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RESUMO

AGOSTINHO, Manuel de Almeida. A escolha da modalidade de pagamento das
empresas exportadoras da regiao da AMREC. 2018. 71 paginas. Monografia do
Curso de Administracdo — Linha de Formacgéo Especifica em Comércio Exterior, da
Universidade do Extremo Sul Catarinense — UNESC.

Este trabalho apresenta as principais modalidades de pagamento utilizadas no
comércio internacional, detalhando as principais vantagens e desvantagens
relacionadas a cada modalidade. Tendo em vista uma série de precaug¢des que as
empresas devem tomar com relacao as formas de pagamento quanto a exportacao
de seus produtos, esse estudo tem por objetivo identificar quais modalidades de
pagamento as empresas exportadoras da regido da AMREC utilizam, e qual o
impacto nos seus negdcios internacionais. O método aplicado nesse estudo foi o de
pesquisa descritiva, bibliografica e de campo, com abordagem quantitativa e
qualitativa. Os dados foram coletados por meio de um questionario, aplicado junto a
cinquenta e cinco empresas selecionadas, sendo que a amostra obtida para esse
trabalho foi de dezenove empresas. Os resultados apontaram que as modalidades
de pagamento mais utilizadas sdo pagamento antecipado e cobrangca documentaria.
Quanto aos impactos causados nas empresas, diante da opg¢do dessas
modalidades, destacam-se maior seguranca, facilidade nas negociacdes € menos
custos para as organizagoes.

Palavras-chave: Comércio Exterior. Exportagdo. Modalidades de Pagamento.
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1 INTRODUCAO

Na ultima década as exportacbes brasileiras apresentaram um cresci-
mento expressivo € uma transformacado na sua estrutura, que estado diretamente
relacionados ao processo de crescimento econémico, a expansdo do comércio
mundial e as estratégias comerciais que foram adotadas pela economia brasileira no
passado. A partir do fim da década de 1980, os mentores da politica econémica
brasileira comecaram a incorporar algumas medidas de livre comércio, com o
objetivo de tornar a economia brasileira mais competitiva e moderna (HIDALGO;
FEISTEL, 2012).

Cherobin e Vieira (2009) descrevem comércio exterior como uma troca
de bens e servigos através de fronteiras internacionais. Na maioria dos paises, ele
representa uma grande parcela do Produto Interno Bruto (PIB).

Os negécios internacionais fazem parte da histéria da humanidade, porém
sua relevancia econdmica, social e politica se desenvolveu nos ultimos séculos com
o avang¢o industrial, a globalizacdo e o surgimento de grandes corporagdes
multinacionais, que impactaram de forma significativa este tipo de comércio
(CHEROBIN; VIEIRA, 2009).

Verifica-se, entdo, que o comércio internacional, além de ser muito
importante para os paises, também ¢é de fundamental relevancia para as
organizagbes, pois as mesmas sao as grandes beneficiadas por esse tipo de
transacéao, tendo em vista, o0 aumento do faturamento, da melhoria da qualidade dos
produtos e a projecdo da marca da empresa no pais de origem e no exterior.
Contudo, somente vender ndo € o mais importante, € preciso estar atento quanto as
modalidades de pagamento utilizadas na negociacdo, em decorréncia dos riscos
envolvidos como distancia, legislagdo, moeda e cultura (CHEROBIN; VIEIRA, 2009).

Sob este direcionamento, esta pesquisa tem como objetivo principal
identificar quais modalidades de pagamento as empresas exportadoras da regido da
AMREC utilizam, e qual o impacto nos seus negdcios internacionais.

Assim, visando o cumprimento destes objetivos, estruturou-se o trabalho
conforme exposto na sequéncia. Neste primeiro capitulo, sdo descritos os elementos
introdutorios, com uma breve explanacao sobre o tema, a situagao-problema, os

objetivos e a justificativa do estudo.
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No capitulo 2, sdo apresentados os conceitos teéricos que fundamentam
o presente estudo, tais como; comércio exterior e sua histéria; panorama brasileiro
das exportacdes; negdcios internacionais, englobando cultura, legislacao, formas de
negociar no mercado internacional, feira trading e exportacao direta e indireta; além
das modalidades de pagamentos e suas vantagens e desvantagens.

No capitulo 3, descreve-se os procedimentos metodolégicos adotados
para a realizacao da pesquisa de campo, buscando cumprir os objetivos tracados,
bem como responder a questao problema.

No capitulo 4 destacam-se os dados levantados pelo pesquisador e a sua
analise, com o objetivo de responder a pergunta de pesquisa apontada no estudo.
Assim, o presente trabalho é encerrado com as conclusdes, onde sao apresentados

0s pontos relevantes sobre o tema exposto.

1.1 SITUACAO PROBLEMA

As negociagdes internacionais, no mundo globalizado, tornam-se efetivas
estratégias competitivas. As transformagdes na economia mundial, ocorridas nas
ultimas décadas; a abertura comercial e 0 aumento do fluxo de capital estrangeiro
pleitearam, por parte das organizagdes, métodos diferenciados e mais agressivos
em relacdo ao comércio exterior e a sua forma de atuacdo neste mercado. Dos
profissionais que operam nessas areas largamente afetadas pela globalizagcédo, o
mercado demandou um maior preparo, ou seja, pessoas instruidas (FLORIANI,
2002).

Tanto o exportador como o importador devem evitar os riscos a que estao
sujeitas as negociagcdes internacionais. Ao enviar a mercadoria para exterior, o
exportador deve tomar medidas para receber o pagamento. Definir com clareza a
forma de pagamento no processo de exportacao € de fundamental importancia para
ambas as partes. Assim, a escolha da modalidade de pagamento deve atender
conjuntamente aos interesses do exportador e do importador (BRASIL, 2011).

Deste modo, varios critérios devem ser verificados anteriormente a
escolha da forma de pagamento. O exportador deve estar atento a situacao
econdmica e financeira do importador, assim como conhecer sua ficha cadastral. No
Brasil, organizagbes privadas fornecem, mediante pagamento, informacgdes

cadastrais de empresas estrangeiras. O exportador também podera consultar os
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Setores de Promogao Comercial (SECOMs) do ltamaraty, localizados no exterior
(BRASIL, 2011).

Tendo em vista uma série de precaugdes que as empresas devem tomar
com relacdo a modalidade de pagamento na exportacdo de seus produtos,
garantindo assim a melhor forma de recebimento por suas mercadorias, esse estudo
se delineara pelo seguinte questionamento: Quais as modalidades de pagamento
utilizadas pelas empresas exportadoras da regidao da AMREC, e qual o impacto

desta escolha?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral

Identificar quais modalidades de pagamento as empresas exportadoras

da regidao da AMREC utilizam, e qual o impacto nos seus negécios internacionais.

1.2.2 Objetivos especificos

1) Apresentar o perfil das empresas exportadoras da AMREC;
2) ldentificar as modalidades de pagamento utilizadas;
3) Descrever as modalidades de pagamento e as vantagens e desvantagens do

uso de cada uma delas no comércio exterior.

1.3 JUSTIFICATIVA

Com o crescente numero de organizagbes atuando no mercado
internacional, & necessaria uma certa precaucdo quanto a modalidade de
pagamento a ser empregada pelas partes. As modalidades de pagamento séo
estabelecidas nos contratos de compra e venda internacionais, ou equivalentes, e
determinam a maneira pela qual o exportador recebera seu pagamento por sua
venda ao exterior.

Para se determinar as condi¢bes de pagamento que o exportador utilizara
nas vendas de seus produtos, se faz necessario um estudo criterioso quanto a forma

de pagamento a ser empregada nas negociacdes. As modalidades de pagamento
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sao influenciadas pelas condicdes de mercado e pelo grau de confianga entre as
partes (ndo s6 empresas, mas também bancos e paises envolvidos). Portanto, em
uma negociacao internacional é preciso tomar medidas seguras para evitar prejuizos
tanto para o exportador como para o importador (GARCIA, 2007).

Portanto, justifica-se o presente estudo, tendo em vista a necessidade de
conhecer as modalidades de pagamentos utilizadas pelas empresas pesquisadas, e
também analisar as vantagens e desvantagens que essas modalidades trazem para
o exportador, levando em conta que os negocios internacionais estao cada dia mais
em evidéncia no Brasil. Essa pesquisa pode trazer também relevantes informacdes
para a comunidade académica, pois expde as modalidades de pagamento mais
utilizadas nas exportacbes pelas empresas pesquisadas, contribuindo assim para
trabalhos futuros. O estudo também foi de grande valia para o pesquisador, como

fonte de conhecimento e de aprimoramento profissional.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

Neste capitulo sdo explanados importantes conceitos e definicbes sobre
histéria do comércio exterior, panorama brasileiro das exportacées, negocios
internacionais e modalidades de pagamentos, abordados pela literatura
especializada, que esta diretamente relacionada com os objetivos propostos neste

trabalho académico.

2.1 HISTORIA DO COMERCIO EXTERIOR

Para uma melhor compreensao sobre o comércio internacional é
importante ter o conhecimento do periodo que marcou a expansao comercial,
denominado Mercantilismo, que teve seu apice apés o descobrimento da América e
do caminho maritimo para as indias (CARVALHO; SILVA, 2000).

O mercantilismo, segundo Carvalho e Silva (2000), se intensificou entre
os séculos XV e XVIIl e seus principios revelavam o conjunto de interesses do
estado e da crescente burguesia, contraria ao feudalismo. Apesar do Mercantilismo
nao ser considerado uma teoria pronta e estavel, ele pode ser percebido naquela
época, como se constitui a riqueza e poder de uma nagao.

Ainda conforme Carvalho e Silva (2000, p. 63):

A riqueza de uma nag&o estava associada a quantidade de pessoas e ao
seu estoque de metais preciosos. No periodo o estado tinha um forte papel,
tomar providéncias para aumentar o bem-estar de sua populagao, estimular
0 comércio e a industria, ja percebidos como mais importantes que a
agricultura, e beneficiar as exportagdes. As exportagcdes eram as principais
maneiras de aumento da riqueza, pois os pagamentos do comeércio
internacional eram feitos em metais preciosos, ouro e prata.

Conforme Dias e Rodrigues (2007), da perspectiva do comércio
internacional, foi durante essa época que se estabeleceram os fundamentos de
todas as futuras teorias de comércio exterior. Além do mais, as teorias e praticas
econdmicas, que reunidas reconhecemos hoje como mercantilistas, auxiliaram na
organizagado e preservagcao do Estado nacional como o principal motivador
econdmico na esfera mundial.

