para construcao civil), ceramica ( pisos ), confeccao téxtil e joias,
apos recebermos o0s questionarios com as respostas, todas as questbes foram tabuladas e analisadas. A
andlise foi elaborada com os segmentos de pisos ceramicos, pisos em madeira macica, portas e janelas em
madeira maciga, alimenticio e joias.

4, Resultados

Analisando o conjunto de todas as respostas, para todas as empresas, tem-se que 10% das respostas sao
regulares, 50% séo boas e 6timas e somente 3% s&o ruins. Isto mostra que em sua quase totalidade, as
empresas entrevistadas esperam que as suas condicfes atuais permanecam as mesmas ou tendem a
acreditar que podem melhorar ainda mais. Analisando as repostas individualmente, nota-se que as
respostas que apresentam maior concordancia entre as empresas sao “Variedade de modelos”, “Obstéculos
burocraticos e “Planejamento de Exportacdo”, todas com a maioria das repostas “regular”’, e isto vem a
demonstrar que ainda ndo séo todas as empresas e segmentos que conseguem ter um produto com todas
as especificacbes técnicas e modelos que o importador deseja, e a grande maioria ainda encontra
burocracia em excesso para as exportacdes. As respostas que apresentam o0s maiores niveis em “bom” e
“6timo” sdo “Qualidade do produto” e “Expectativa com a taxa de R$2,30/d6lar”, o que pode demonstrar a
preocupacdo das empresas com a qualidade e com o objetivo de atingir o mercado externo, que aparece
refletido na expectativa apresentada na resposta “opinido pessoal em exportar ou ndo” onde a maioria das
empresas pretendem aumentar as exportagdes. Por outro lado, as respostas que apresentam mais indices
de “ruins” e “péssimas” séo “Grau desenvolvimento do Brasil /pais exportado” e “Niveis de prote¢cdo ao
produto”. Isto demonstra que as empresas entrevistadas se deparam muito ainda com a dificuldade do
desenvolvimento econémico e cultural que o Brasil tem com relacdo aos paises para 0s quais exporta, e que
0 governo brasileiro deixa a desejar em questado de protecdo ao produto local.Entretanto, se for analisado de
uma maneira geral todas as respostas do questionario, para todos os segmentos pesquisados, as empresas
apesar das dificuldades e das vantagens em exportar, querem continuar fazendo este trabalho e da melhor
maneira possivel. A pesquisa faz lembrar ou até se compara com o0s casos de sucesso que algumas
empresas brasileiras obtiveram ao adotar algum tipo de medida para aumentar as exportacfes. Quando na
maioria das respostas “regular” em questédo de variedade de modelos e burocracias na exportacdo, notamos
gue as empresas conseguem produzir modelos variados conforme a necessidade do importador e enfrentar
as burocracias brasileiras na exportacdo, e tudo isso, devido a unido das empresas através de consorcios
como é o caso da Flor do Brasil ou das parcerias com APEX.

5. Consideracdes Finais

O movimento de internacionalizacdo das PME tem ocorrido de maneira bastante rapida nos ultimos anos,
devido a urgencia das empresas atualmente estarem buscando novos mercados para expandir seus
produtos, ndo por vaidade de ficar conhecido internacionalmente, mas por uma questdo de necessidade.
Atualmente séo poucas as empresas que podem se dar ao luxo de escoar toda sua producdo no mercado
interno, sem precisar buscar alternativas no mercado externo, a competicao esta cada vez mais acirrada, e
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isso falando de maneira global, sem contar os produtos que entram no mercado para competir com 0s
nacionais, agilizando ainda mais a busca das empresas pela inser¢do no mercado externo. E devido a essa
necessidade imediatista das empresas estarem entrando nos mercados externos com seus produtos,
optou-se por ser feita esta pesquisa, mas o que se pode perceber nesta pesquisa, além das dificuldades
apontadas pelas empresas em estarem entrando no mercado externo, devido ao excesso de burocracia,
altos custos com transportes e logistica; as mesmas mostraram uma grande resalva em estarem abrindo
seus dados para terceiros, sendo bastante dificil de se obter acesso as informac¢des necessarias para a
pesquisa em questdo. O numero de participantes da pesquisa também foi bastante limitado; e ndo sendo
esta pesquisa de forma alguma conclusiva com relagédo ao assunto que abordamos neste artigo, tendo ainda
muito assunto e fontes inesgotaveis para dar segmento a outras pesquisas com relacdo aos pontos
discutidos neste artigo, pois este € um dos assuntos mais em pauta na atualidade.
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