E crucial ressaltar que neste caso, ao se referir ao mercantilismo, esta
levando-se em conta um conjunto de praticas e conceitos adotados pelos Estados

absolutistas, no decorrer dos séculos XVI e XVIII. Este conjunto atualmente é que
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integra a primeira teoria de comeércio exterior de que se tem noticia. Esta € uma
questdo importante a ser salientada, pois, durante os séculos de predominio do
mercantilismo, ndao surgiu nenhuma teoria bem arquitetada por algum pensador, e
que poderia ter norteado os governantes da época. Houve, na realidade, em cada
nacdo onde essas praticas e conceitos foram aplicados, individuos que
desenvolveram propostas tedricas que, em seu conjunto, foram qualificadas como
uma sé doutrina (DIAS; RODRIGUES, 2007).

Dias e Rodrigues (2007) explicam que a incorporacao de diversas
economias numa sé economia-mundo amparada pelo capitalismo teve principio na
Europa com o avancgo de praticas comerciais que, basicamente, podemos intitular de
capitalistas. A elaboracao dessa economia-mundo, baseada no desenvolvimento de
uma economia capitalista europeia, mostra variadas vertentes que podem ser
examinadas quando se observa a realidade de vivermos em um mundo agregado
economicamente ha muito tempo.

No final do século XIX e inicio do século XX aumentam os acordos
comerciais, em sua maioria bilateral, que tem por objetivo pacificar e organizar as
relagdes comerciais entre dois ou mais paises, visando manter a soberania de cada
um deles em seu territorio (SILVA et al., 2008). Nesse periodo, os paises
perceberam a necessidade de se ter regras mais claras para o comércio
internacional. Em 1919 é fundada a “Associacao Internacional de Empresas’,
estabelecida em Paris, com o propdésito de promover o comércio internacional, o
investimento, o mercado livre de bens e servicos e a livre circulagao de capitais,
assim como constituir normas comuns a todos os seus associados, tal associagcao
ficou conhecida como Camara Internacional do Comércio (CCl) (SILVA et al., 2008).

Uma das principais fun¢cbes da CCI, segundo Silva et al. (2008) é a
criacdo de normas que regem a maior parte das relagées econdmicas e comerciais e
executa um trabalho de "lobby" sobre instituicdes governamentais no sentido de
transformar suas necessidades em agbes concretas, sendo que esta atividade é,
sobretudo, reconhecida, entre outros, junto a Organizacdo Mundial do Comércio

(OMC) e da Comissao Europeia e da Organizacao das Nacdes Unidas (ONU).
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2.1.1 Comeércio exterior

A natureza do comércio exterior, segundo Soares (2004) é formada por
uma série de termos, praticas e técnicas proprias concebidas e consolidadas ao
longo dos tempos, buscando adaptagées as novas conjunturas econdémicas e
tecnoldgicas para o desenvolvimento do comércio. Para o0 mesmo existem varias
definicdes de comércio exterior na interpretacdo de economistas, administradores e
juristas, mas argumenta que a descricdo mais propicia € a que possibilita
compreender a esséncia multidisciplinar do comércio exterior, fornecendo recursos
para perceber as atividades no contexto dos negdcios internacionais.

Em termos gerais, na visdo dos economistas, o comércio exterior
apresenta-se como uma relacido de troca entre os agentes econémicos visando
lucro. Na percepcado dos administradores, se configura como uma atividade de
compra e venda internacional, em um processo que termina com agdes contabeis.
Ja para os juristas € uma pratica juridica formalizada voltada para os propositos dos
contratantes, amparada por um contrato que gera direitos e obrigagcdes as partes e,
possivelmente, a terceiros (SOARES, 2004).

A atividade do comércio exterior vai muito além do simples método de
compra e venda de produtos. Ela pode representar um elemento essencial sobre as
condicdes de expansado de determinadas economias nacionais ou regides. Uma
regiao sujeita a influéncia do exterior pode utilizar-se do comércio exportador, como
um instrumento para o desenvolvimento econémico, desde que essa atividade sirva
de suporte para o crescimento da regido exportadora (MUNDURUCA; SANTANA,
2012).

Ainda conforme os autores supracitados, a expansao das exportagdes,

[...] &€ capaz de exercer um efeito multiplicador sobre as atividades do
mercado interno n&o-exportador, impactando no setor terciario da economia
local por meio da criacdo de demanda por servicos e, por conta disso,
incrementando os niveis de renda e de emprego da populagdo. As
exportacdes, portanto, seriam um indutor do crescimento econémico do pais
ou regido, sobretudo em economias pequenas ((MUNDURUCA; SANTANA,
2012, p. 611).

Segundo Souza (1999, p. 38), a relevancia do comércio exterior no
processo de desenvolvimento econdmico de um determinado pais ou regido é
evidenciada pela Teoria da Base de Exportacao e pela Teoria da Base Econbmica.

Na Teoria da Base de Exportacdo, o entendimento é que o “crescimento das
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exportagcées produz um efeito multiplicador e de aceleragdo no setor de mercado
interno, nao-exportador’, por meio do efeito-renda e da sequéncia para tras e para
frente no processo produtivo, gerando a procura por servicos, como transporte,
comunicacao e financiamentos.

Levando em consideracdo a importdncia do comércio exterior,
especialmente das exportagcbées, para motivar o crescimento econémico de uma
regido, Munduruca e Santana (2012) ressaltam que é indispensavel pensar nos
aspectos que podem definir o aumento das exportacdes.

Nessa perspectiva, Goulart, Vieira e Carvalho (2005) destacam que no
discurso sobre desenvolvimento local, como tatica para superacao de limitagdes,
estdo intricadas situacbes locais e globais. Para Oliveira (2001, p. 13), o
desenvolvimento local “[...] comporta tantas quantas sejam as dimensdes em que se
exerce a cidadania; qualquer tentativa, pois, de transforma-la em modelos
paradigmaticos, esta fadada ao fracasso”. Na concepcao de Zapata et al. (2005), O
desenvolvimento local, sob a perspectiva econémica, engloba os recursos que
favorecem os processos deste desenvolvimento e as formas competentes de
atuacao dos atores econdémicos, sociais e politicos. Também refor¢ca a nogéo que as
regides dispdem de recursos e economias ainda ndo exploradas, tornando-as um
potencial de desenvolvimento (BARQUERO, 1999).

Assim, conforme esclarece Sen (2000, p. 42), para desenvolver a

economia local,

[...] as pequenas e microempresas deveriam tornar-se competidoras mais
ativas no contexto da globalizagdo, inserindo-se em um contexto de
formacéo de redes voltadas a difusdo do conhecimento e com politicas de
apoio a tecnologia e exportagdo. Os mercados possuem um papel
importante no processo de desenvolvimento.

Para Souza (1999), o modelo de desenvolvimento ideal é aquele que se
baseia na conciliagdo do aumento rapido das exportagbes, com substituicbes
seletivas de importagdes, viabilizando transferéncia de tecnologia e diversificando a
reciprocidade entre as atividades econdmicas.

Assim, para aqueles que querem se aventurar no comércio exterior, seja
exportando ou importando, € importante pesquisar os paises alvos, contratando uma
empresa especializada para tal tarefa ou consultando o Ministério das Relag¢des
Exteriores. Também é de fundamental importancia participar de comitivas, feiras e

eventos, organizados e patrocinados pelo governo federal e camaras setoriais de
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comércio. Deste modo, se conhecera de fato o publico alvo, tendo a oportunidade de
verificar sua reagdo em relagao ao produto, e caso necessario, poder adaptar o
produto para atender as exigéncias do mercado (SOARES, 2004).

Tendo em vista a importancia do comércio exterior para as empresas

nacionais, o topico a seguir dissertara sobre o panorama brasileiro das exportagées.

2.2 PANORAMA BRASILEIRO DAS EXPORTAGCOES

O comércio exterior do Brasil passou por diversas dificuldades,
influenciadas pelos inUmeros planos econdmicos apresentados entre 1968 a 1990
com a finalidade de fortalecer a economia brasileira e viabilizar a abertura comercial
(GUIMARAES, 2006).

Conforme Guimaraes (2006), o Brasil passou a adotar critérios de
liberalizagdo comercial, de acordo com as recomendagbes contidas no que se
designou Consenso de Washington rompendo, gradualmente, a tradicao politica
intervencionista do Estado no comércio exterior.

Os anos 80 e o inicio dos anos 90, segundo Silva et al. (2008) foram
turbulentos, fazendo com que os empresarios brasileiros lidassem com periodos de
abertura comercial e periodos de protecionismo, afastando-os do comércio
internacional. Os mesmos ainda ressaltam que a partir da década de 1980, houve
uma diminuigdo no desenvolvimento industrial em virtude da incerteza em relacéo a
uma estratégia de longo prazo e da implantagdo de uma rigorosa politica de
ajustamento macroeconémico.

Com o avangco do processo de globalizacdo e com a reciprocidade
econdmica entre os varios paises do mundo se tornando cada vez maior, observa-se
ainda, pela cultura comercial internacional herdada por nossas liderangas
governamentais, que existe um receio em nos arriscarmos com investimentos em
setores onde outras nac¢des menos favorecidas tém encontrado alternativas de
sucesso comercial (LOPES VAZQUEZ, 2007).

Contudo, de acordo com Silva et al. (2008), a trajetéria para a inclusao e
maior participacao do Brasil na economia mundial dependia da abertura comercial,
competitividade da industria nacional e melhor administragcdo do comércio exterior.
Assim, as mudancas efetivas comegaram com a implantacdo do Plano Real, em

1994, pelo entdo Ministro da Fazenda, Fernando Henrique Cardoso, que incentivou
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a politica externa brasileira e o aumento do comércio internacional por meio do
aumento das exportagdes.

No entanto, segundo dados da Apex-Brasil (2011), a recuperacao de um
maior dinamismo em termos de crescimento se deu quando a exportacdo foi
beneficiada pela expansdao da economia mundial e devido a uma taxa de cambio
mais competitiva depois da mudancga no regime cambial, em 1999.

O Quadro 1 mostra a evolucao das exportacdes brasileiras de 2000 a
2016, em valores brutos e os percentuais de déficit e superavit que correspondem a

esse periodo.

Quadro 1 — A evolugcédo do comércio exterior brasileiro de 2000 a 2016.

Ano Resultado Ano anterior Diferenca em
acumulado de dez. a percentual
jan. (US$)
2000 55.086 48.011 14,74
2001 58.223 55.086 5,69
2002 60.362 58.223 3,67
2003 73.084 60.362 21,08
2004 96.475 73.084 32,01
2005 118.308 96.475 22,63
2006 137.470 18.308 16,20
2007 160.649 137.470 16,58
2008 197.942 160.649 23,21
2009 152.994 197.942 -22,71
2010 201.915 152.994 31,98
2011 256.039 201.915 26,81
2012 242.579 256.039 -5,26
2013 242.178 242.579 -0,16
2014 225.100 242.178 -7,00
2015 191.134 225.100 -15,09
2016 185.235 191.134 -3,09

Fonte: MDIC (2018). Disponivel em: http://www.mdic.gov.br/index.php/comercio-exterior/estatisticas-
de-comercio-exterior/balanca-comercial-brasileira-acumulado-do-ano
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Os dados apresentados no Quadro 1 demonstram que, apesar de sofrer
uma queda em funcdo da crise de 2009, as exportagdes rapidamente se
recuperaram e, em 2011, retornou ao patamar de 2008, que seguia uma tendéncia
de crescimento. Contudo, em 2015 voltou a sofrer nova queda em decorréncia da
crise politica que assolou o pais.

Um dos impactos mais expressivos da crise sobre as exportacdes
brasileiras é a diminuicao relativa da importancia dos Estados Unidos e da Europa
no rol das exportagbées. A Europa permanece um destino muito relevante, mas os
Estados Unidos correspondem ao mercado de exportadores que foi mais afetado
pela crise. J& o crescimento da participagdo da China e do restante da Asia se
acentuou de forma significativa. Para o Brasil, os principais parceiros comerciais
estdo mudando, fazendo com que os exportadores brasileiros buscassem outros
mercados, o que possibilitou a recuperacao das vendas externas (MARCONI, 2013).

No cenario atual, em entrevista para comentar os dados da balanca
comercial de 2017, o Ministro da Industria, Comércio Exterior e Servicos (MDIC),
Marcos Pereira, ressaltou o saldo comercial recorde atingido pelo Brasil, de US$ 67
bilhdes (Figura 1), destacando que & o primeiro crescimento das exportagdes
brasileiras depois de cinco anos e das importagdes em trés anos (MDIC, 2018).

Figura 1 — Balanga Comercial — Superavit acumulado

Superavit Acumulado

Fonte: MDIC (2018).
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Esse saldo de 67 bilhdes de délares, segundo Marcos Pereira, foi 40,5%
superior ao alcangcado em igual periodo de 2016 (US$ 47,683 bilhdes). Ainda

conforme o Ministro:

O superavit recorde em 2017 se deve ao aumento das exportacdes e das
importagdes durante o ano. Importante destacar esse desempenho porque
0 saldo aferido em 2016 foi resultado de uma queda nas importacdes de
20% e também das exportacdes de 3,5%, em relagcdo a 2015. Agora temos
uma retomada real da economia e sobretudo no comércio exterior brasileiro
(MDIC, 2018).

No tocante aos volumes de exportagdes, Pereira (2018) completou que
2017 encerrou com um recorde de 692 milhées de toneladas, o que significou um
crescimento 7,2% em relagcdo a 2016. Destacou também que este crescimento
ocorreu em cima de uma base de comparacao alta, que ja havia sido recorde (MDIC,
2018).

O ministro ainda ressaltou que o balango das importagdes somou US$
150,745 bilhdes e que houve um aumento em relagéo a 2016 de 10,5%, pela média,
sobre o0 mesmo periodo anterior (US$ 137,552 bilhdes). Conforme Pereira (2018), “o
acréscimo das importagdes significa que houve retomada do crescimento da
economia brasileira” (MDIC, 2018).

Quanto as expectativas para 2018, o secretario de Comeércio Exterior do
MDIC, Abrao Neto, alega que é esperado um crescimento do comércio pelo segundo
ano consecutivo. Segundo ele: “nossa expectativa € que os valores tanto das
exportagbes quanto das importacdes sejam os melhores dos ultimos trés anos,
superiores a 2015, 2016 e 2017” (MDIC, 2018).

2.2.1 Projecoes para 2018

Segundo Abrao Neto, em 2018 o crescimento previsto para a economia
brasileira deve aumentar a demanda por importagdes, tanto por parte das empresas
quanto das familias brasileiras que, “com o aumento de renda e da confianga na
economia, devem aumentar as aquisi¢cdes, principalmente de bens de consumo”
(MDIC, 2018).

Conforme o Secretario de Comércio Exterior do MDIC outras previsdes

estdo em pauta, conforme aponta o Quadro 2.
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Quadro 2- Projegbes para a economia brasileira em 2018.

Aumento da producéo de commodities minerais

O petroleo e o minério de ferro s&o os
principais. A previsdo da Agéncia Nacional de
Petroleo (ANP) é de um crescimento bruto da
producéo de petroleo em 11,5%, resultando no
aumento das exportacdes desses dois itens em
2018

Manutencgéo do volume exportado de gréos

Previsdio da Companhia Nacional de
Abastecimento (Conab) da segunda maior safra
de graos da historia, com 226,5 milhdes de
toneladas. Esta segunda maior safra,
combinada com nivel elevado de estoque de
gréos, deve fazer com que se mantenha o
volume de vendas externas em quantidade para
2018.

Projecbdes de crescimento da economia e do
comeércio mundial

Segundo o Fundo Monetario Internacional
(FMI), a economia mundial deve crescer 3,7%
neste ano, inclusive com aumento de
importantes parceiros comerciais brasileiros
como a China, EUA, Argentina, Zona do Euro,
além de Ameérica Latina e Caribe. Ja a OMC
prevé que o comércio mundial cres¢a 3,2% em
volume em 2018. Ambos os aumentos devem
contribuir para o0 bom desempenho da balancga
comercial brasileira.

Acdes de abertura e facilitagdo de comércio

O acordo automotivo do MDIC com a Colémbia,
permitindo em 2018 a exportacdo de uma cota
de 25 mil unidades de veiculos sem Importo de
Importacdo. O setor também prevé um aumento
de 10,6% nas exportacdes gerais de veiculos
em 2018. Ressalta-se também o inicio da
vigéncia do Acordo de Livre Comércio com o
Egito, para onde o Brasil exportou US$ 2,4
bilhdes em 2017.

Portal Unico de Comércio Exterior

A partir de 2 de julho de 2018, todas as
exportagdes deverdo ser feitas, exclusivamente,
por meio do Portal Unico de Comércio Exterior e
ao longo de 2018 sera implantado também o
Novo Processo de Importagcdes que trara menos
burocracia e outras vantagens para o comércio
exterior brasileiro.

Manutencéo do nivel da taxa de cambio

Esta € uma previsdo do Boletim Focus de taxa
média do délar de 3,31 reais para o ano. Algo
parecido com a média de 2017, que foi de 3,19
reais. Seria uma desvalorizagdo do real frente
ao dolar de aproximadamente 4%, apenas.

Fonte: MDIC (2018).

Contudo, as projecdes de comércio exterior para 2018 também levam em

consideracdo o atual cenario politico-econémico brasileiro, apontando fortes

indefinicbes e motivos de incerteza sobre 2018, além de fatores no campo

internacional, cujos possiveis impactos na economia mundial e brasileira ainda sao
desconhecidos (ASSOCIACAO DE COMERCIO EXTERIOR DO BRASIL, 2017).
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2.3 NEGOCIOS INTERNACIONAIS

De acordo com Panosso (2000), a globalizacao, regionalizagcao, abertura
econdmica e privatizacao transformaram radicalmente o ambiente no qual as
organizagbes desenvolvem suas atividades e vém obrigando as empresas no
sentido da internacionalizagdo, da interdependéncia e de uma atuacdo mais
dindmica do setor privado. Ademais, a queda de barreiras no comércio internacional
tem proporcionado grandes oportunidades de negécios além das fronteiras
nacionais.

Na visdo de Oliveira (2004), a teoria e a pratica da negociacao
internacional constituem, hoje, uma preocupacao difundida entre os executivos
preocupados com aperfeicoamento das suas diversas habilidades profissionais.
Nada mudou basicamente no relacionamento dos individuos, através do tempo, pois
a necessidade de instigar inteligéncias e persuadir sado caracteristicas inerentes ao
género humano.

Segundo Phatak e Habib (1996); Cellich e Jain (2004) alguns fatores
devem ser levados em consideragcdo para uma negociagcdo de sucesso. Para uma
melhor compreensao, os autores diferenciam o contexto externo (environmental
context) do contexto imediato da negociacdo (immediate context) e conforme
afirmam, “ambos influenciam tanto no processo quanto no resultado da negociagao”
(PHATAK; HABIB, 1996, p. 30). A Figura 2 demonstra de que formas os dois

contextos interagem com a negociagao.
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Figura 2 — Divisdo de contextos
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Fonte: Phatak e Habib (1996, p. 31)

O contexto externo, conforme se apresenta acima, refere-se aos fatores
politicos, sociais, juridicos, econdmicos e culturais que influenciam antecipadamente
a percepcao dos negociadores e que variam conforme a regido, moldando o
contexto imediato da negociagdo. Portanto, todas as negociacdes podem ser
afetadas por fatores externos que envolvem a vida dos negociadores. Em um mundo
globalizado, € cada mais constante a interacdo entre negociadores oriundos de
diferentes contextos externos (NASSER, 2007).

O pluralismo politico citado por Phatak e Habib (1996, p. 32) indica a
diferenca entre os governos de todo o mundo e a oposigcdo que os executivos
enfrentam. “Executivos internacionais sao pegos frequentemente em meio a um fogo
cruzado das conflitantes politicas externas de dois ou mais paises”.

Os autores supracitados ainda alegam que é de fundamental importancia
‘o conhecimento e compreenséo das exigéncias e limites impostos neste tipo de
negociagao pelas politicas externas dos paises direta ou indiretamente afetados pelo
resultado da negociacao” (PHATAK; HABIB, 1996, p. 31).

Conforme Phatak (1997), os recursos que podem estar implicados nos
negdcios internacionais séo matérias-primas, capitais ou recursos humanos.
Mercadorias sao produtos acabados ou semiacabados; servicos sao praticas
bancarias, de advocacia e de agenciamento; conhecimento abrange tecnologia e

aprendizado organizacional; habilidades sao estratégias de gestao.
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Dentro desse contexto, Mingst (2009) observa que a crescente relevancia
da economia politica internacional provém de varias tendéncias. A primeira € que as
transacées econbmicas entre paises, incluindo comeércio, tém crescido
intensamente. O numero de interagdes entre nagdes expandiu-se em termos
globais, e também como parte da atividade econémica total. A segunda é que
crescem as perspectivas sobre a responsabilidade dos governos em relagéo as
politicas econdmicas. A terceira é que, conforme essas questbes econdmicas se
tornam motivo de discussao publica, ficam mais nitidas para pessoas e grupos que
sdo iminentemente afetados pelas decisbes; em funcao disso, os resultados sao
mais polémicos e, portanto, mais politizados.

Para que os mercados operem com a maior eficacia, a economia e
politica devem estar afastadas, ou seja, os mercados devem ser livres. As
instituicdes governamentais devem ser orientadas, em grande parte, para facilitar o
livre fluxo do comércio e potencializar as relagées econdmicas, o que, a longo prazo,
garantira bons precos e estabilidade econémica (MINGST, 2009).

Completa a citada autora:

No nivel internacional, se os governos nacionais e as instituicées
internacionais incentivarem o livre fluxo do comércio e néo interferirem na
alocacdo eficiente dos recursos fornecidos pelos mercados, entdo a
crescente interdependéncia entre economias resultara em maior
desenvolvimento econdmico para todos os Estados envolvidos (MINGST,
2009, p. 235).

Mingst (2009) esclarece que o liberalismo econdémico, foi apoiado pela
criacdo e expansdo das instituicbes de Breffon Woods, organizagdes
intergovernamentais firmadas no final da Segunda Guerra Mundial.

O Banco Mundial, o Fundo Monetario Internacional (FMI) e, até certo
ponto, o Acordo Geral de Tarifas e Comércio (GATT) exerceram e continuam
exercendo papéis essenciais na ampliacdo do liberalismo econémico, ou seja, a
concepgcao de que se obtém melhor estabilidade e desenvolvimento econbémico
quando os mercados comerciais e financeiros operam com menos limitacdes
possiveis (MINGST, 2009).

Em 1995, o GATT adotou o nome de Organizacdo Mundial do Comércio
(OMC). Dois importantes procedimentos foram instituidos na OMC. O primeiro é o
Mecanismo de Revisdo da Politica Comercial, responsavel pela fiscalizacao

frequente das praticas comerciais de Estados-membros. O segundo é o Organismo
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de Resolugdo de Disputas, que atua como uma comissao autorizada para julgar e
decidir disputas comerciais. Como tem poder para aplicar sansdes contra infratores,
0 organismo € mais poderoso do que quaisquer outros métodos para decidir
disputas (MINGST, 2009).

Mingst (2009) acrescenta que no final do século XX, os conceitos do
liberalismo econdmico mostraram-se mais eficientes para aumentar o padrao de vida
dos povos do mundo inteiro. As alternativas radicais que foram criadas para
promover o desenvolvimento econdmico nao se mostraram viaveis. Porém, essa
harmonia nao significou a auséncia de conflito sobre questdes da economia politica
internacional.

Karrass (1996) sugere, durante um processo de negociacgao internacional,
sempre considerar oito setores: impostos; formas de pagamento; explicitar o que
esta incluso ou nao; transporte; entrega ou data de fechamento; quantidade; quem
faz o que para quem; tipo de risco; contrato que envolve a negociagao.

Também ¢é imprescindivel observar, segundo Malhotra (2001), o
conhecimento e dominio das diferengas culturais para o sucesso nos resultados das
negociagdes internacionais, tanto na preparacdo como no desenvolvimento das

relagcdes de negocios.

2.3.1 Cultura

Com a globalizacéo, as organizagdes passaram a atuar em um universo
de diversidade cultural. A cultura pode ser considerada o aspecto que mais se
sobressai em uma negociacao internacional, pois ela € n&o é negociavel e precede a
prépria negociacao. A diferenca existe e ela deve ser reconhecida e respeitada para
que se tenha uma relacao estavel (NASSER, 2007).

Segundo Thompson (1989), cultura € um conjunto de costumes, valores,
habitos, crencgas, praticas e expressées que sao proprias de uma sociedade ou de
um periodo histérico. E o estilo de vida de um povo, que se traduz nas formas de
agir, sentir e pensar de um grupo de individuos. O autor ainda alega que a cultura é
formada por muitas variaveis, como nacdes, categorias profissionais, classes
sociais, géneros, racas, corporagdées, movimentos sociais, entre outros.

Para Aranha (1986, p. 5):
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[...] a cultura é o processo pelo qual o homem acumula as experiéncias que
vai sendo capaz de realizar, discerne entre elas, fixa as de efeito favoravel
e, como resultado da agdo exercida, converte em ideias as imagens e
lembrangas, a principio coladas as realidades, e depois generalizadas,
desse contato inventivo com o mundo natural.

Almeida et al. (2004) relatam que nas negociacbdes internacionais,
particularidades culturais como divisdo social em castas, protocolo nos
cumprimentos, proibicdo de mulheres em mesas de negociac¢ao, linguagem corporal
e decisdes coletivas sao aspetos relevantes. O estudo, observacao e conhecimento
dos costumes e caracteristicas locais da outra parte € primordial para que a
negociagao se concretize.

Kotabe e Helsen (1998) destacam que entre os elementos da cultura que
devem ser levados em consideragcao pelos negociantes estdo as questdes
relacionadas a vida material, linguagem, interagdes sociais, religiao, educacao e

valores, conforme ilustrados no Quadro 3.

Quadro 3 — Elementos da cultura

Refere-se as tecnologias utilizadas para
- Vida material produzir, distribuir e consumir bens e servigos
dentro da sociedade.

A linguagem, normalmente descrita como o
- Linguagem espelho de uma cultura, € uma ferramenta de
comunicacdo e interpretagdo entre o©s
individuos, que pode ser falada ou silenciosa,
através de simbolos ou gestos, linguagem
corporal, contato visual e comunicacdo a
distdncia. Dentro da mesma lingua podem
existir significados e expressdes distintos,
fragmentando-se em varios dialetos de acordo
com as caracteristicas culturais regionais.

Este aspecto refere-se a maneira como as
- Interacdes sociais pessoas de uma sociedade se relacionam entre
si e suas referéncias de grupos. A referéncia de
grupo também é encontrada nas interacdes
sociais, onde os individuos buscam um modelo
como guia para valores e atitudes, modelos que
tém um impacto nos padrdes de consumo das
pessoas.

A religido tem um papel fundamental em muitas
- Religido sociedades e refere-se ao conjunto de credos
de um povo que n&do podem ser comprovados
empiricamente, como por exemplo, a creng¢a na
vida ap6s a morte. Sua relagdo com a atividade
empresarial pode ser observada pelo caso da
empresa McDonald’s, que na india ndo serve
hamburguer de carne de vaca em seus
restaurantes observando a doutrina dos Hindus,
que acreditam ser a vaca um animal sagrado.
Em respeito aos mugulmanos, a empresa
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também ndo serve carne de porco.

A educacgdo € um dos maiores veiculos para o
- Educacéo canal cultural de uma geragéo para outra e dois
aspectos devem ser considerados para o0s
negociantes globais: o nivel e a qualidade da
educacdo. Em muitas sociedades, as mulheres
ndo podem frequentar a escola, € o caso da
india, por exemplo, onde o grau de
analfabetismo entre as mulheres com idade
acima de 15 anos € de 52%.

Todas as culturas possuem valores que
- Sistemas de valores influenciam suas atitudes em relagado a objetos
e cbdigos de comportamento, tendendo a se
enraizar nos individuos, como é o caso do
posicionamento das pessoas em relagdo ao
tratamento dado ao planejamento do tempo de
suas atividades.

Fonte: Kotabe e Helsen (1998).

Kotabe e Helsen (1998) ainda falam em cultura monocrénica e
policrénica, ressaltando que na cultura monocrénica as pessoas desempenham suas
tarefas em um periodo bem definido, ou seguem uma agenda bem organizada sem
desperdicar o tempo, pois acreditam que “tempo € dinheiro”. Ja os individuos de
cultura policrénica realizam varias atividades de uma vez, sdo menos rigidas em
relacao ao tempo, menos organizadas e pontuais.

Em relagado as caracteristicas pessoais dos negociadores, Mintu-Wimsatt
e Gassenheimer (2000) alegam que as mesmas podem ser culturalmente moldadas.
Ou seja, interagdes podem existir entre caracteristicas pessoais e cultura. Assim,
dois negociadores néo estdo separados apenas por um idioma diferente e pelas
etiquetas que regem os negdcios, mas também por um modo diferente de ver o
mundo, de estabelecer metas, de expressar pensamentos e sentimentos, de mostrar
ou esconder motivagdes e interesses (HERBIG; KRAMER, 1992).

Corroborando, Oliveira (2004) esclarece que um dos fatores de sucesso
para as negociagcdes internacionais € o reconhecimento dos costumes e
comportamentos de cada nagdo. Em muitos casos, a confianga estabelecida torna-
se mais importante de que o proprio contrato assinado. Desse modo, quanto mais os
negociadores aprenderem sobre outras culturas, mais eficientes serdo suas
negociacdes. Para Ferraro (1990) desconsiderar os aspectos culturais numa
negociacdo podem levar ao fracasso das transagbes comerciais e até ao
rompimento das relagdes. O fato € que a possibilidade de ocorrerem erros de

interpretacado aumenta muito quando as partes séo de culturas diferentes.
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Entende-se, portanto, que as diversas culturas possuem modos distintos
de negociagédo em relagéo ao tempo, linguagem, influéncias, assim como diferentes
demandas a serem satisfeitas no acordo. Analisar as diferengas culturais mostra-se
relevante para o sucesso das negociagdes internacionais. O estilo cultural possui
uma relacado intensa com a negociagcdo, com os profissionais e as estratégias
utilizadas (BORNHOFEN; KISTENMACHER, 2007).

Assim, conforme relata Hendon (2007), as empresas tornam-se cada vez
mais conscientes da importancia de ter um entendimento das diferencas culturais
nos processos de internacionalizacdo. Segundo Chang (2003), estes processos
requerem uma percepg¢ao minuciosa dos valores culturais dos paises destino, sendo

um dos aspectos mais importantes na gestao de organizagdes internacionalizadas.

2.3.2 Legislacao

Com o crescimento da economia mundial e o surgimento de novas e
complexas relagdes comerciais, que inclui desde a compra e venda de mercadorias
e a prestagdo de servicos até operagdes por meio digital, surgem os contratos
internacionais, que, por sua vez, tem sido instrumentos de constantes concepcoes
tedricas que se constituem a partir de inumeros critérios (CASTELO, 2016).

Diante desses fatos, o comércio internacional tornou-se um importante
instrumento criador de diversas formas de contratacao, pois passou a aperfeicoar as
técnicas ja existentes e gerar novos institutos juridicos, colaborando com o
desenvolvimento do Direito, na medida em que os contratos internacionais
alcancaram um papel relevante nesta regulamentacao (DREBES, 2010).

De acordo com o Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (SEBRAE) conhecer a legislacao e a burocracia do mercado-alvo € algo
inerente as operacdes de comércio exterior. A organizacao que almeja o mercado
externo deve dispor de pessoal proprio capacitado ou contratar assessoria para lhe
auxiliar na elaboracdo e na execugédo de seu projeto de comércio internacional
(SEBRAE, 2018).

Ao realizar transagdes internacionais, as organiza¢des ficam expostas as
legislagdes internacionais, como as da OMC, e as legislacées de comércio exterior
de cada pais em relacdo as certificagcbes exigidas, impostos devidos, prazos de

pagamento, licenciamentos prévios, entre outros (FLORIANI, 2002).
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Assim, toda regulamentacgao do processo de importacdo ou exportagao no
Brasil, esta pautada no Regulamento Aduaneiro, o qual os fiscais da receita federal

se utilizam para autorizar as exportagées ou importagcao (MDIC, 2018).

2.3.3 Maneiras de negociar no mercado internacional

Com a globalizacdo das economias, os negécios internacionais
assumiram um papel relevante no destino das nacdes, reservando aos governos a
participagdo em foros multilaterais para discussdes de problemas, em organismos
reguladores de assuntos internacionais, como a Organizagdo Mundial do Comércio,
o Fundo Monetario Internacional e o Banco Mundial (SILVA et al., 2008).

Nesse sentido, esclarecem Godinho e Macioski, (2005, p. 144):

Os negocios internacionais envolvem muito mais riscos que as transagdes
domésticas, especialmente porque a moeda de denominacdo, as leis,
normas e regulamentos, ndo se resumem aos limites das visdes nacionais
dos dois paises envolvidos. Entretanto, o maior risco nas negociagdes € o
da falta de entendimento com os negociadores internacionais, o risco
imposto pela diversidade cultural, pelo conflto dos métodos de
negociagdes, de personalidades, ou de estilos de negociagao.

Segundo Gottschalk (1974 apud MARTINELLI, 2002, p. 54), estilo de
negociacao € a exposicao de todas as caracteristicas de comportamento de um
individuo que esta uma negociagao, incluindo “a impressao inicial, as atribuicbes de
situagdes vivenciadas, as questdes de outras fontes nao relacionadas ao

conhecimento e o comportamento subsequente durante as negociagcdes”.

2.3.4 Feira comercial trading

De acordo com Kunzler (2000), as Tradings Companies sao empresas
globais, comerciais exportadoras, constituidas com capital publico, privado ou misto,
que atuam em larga escala e com elevada especializagao. As Tradings desenvolvem
importantes fungbes na cadeia de valor dos produtos e servicos. Normalmente
sujeitam-se a uma legislacdo especifica que lhes pode conceder atividades
operacionais e ou estratégicas, visando a insergao competitiva internacional de um
pais (KUNZLER, 2000).

Segundo Castro (1998, p. 36), “os objetivos sociais das Tradings séo

bastante amplos, podendo sua linha de atuagao ocorrer nas areas de exportacao,
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importagdo, mercado interno, agenciamento de operagcbes e representacéo
comercial’.

A inclusdo das tradings na agenda de comércio exterior brasileiro ndo &
novidade. O exemplo de sucesso proporcionado, principalmente, pelas tradings
companies japonesas no inicio dos anos 1970 inspirou as autoridades brasileiras na
busca para ampliar e diversificar a base exportadora nacional. O objetivo era a
inclusdo das pequenas e médias empresas € 0 aumento das vendas de produtos
manufaturados (GRISI, 2003).

2.3.5 Exportacao direta

A exportacao direta, segundo o Ministério das Relagcbes Exteriores,
significa a operagcao em que o produto exportado € faturado pelo proprio produtor ao
importador. Esse tipo de operacao requer da empresa conhecimento do processo de
exportacdo em toda a sua dimensao, tais como: pesquisa de mercado, contato com
o importador, documentos de exportagcdo, acordos comerciais internacionais,
embalagem, operagdes bancarias especificas da exportacdo, meios de transporte,
entre outros (BRASIL, 2011).

Cabe destacar que a utilizacdo de agente comercial pela empresa
produtora/ exportadora n&ao deixa de configurar a operagao como exportacao direta.
Nessa modalidade, o produto exportado € isento do Imposto sobre Produtos
Industrializados (IPlI) e ndo ocorre a incidéncia do Imposto sobre Circulagcdo de
Mercadorias e Servigos (ICMS). A organizagao beneficia-se também com os créditos
fiscais incidentes sobre os insumos utilizados no processo produtivo (BRASIL,
2011).

Quanto as vantagens da exportagao direta, apresentam-se as seguintes:

« Maior controle sobre as operacgdes internacionais;

« Potencial de vendas e lucro mais alto do que com a exportacao indireta;

o Possibilita a empresa construir sua prépria rede de distribuicdo como
subsidiarias de vendas;

« Maior viabilidade de obter feedback e informagdes vindas do mercado;

« Possibilidade de tomar decisdes estratégicas unilateralmente. Por exemplo,

sobre distribuicao de recursos ou mudangas nos pregos praticados;
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« Maior protegdo de marcas registradas, patentes e outras propriedades
intangiveis (MDIC, 2018).

Ja as desvantagens sao: a) requer agbes complementares como uma
estratégia de marketing, a identificacdo do mercado-alvo, além do cuidado com as
funcdes de logistica como documentacdo, seguro, embarque, embalagem, entre
outros, b) as exigéncias de recursos humanos e financeiros sédo intensas, c) o
reconhecimento da empresa no mercado externo geralmente é mais lento (MDIC,
2018).

2.3.6 Exportacao indireta

A exportacao indireta € praticada através de empresas estabelecidas no
Brasil que compram produtos para exporta-los. Desta forma, a empresa que produz
a mercadoria ndo é responsavel pela comercializacdao externa do produto, pelo
transporte para o pais de destino, pelo contato com compradores externos, pelas
pesquisas de mercados e pela promocao externa do produto (BRASIL, 2011).

A exportacdo indireta pode ser usada principalmente por empresas
inexperientes com a comercializacao externa de produtos, tais como as micro e
pequenas empresas iniciantes na area da exportacao (BRASIL, 2011).

Empresas que adquirem produtos com o intuito de exporta-los podem ser:
a) Trading Companies;

b) Empresas comerciais exclusivamente exportadoras;

c) Empresas comerciais que atuam nos mercados interno e externo;

d) Outros estabelecimentos de empresa produtoras. A venda a esse tipo de empresa
e classificada como uma exportagao direta, garantindo os mesmos beneficios fiscais
(IPI e ICMS);

e) Consorcios de exportacdo. Os consoércios de exportacdo sdo associacdes de
empresas, que combinam esfor¢cos com vistas a reducdo de custos, aumento da
oferta de produtos destinados ao mercado externo e ampliagdo das exportagdes.
Podem ser formados por empresas que oferecam produtos complementares ou
mesmo concorrentes (BRASIL, 2011).

Assim, os consorcios de exportacao podem ser dos seguintes tipos:

I — Consoércio de promocao de exportagoes — esta forma de consércio é

recomendada para empresas que ja tem experiéncia em comércio exterior. As
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vendas no mercado externo sao feitas diretamente pelas empresas que fazem parte
do consércio. Seu objetivo é criar atividades de promogdo de negécios, de
capacitacao e de treinamento, assim como de aperfeicoamento dos produtos a
serem exportados;

Il - Consoércio de vendas — a formacao deste tipo de consércio é recomendada
para empresas que nao tem experiéncia em comércio exterior. As exportagées sao
feitas pelo consoércio através de empresa comercial exportadora;

lll — consorcio de area ou pais — este tipo agrega empresas que buscam
concentrar suas vendas em um unico pais ou em certa regido. O consoércio pode ser

de promocgéao de exportagdes ou de vendas (BRASIL, 2011).

2.4 MODALIDADES DE PAGAMENTOS

Segundo Cervelin (2015), as modalidades de pagamento sdo definidas
nos contratos de compra e venda internacionais, ou equivalentes, e especificam a
forma pela qual o exportador recebera seu pagamento por sua venda ao exterior.
Sao influenciadas pelas condicdes de mercado e pelo grau de confianga entre as
partes envolvidas.

Cherobin e Vieira (2009) ressaltam que as modalidades de pagamento
praticadas pelos importadores e exportadores sdo regulamentadas pela Camara de
Comércio Internacional (CCl). Por essa razao, todo profissional de comércio exterior
deve ter o conhecimento dessas normas a fim de aplica-las em seus negocios.

De acordo com Garcia (2007) para serem estabelecidas as condi¢des de
pagamento que o exportador vai empregar nas vendas de seus produtos é
imprescindivel uma avaliagcao criteriosa das diversas modalidades de pagamento
que sao utilizadas nessas operacgoes.

Atualmente, ha um grande numero de pequenas e médias empresas
habilitadas para a exportacdo, mas que deixam de exportar porque seus dirigentes
acham que o mercado internacional é inseguro, por ndo saber das modalidades de
pagamentos internacionais, suas vantagens e desvantagens, e os riscos presentes
no mercado (CAMPACI; SIMOES, 2005).

Desta maneira, € necessario tomar muitas providéncias e cuidados para
que a negociacao seja realizada. Entre as questdes principais estdo os modos de

pagamento usados no comércio exterior. O exportador cuidadoso precisara, antes
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de acertar uma negociagcdo com seu futuro importador, concordar sobre a forma de
recebimento das divisas, ou valores, decorrentes do embarque das mercadorias, e
também a forma como sera realizada a cobertura financeira das operagdes
internacionais, ou seja, a transferéncia dos valores apropriados, em moeda
estrangeira, pelo importador e/ou exportador (SEBRAE, 2018).

A selecao certa da modalidade de pagamento obedece a uma série de
fatores, entre eles: a quantia de valores implicada na operacdo comercial, a
legislacao cambial e de comércio exterior dos paises compreendidos, os custos de
operagao (principalmente bancarios), o grau de confianga entre as partes, a rapidez
necessaria para a remessa de documentos comerciais do vendedor para o
comprador, etc. (SEBRAE, 2018).

Para Ratti (2001) e Fernandes (1987), no comércio exterior sdo utilizadas

quatro modalidades de pagamento: Sao elas:

- Pagamento Antecipado: € a modalidade de pagamento na qual o importador
paga o valor da transagdo antes mesmo que ela seja efetuada, ou seja, ele paga
pela sua importacdo antes que ela aconteca, com o objetivo de oferecer ao
exportador os meios necessarios para a fabricacdo do produto a ser exportado. E o
pagamento feito antes do embarque da mercadoria. Essa modalidade n&do & muito
usada no comércio exterior, pois apresenta um alto risco ao importador, pois o
exportador, ja com a quantia em maos, podera deixar de despachar a mercadoria
por motivos de acidentes ou, até mesmo, por ma-fé (RATTI, 2001).

O pagamento prévio pode acontecer quando ha relagdo de confianca
entre as partes, podendo ainda ser usado entre matrizes e filiais, e também pela
empresa importadora que busca prevenir-se quanto a possiveis oscilagdes futuras
de preco. Tao logo a mercadoria seja despachada, o exportador devera remeter ao
importador os documentos originais de exportagdo para que este possa liberar a
carga no local de destino, assim como oferecer copias desses documentos ao banco
responsavel pela contratacdo do cambio. E importante ressaltar que o pagamento
prévio pode ser parcial (SEBRAE, 2018).

- Remessa sem saque: conforme Fernandes (1987), o importador, apds adquirir a
mercadoria e todos os documentos de embarque, realiza o pagamento, ou seja, a

remessa de divisas. O importador recebe diretamente do exportador os documentos



35

de embarque (sem saque), articula o desembarago da mercadoria na alfandega e,
posteriormente, prepara a remessa do montante para o exterior (RATTI, 2001).

Neste modo de pagamento, o exportador deve ter plena confianga no
importador, pois o pagamento apenas sera efetuado ap6s o importador recolher a
mercadoria. Assim, o exportador fica sem nenhuma garantia de recebimento do
valor da transacéo (CAMPACI; SIMOES, 2005).
- Cobranga documentaria: segundo Fernandes (1987), a cobrangca €& uma
modalidade com alto risco na operagao. Mas, para minimizar o risco, € realizada
uma garantia com o aval do banco no exterior nos saques emitidos contra o
importador. Apds o embarque, o exportador passa os documentos da exportacao ao
seu banco local, que enviara os documentos e um saque contra o importador ao
banco do importador. O termo “documentos” abrange documentos financeiros e/ou
documentos comerciais.

Esses documentos financeiros podem ser Letras de Cambio, notas
promissorias, cheques e outros.

Letra de Cambio (saque) € o documento fornecido pelo exportador contra
o importador e configura o direito do exportador as divisas resultantes da venda de
mercadorias a um pais estrangeiro. A letra de cambio comum no comércio
internacional é o “saque”, ordem explicita, por escrito, a uma pessoa para que pague
a um determinado beneficiario ou a ordem deste, certa importancia em dinheiro
(SEBRAE, 2018).

No caso dessa modalidade, o exportador pode aderir ao roteiro de

cobrancga da seguinte maneira:

1) O exportador remete a mercadoria ao pais de destino e transferir os documentos
de embarque e a letra de cambio (conhecida como “cambial”’ ou “saque”) ao banco
negociador do cambio no Brasil, denominado banco remetente;

2) O banco remetente, por sua vez, manda os documentos por meio de carta-
cobranga ao seu banco correspondente no exterior, denominado banco cobrador;

3) O banco cobrador transfere os documentos ao importador, em troca de
pagamento ou deferimento do saque;

4) Com os documentos, o importador pode liberar a mercadoria importada
(SEBRAE, 2018).
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A cobrancga a vista € quando o importador s6 recolhe os documentos do
banco apds o pagamento completo da operacdo. Quando o banco do importador
adquire os documentos, ele os registra para cobranca e informa o importador que
devera quitar o saque para receber os documentos e, assim, coletar a mercadoria.
No momento que a transagédo € liquidada, o banco do importador despacha as
divisas ao banco do exportador (CAMPACI; SIMOES, 2005).

A cobranga a prazo € o método mais comum nas exportacdes. O prazo de

pagamento pode ser calculado a partir da data da emissao da letra de cambio, do
deferimento do importador ou do embarque da mercadoria. O valor de uma venda a
prazo pode ser adiantado pelo exportador através do desconto do saque, com o aval
do importador, em um banco. Isto pode ser realizado com ou sem direito de regresso
(with recourse ou without recourse) (CAMPACI; SIMOES, 2005).
- Carta de Crédito: € a forma de pagamento mais garantida para ambas as partes
(exportador/importador). Trata-se de um contrato de compra e venda de mercadoria
com clausulas asseguradas por um banco, em outras palavras, o exportador tem a
seguranca de que recebera o pagamento apds provar a sua exportacao, € o
importador tem a seguranca de que recebera a mercadoria (CAMPACI; SIMOES,
2005).

Nesta forma de pagamento, o importador é responsavel pela emissao da
carta de credito no banco em favor do exportador. A carta de crédito deve ter todos
os termos e clausulas do contrato de compra e venda internacional, todas as
responsabilidades de ambos e também informacdes sobre a documentacao
requerida, valor do crédito, prazo de validade do embarque, porto de embarque e de
destino, discriminacdo da mercadoria, entre outros. (CAMPACI; SIMOES, 2005).
Neste tipo de contrato, existem algumas clausulas que fortalecem as garantias para
0 exportador.

Segundo Lunardi (2000, p. 42), essas clausulas sao:

- Irrevogavel — essa clausula determina que a carta de crédito s6 podera ser
alterada com o consentimento e a aceitacdo do exportador;

- Intransferivel — 0 banco sé podera pagar ao beneficiario original;

- Confirmado — que da ao exportador o direito de ter mais de um banco
garantidor, pois caso um banco ndo inspire confian¢a ao exportador, este
podera exigir que outro banco renomado se responsabilize pelo crédito.

A carta de crédito pode também exibir a red clause, que é muito usada no

comeércio internacional. A red clause disponibiliza ao exportador o pagamento prévio
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da transagdo, mas essa operagao sO acontece quando o importador tem plena
confianga no exportador. E importante ressaltar que, no comércio exterior, ha cartas
de créditos especiais que sao usadas como garantias bancarias em varias
operagdes (CAMPACI; SIMOES, 2005).

Sempre que houver a necessidade de optar por uma modalidade de
pagamento, é preciso avaliar as vantagens e desvantagens, caso a caso, a fim de
eleger a modalidade mais adequada para cada situacdo. O Quadro 4 aponta as

principais vantagens e desvantagens de cada modalidade para cada parte

envolvida.

Quadro 4 — Vantagens e desvantagens das modalidades de pagamento.

Modalidade de pagamento

Caracteristicas

Vantagens

Desvantagens

- Pagamento antecipado

Considerada a
forma de
pagamento mais
segura para o
exportador, pois 0
mesmo recebe
antes do embarque
da mercadoria.

Exportador:
Isencdo dos custos
de cobranga, do
risco de faléncia do
importador;
recursos a custo
mais baixo; meios
para investimento
na producéo.
Importador:
Transferéncia do
risco de variagéo do
preco do produto ao
exportador; garantia
de um fornecedor
cativo

Exportador:
Assume o risco da
variagdo cambial,
Variagéo do custo
de matérias primas
importadas; risco de
gravames
tributarios.
Importador:
Desencaixe de
capital de giro
antecipadamente ao
embarque do
produto; assume os
riscos politicos e
comerciais; Atrasos
na exportacéo do
Produto; ndo ha
garantias de que a
mercadoria seja
enviada.

- Remessa sem saque

O exportador
embarca a
mercadoria, e
posteriormente,
envia a
documentacdo. Nao
existe nenhum

banco intermediario.

Exportador:
Isencao/redugéo de
despesas
bancarias; maior
agilidade na
tramitacéo de
documentos.
Importador:
Isencdo de
despesas
bancarias;
recebimento de
mercadoria sem
aceite/pagamento
da cambial; maior
agilidade na
tramitacéo de
documento.

Exportador:
Assume o risco de
inadimpléncia do
importador.
Importador:

Risco de extravio de
documentacéo.
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- Cobranca documentaria

O processo de
pagamento &
intermediado por um
banco.

Exportador:
Garantia de que a
mercadoria sé sera

entregue ao
importador, apos
este aceitar ou
pagar o saque.
Importador:
Intermediacdo da
operagao/tramitacéo

de documentos, via
banco, reduzindo-se
o risco de extravio.

Exportador:
Assume o custo
bancario da
operagéo; assume o
risco de
inadimpléncia do
importador; O banco
atua apenas como
mediador, mas ndo
tem a obrigagéo de
garantir o
pagamento ao
exportador.
Importador:
Liberacéo da
mercadoria somente

- Carta de Crédito

apos o
pagamento/aceite
do saque.
E considerada a Exportador: Exportador:
operagao mais Garantia do Qualquer

segura para ambas
as partes e também
a modalidade de
pagamento mais
utilizada nas
operacgdes de
comércio exterior.

recebimento do
valor da exportagéo,
ao cumprir 0s
termos e condigcbes
da carta de crédito.
Importador:
Pagamento da
operagao somente
quando cumpridos
os termos e
condi¢des da carta
de crédito;
pagamento da
importagdo, apenas
contra os
documentos em boa
ordem da operacéo
comercial.

discrepancia da
carta de crédito,
mesmo que
irrelevante,
inviabiliza o
recebimento das
divisas da
exportagao.
Importador:
Assume o custo real
da carta de crédito;
Cobranga de taxas
por parte do banco e
nao ha garantia de
que a mercadoria
enviada seja a
mesma descrita na
nota fiscal, pois a
instituicdo bancaria
nao se
responsabiliza pela
conferéncia no
documento.

Fonte: Adaptado de Campaci e Simdes (2005, p. 60).

Devido aos riscos envolvidos, tanto o pagamento antecipado quanto a
remessa sem saque costumam ocorrer apenas em casos em que as empresas ja
sao grandes parceiras comerciais, entre matriz e filiais ou, ainda, entre empresas do
mesmo grupo (CAMPACI; SIMOES, 2005).

2.4.1 Seguro de Crédito a Exportacao
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Segundo o Ministério da Fazenda, o Seguro de Crédito a Exportacao
(SCE) é a cobertura do governo para as exportagbes nacionais contra riscos
comerciais, politicos e extraordinarios, com lastro no Fundo de Garantia a
Exportacao (FGE). (BRASIL, 2018).

O SCE garante ao exportador a indenizagdo por perdas liquidas
definitivas, em decorréncia do nao recebimento de crédito concedido a cliente no
exterior. O seguro funciona também como mecanismo de prevencédo, como
incentivo para prospeccao de novos clientes e novos mercados e ainda como
instrumento de cobranca. Esta modalidade € a que apresenta o menor custo, entre
as garantias vinculadas as vendas externas. Na medida em que o SCE pode ser
aceito como garantia pelas instituicbes financeiras, ele facilita o acesso a
financiamentos, podendo assim o cliente manter as outras opc¢cdes de garantia
disponiveis para serem utilizadas em outras finalidades. O SCE pode ser contratado
pelo exportador ou pela instituicdo financeira que amparar a exportagéo de bens e
servigos (MDIC, 2018).

O crédito oficial a exportagcdo € concedido por meio de Agéncias de
Crédito a Exportacdo (ECAs). Essas agéncias foram criadas para apoiar e estimular
as exportacdes nacionais e o investimento no exterior. Portanto, o que se espera
dessas agéncias €& que proporcionem financiamento e/ou garantia a projetos
considerados muito caros ou arriscados pelas instituicbes privadas de
financiamento, viabilizando assim as exportacbes sem onerar as contas publicas
(BRASIL, 2018).

De acordo com o Ministério da Fazenda, as vantagens do Seguro de
Crédito a Exportacao sao:

1. Em geral, o prémio para MPME n&o ultrapassa 1% do valor exportado,
ainda que possa ser maior.

2. Possibilita a oferta pelo exportador nacional a seu comprador no
exterior maiores prazos de financiamento, com reduc&o do risco e maior
limite de crédito junto aos bancos, ampliando a atratividade do pacote de
financiamento e do bem/servigo exportado, de maneira geral.

3. Possibilidade de menor spread na taxa de juros das operagbes (menor
risco). Especialmente em prazos mais longos de financiamento, o menor
valor da taxa de juros compensa parte da despesa com o prémio do seguro.
4. Nos financiamentos a exportagdo no Brasil, em geral, ha direito de
regresso contra o exportador. O Seguro permite que o exportador n&o
incorra nesse risco, pois ndo possui regresso (BRASIL, 2018).

O Seguro de Crédito a Exportacdo pode cobrir financiamento oferecido

por qualquer banco, publico ou privado, brasileiro ou estrangeiro, a exportacées
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brasileiras, sem pré-restricdes de bens ou servicos ou quanto ao pais do importador
(BRASIL, 2018).

Conforme o Ministério da Fazenda, a garantia da Unido para operacgbes
de crédito a exportagcao cobre: a) riscos comerciais para prazos de financiamento
superiores a 2 anos; b) riscos politicos e extraordinarios para qualquer prazo de
financiamento; c) riscos comerciais, politicos e extraordinarios para micro, pequenas
e meédias empresas em operagcbes de até 2 anos; d) risco de adiantamento de
recursos para o setor de defesa e para produtos agricolas beneficiados por cotas
tarifarias (BRASIL, 2018).

Quanto as empresas que oferecem o Seguro de Crédito a Exportagéo,
destaca-se a Agéncia Brasileira Gestora de Fundos Garantidores e Garantias
(ABGF), contratada pelo Ministério da Fazenda; o Banco Nacional de
Desenvolvimento Econdémico e Social (BNDES); Bancos publicos e privados;
Secretaria de Assuntos Internacionais do Ministério da Fazenda (SAIN/MF); e

Agéncias de Credito a Exportacao (ECAs).
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3 METODOLOGIA

Segundo Marconi e Lakatos (2010), a pesquisa cientifica € compreendida
como um instrumento de carater das ciéncias, cujo principal interesse deve ser
pratico, ou seja, que os resultados, dados ou informagdes obtidas sejam utilizadas
de forma imediata no tocante a solugdo do problema focalizado.

Contudo, para que a pesquisa possa ser efetuada é preciso que haja a
escolha de métodos cientificos, que podem ser considerados como um conjunto de
operagdes e processos que se destinam a ordenar a pesquisa de forma
sistematizada e racional. Os métodos € que irdo permitir que o pesquisador possa
alcancar os objetivos tracados ao delinear o caminho a ser percorrido no decorrer da
pesquisa (MARCONI; LAKATOS, 2010).

De acordo com Demo (2010, p. 14), quando se fala em método,

[...] busca-se explicitar quais sdo os motivos pelos quais o pesquisador
escolheu determinados caminhos e ndo outros. Sdo estes motivos que
determinam a escolha de certa forma de fazer ciéncia. Neste sentido, a
questdo do método é tedrica (do grego theoria), uma vez que se refere aos
pressupostos que fundamentam o modo de pesquisar, pressupostos estes
que, como o proprio termo sugere, sdo anteriores a coleta de informacgdes
na realidade.

Assim, com base nesses conceitos de método cientifico, este capitulo
apresenta os procedimentos metodolégicos que foram adotados para a realizagcao
do estudo, buscando alcancgar os objetivos tragados, bem como responder a questao

problema.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Quanto aos seus fins, este estudo pode ser enquadrado como uma
pesquisa descritiva, para qual foi elaborado um questionario, com o objetivo de
identificar quais modalidades de pagamento as empresas exportadoras da regido da
AMREC utilizam, e qual o impacto nos seus negocios internacionais.

A pesquisa descritiva, segundo Pinheiro (2010, p. 62) trata-se de um
“estudo detalhado de variaveis relacionadas ao problema, sem a interferéncia do
pesquisador nos resultados a serem obtidos, com o estabelecimento de relagdes

entre tais variaveis”.
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Em ralagao aos meios de investigacao, o estudo caracteriza-se como uma
pesquisa bibliografica e de campo.

Conforme Leite (1997) a pesquisa bibliografica tem por objetivo conhecer
as diferentes formas de contribuicdo cientifica, que se realizaram sobre um
determinado assunto ou fenomeno. Deste modo, a revisdo de literatura/pesquisa
bibliografica contribuira para obter informagbes sobre a situagdo atual do tema e
conhecer publicagées existentes sobre o assunto.

Quanto a pesquisa de campo Marconi e Lakatos (2005) explicam que é
um procedimento que visa obter as informacdes necessarias para a resolugao de
algum problema, para qual o pesquisador busca respostas. Para tal operacao, se
utilizada de varios instrumentos, desde entrevistas a questionarios.

De acordo com Figueiredo e Souza (2005, p. 78-79), “a pesquisa de
campo consiste na observacao espontanea dos fatos e fendbmenos, geralmente nos
préprios locais onde ocorrem tais fendmenos”.

Nesse caso, a pesquisa de campo foi realizada para se obter as
informacdes de importancia para o estudo, ou seja, o levantamento junto as
empresas exportadoras da AMREC, a fim de verificar quais as formas de pagamento
as mesmas empregam nas negociagdes internacionais, analisando as vantagens e

desvantagens de cada modalidade.

3.2 DEFINIGAO DA AREA E/OU POPULAGAO-ALVO

De acordo com Levin (1987), a populagdo a ser pesquisada ou universo
da pesquisa é definida como o conjunto de individuos que partilham de, pelo menos,
uma caracteristica em comum.

Segundo Diehl (2006, p. 16) a populacéo é:

[...] um conjunto de elementos passiveis de serem mensurados com
respeito as variaveis que se pretende levantar. A populacdo pode ser
formada por pessoas, familias, empresas, ou qualquer outro tipo de
elemento, conforme os objetivos da pesquisa.

Sendo assim, o presente estudo considerou como populagédo, o universo
de empresas que se encontram situadas na regido da AMREC, onde atualmente
conta com 108 empresas, integrantes de polos industriais locais, que operam com

exportacdo. Foram enviados questionarios a 55 empresas, sendo que destas
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apenas 19 responderam as questdes. Portanto, a amostra final para esse estudo se
configura por 19 empresas que fazem parte da regido da AMREC.

A Associagdo dos Municipios da Regidao Carbonifera (AMREC) foi
fundada em 25 de abril de 1983 com sete municipios: Criciuma (sede), Icara, Lauro
Muller, Morro da Fumaga, Nova Veneza, Siderépolis e Urussanga. Posteriormente,
foram integrados Forquilhinha, Cocal do Sul e Treviso. Em 2004, a AMREC
oficializou a sua 112 cidade com a entrada de Orleans e em 2013, o municipio de
Balneario Rincao passou oficialmente a fazer parte da entidade. Hoje a AMREC

conta com 12 municipios, conforme mostra a Figura 3.

Figura 3 — Municipios que compdem a AMREC.

7

Fonte: AMREC (2017).

Essa microrregido, com uma area de 2.118,6 km? e cerca de 410 mil
habitantes, teve seu crescimento econédmico pautado na extragao do carvao mineral.
Contudo, permitiu uma diversificacao das atividades, dando origens nos anos de

1960 e 1970, a outros setores complementares ou paralelos, que proporcionaram a
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expansdao da economia local, fazendo a regido tornar-se um polo industrial e
econémico (GOULART FILHO, 2005).

Tendo em vista que nessa regiao diversas empresas operam no mercado
internacional e diariamente exportam seus produtos para varios paises, as
modalidades de pagamento, que sédo estabelecidas nas negocia¢des, devem ser
analisadas de modo que nenhuma das partes envolvida seja lesada.

3.3 PLANO DE COLETA DE DADOS

Em uma pesquisa cientifica, os dados podem ser obtidos através de
fontes primarias ou secundarias. Os dados primarios sdo aqueles coletados pelo
pesquisador, que nunca passaram por nenhum tratamento de coleta e analise e que
representam uma determinada necessidade. Malhotra (2004, p. 124) explica que
dados primarios “sdo aqueles coletados para fins diferentes do problema em pauta e
dados secundarios sao os originados do pesquisador para solucionar o problema da
pesquisa”.

Ja os dados secundarios, segundo Diehl (2006) sdo aqueles que ja se
encontram disponiveis, ou seja, que ja foram efetivados e se encontra em relatérios,
banco de dados ou arquivos, podendo ser organizados. Portanto, nesta pesquisa, a
fonte de dados sera primaria, ou seja, o pesquisador foi o responsavel pela coleta e
analise dos mesmos.

Em relagéo a técnica de coleta dos dados, sera utilizado um questionario,
que segundo Gil (2004, p. 48), se caracteriza:

[...] pela interrogacéo direta dos elementos cujo comportamento se deseja
conhecer. Basicamente, procede-se a solicitacdo de informagbes a um
grupo significativo de pessoas acerca do problema estudado para, em
seguida, mediante analise quantitativa, obter as conclusbes
correspondentes aos dados coletados.

O questionario foi estruturado por meio de perguntas abertas e fechadas,
aplicado aos responsaveis pelo Departamento de Exportacdo em 55 empresas da
regiao da AMREC, no periodo de 25 de abril a 5 de maio de 2018. Inicialmente foi
feito o contato por telefone com cada uma das empresas afim de obter o e-mail das
mesmas. Posteriormente, os questionarios foram enviados por e-mail, sendo que do

montante de 55 empresas, somente 19 responderam.
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3.4 PLANO DE ANALISE DOS DADOS

Para a anadlise dos dados, foi utilizada a abordagem quantitativa, que
segundo Appolinario (2006), busca coletar e analisar dados do questionario aplicado
e transforma-los em estatisticas. Ainda conforme o autor, apds apresentados em
forma estatistica, os dados devem descritos, formalizando assim a analise
quantitativa de dados.

Tendo em vista a necessidade de analisar e refletir sobre as informacgdes
que foram coletadas, esta pesquisa também se caracterizou como qualitativa. De
acordo com Gongalves et al. (2004), a pesquisa qualitativa engloba um conjunto de
variadas técnicas interpretativas que tem por finalidade descrever as partes de um
sistema complexo de significados, por meio de declaragdes e dados empiricos.

Apds o recolhimento de todos os questionarios, foram elaborados graficos
para um melhor entendimento de cada questao, além de uma sintese para cada item

do assunto abordado.
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4 APRESENTAGAO DOS RESULTADOS

4.1 ANALISE QUANTITATIVA

A pesquisa realizada neste trabalho teve como objetivo identificar quais
modalidades de pagamento as empresas exportadoras da regido da AMREC
utilizam, e qual o impacto nos seus negocios internacionais.

As modalidades de pagamento sao contratos de compra e venda
internacionais que indicam a maneira pela qual o exportador recebera seu
pagamento por sua venda ao exterior. Sao influenciadas pelas condigcdes de
mercado e pelo nivel de confianga entre as partes negociantes (CERVELIN, 2015).

Para uma melhor compreensao e visualizagcdo dos resultados, foram
utilizados graficos para cada uma das perguntas contidas no questionario. Abaixo
sdo descritos os resultados obtidos junto as empresas exportadoras da regido da
AMREC.

Grafico 1 - Porte da empresa

= Microempresa

= Pequena

= Média
Grande

= Multinacional

Fonte: dados do pesquisador (2018).

Tabela 1 - Porte da empresa

Porte da empresa Respostas
Microempresa 16%
Pequena 16%
Média 37%
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Grande

21%

Multinacional

10%

Fonte: dados do pesquisador (2018).

O Grafico 1 aponta que das empresas pesquisadas, 37% sao de porte

medio, 21% sao grandes, 16% sao pequenas, 16% sao microempresas € 10%

multinacionais.

Grafico 2 - Ramo

= Ceramica
= IndUstria metal/mecénica
= Trading
Plastico
m Construgao Civil
= Quimica
= Alimenticio
m [ndustria madeireira e de moveis

m Servigos

Fonte: dados do pesquisador (2018).

Tabela 2 - Ramo

Ramo Respostas
Ceramica 27%
Industria metal/mecanica 21%
Trading 5%
Plastico 5%
Construgéo Civil 5%
Quimica 16%
Alimenticia 11%
IndUstria madeireira e de moveis 5%
Servicos 5%

Fonte: dados do pesquisador (2018).

Em relacdo ao ramo que as empresas atuam, conforme mostra o Grafico

2, 27% sao cerdmicas, 21% operam na industria de metal/mecanica, 5% sao

tradings, 5% industrias de plastico, 5% sao da construgdo civil, 16% industria

quimica, 11% do ramo alimenticio, 5% na industria de madeira e moveis e 5% na

prestacao de servicos.



Grafico 3 - Quanto tempo sua empresa realiza exportacao?

= Menos de um ano

= De um a cinco anos

= De cinco a dez anos
De dez a quinze anos

= Acima de quinze anos

Fonte: dados do pesquisador (2018).

Tabela 3 - Quanto tempo sua empresa realiza exportacao?
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Quanto tempo sua empresa realiza exportagao? Respostas
Menos de um ano 0%

De um a cinco anos 37%

De cinco a dez anos 16%

De dez a quinze anos 21%
Acima de quinze anos 26%

Fonte: dados do pesquisador (2018).

Quanto ao tempo que a empresa realiza exportacao (Grafico 3), 37%

alegam que trabalham com exportagdo de um a cinco anos, 26% acima de quinze

anos, 21% de dez a quinze anos € 16% de cinco a 10 anos



Grafico 4 - Como vocé se inseriu no mercado internacional?

= Trading Companies

= Exportagdo indireta

= Exportagdo direta
Consércio de exportagdo

m Representantes

Fonte: dados do pesquisador (2018).

Tabela 4 - Como vocé se inseriu no mercado internacional?
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Como vocé se inseriu no mercado internacional? Respostas
Trading Companies 18%
Exportacéo indireta 13%
Exportacéo direta 65%

Consorcio de exportacéo

0%

Representantes

4%

Fonte: dados do pesquisador (2018).

Em relacao a forma como a empresa se inseriu no mercado internacional,

o Grafico 4 indica que 65% foi por exportacao direta, 18% através de Trading

companies, 13% por exportagao indireta e 4% por meio de representantes.

Segundo o Ministério das Relagbes Exteriores, a exportacao direta

significa a operacao em que o produto exportado é faturado pelo proprio produtor ao

importador. Ja as Tradings, conforme esclarece Kunzler (2000), sdo empresas

globais, comerciais exportadoras, constituidas com capital publico, privado ou misto,

que desenvolvem importantes fungdes na cadeia de valor dos produtos e servigos.

Quanto a exportacao indireta, significa que a empresa que fabrica o produto ndo é

responsavel por sua comercializagdo externa, sendo isso feito por outra empresa,

que se encarrega pelo transporte para o pais de destino, pelo contato, pelas

pesquisas de mercado e por promover o produto la fora (BRASIL, 2011).
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Como se pode observar no Grafico 4, a maioria das empresas

pesquisadas optou pela exportagéo direta, sendo notorio as vantagens desse tipo de

operacao. O Ministério da Industria, Comércio Exterior e Servicos (MDIC, 2018)

destaca as seguintes vantagens: maior controle sobre as operagées internacionais;

maior potencial de vendas e lucratividade; viabilidade de obter informagées do

mercado; possibilidade de tomar decisdes estratégicas unilateralmente;

protecéo de marcas registradas e patentes.

Grafico 5 - Para quais mercados é realizada a exportacao?

maior

= América do Sul
= América do Norte

= América Central

Europa

m Asia

m Africa

m Oceania
Fonte: dados do pesquisador (2018).
Tabela 5 - Para quais mercados é realizada a exportacao?
Para quais mercados é realizada a exportagao? Respostas
América do Sul 40%
América do Norte 22%

América Central

12%

Europa

18%

Asia

0%

Africa

8%

Oceania

0%

Fonte: dados do pesquisador (2018).

Conforme mostra o Grafico 5, 40% das empresas pesquisadas exportam

para a América do Sul, 22% para a América do Norte, 18% para Europa, 12% para a

América Central e 8% para a Africa.
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Grafico 6 - Atualmente, qual € a modalidade de pagamento utilizada pela empresa?

cambio

= Pagamento antecipado

= Remessa sem saque

= Cobranga documentaria

Carta de crédito

m Adiantamento sobre contrato de

Fonte: dados do pesquisador (2018).

Tabela 6 - Atualmente, qual € a modalidade de pagamento utilizada pela empresa?

Atualmente, qual é a modalidade de pagamento utilizada pela empresa? | Respostas
Pagamento antecipado 35%
Remessa sem saque 22%
Cobranca documentaria 30%

Carta de crédito 9%
Adiantamento sobre contrato de caAmbio 4%

Fonte: dados do pesquisador (2018).

Quanto a modalidade de pagamento utilizada pelas empresas, o Grafico 6

aponta que 35% operam com pagamento antecipado, 30% com cobranga

documentaria, 22% com remessa sem saque, 9% com carta de crédito e 4% com

adiantamento sobre contrato de cambio.



Grafico 7 - Por que utiliza esta modalidade?
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= Escolha prépria

= Escolha do importador

= Facilitagdo
Outra

Fonte: dados do pesquisador (2018).
Tabela 7 - Por que utiliza esta modalidade?
Por que utiliza esta modalidade? Respostas
Escolha prépria 38%
Escolha do importador 33%
Facilitacdo 29%
Outra 0%

Fonte: dados do pesquisador (2018).

Sobre a questdo da escolha por determinada
responderam por escolha prépria, 33% devido a escolha do
devido a facilitagao.

4.2 ANALISE QUALITATIVA

modalidade, 38%
importador e 29%

Em relacdo a questdo 9 do questionario, que trata da vantagem da

modalidade que as empresas utilizam, verificou-se que a maioria delas optaram

pelas modalidades de cobranga documentaria, pagamento antecipado e remessa

sem saque. O Quadro 5 mostra a opinido das empresas sobre essa questao.
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Quadro 5 — Qual a vantagem na modalidade de pagamento que esta usando?

Empresa

Modalidade de pagamento

Vantagem

Empresa 1

Cobranca documentaria

Até o momento ndo surgiu a necessidade de
outra forma de recebimentos.

Empresa 2

Pagamento antecipado

Disponibiliza capital de giro antecipado.

Empresa 3

Pagamento antecipado

N&o comentou

Empresa 4

Pagamento antecipado

Vantagens de receber para quem exporta e
desvantagens para quem importa, pois ndo ha
muitas garantias de recebimento da
mercadoria.

Empresa 5

Pagamento antecipado e
pagamento a prazo

No momento os tipos de modalidade que
utilizamos € o pagamento antecipado € o
pagamento a prazo. Dependendo do cliente o
pagamento varia entre 30 a 60 dias.

Empresa 6

Pagamento antecipado e
remessa sem saque

Trabalhamos com seguro de credito. Desta
forma, ndo temos muitos riscos em néao
receber os pagamentos. E esta modalidade
facilita pela simplicidade e menor custo.

Empresa 7

Cobranca documentaria

Adotamos esta modalidade para ganhar a
confianga de nosso cliente, pois como nosso
produto era algo novo para ele, n&o
conseguiriamos fazer o cliente aceitar pagar
antecipado.

Empresa 8

Cobranga documentaria

N&o comentou.

Empresa 9

Cobranga documentaria

Seguranca financeira, garante que a
mercadoria s6 sera entregue ao importador,
apos este aceitar ou pagar o saque. Manter
um relacionamento bom com o cliente
(fidelizar), ja que o prazo de pagamento dele
sera maior (em vista que pagara quando a
mercadoria tiver embarcado).

Empresa 10

Cobranga documentaria

A principal vantagem consiste em poder
creditar os recursos na conta nacional da
empresa, em reais, com agilidade satisfatéria,
contando com um canal direto pelo banco
intermediador sobre 0 andamento da
operagao.

Empresa 11

Pagamento antecipado

Garantia de pagamento.

Empresa 12

Remessa sem saque

Se dependesse da nossa empresa teria outro
tipo de recebimento...

Empresa 13

Remessa sem saque

A agilidade na tramitagdo de documentos e
isencdo ou reducado de despesas bancarias.

Empresa 14

Pagamento antecipado

O pagamento € recebido antes de iniciar a
producéo do produto, o que ajuda a empresa
com o seu capital de giro, bem como na
diminuicdo de custo da hora da compra da
matéria prima, que pode ser comprada a vista.
Ainda, ndo se tem risco algum, pois a
mercadoria sai da empresa apenas quando
esta paga.

Empresa 15

Pagamento antecipado e
remessa sem saque

Praticidade/Atende as necessidades dos

clientes e da empresa.

Empresa 16

Pagamento antecipado,
remessa sem saque e carta
de crédito

Maior facilidade de negociagdo, menor custo,
exceto carta de crédito que tem alto custo e
uma completa indisposicdo dos clientes em
utilizar.
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Empresa 17 Cobranga documentaria

Agilidade, praticidade e lucratividade.

Empresa 18 Cobranga documentaria

Nao temos vantagens na modalidade que
estamos usando, porém, devido a
concorréncia, temos que aceitar a modalidade
do importador.

Empresa 19 Pagamento antecipado

Nés recebemos antes de exportar. O valor
entra de acordo com nossa programagao, e
podemos escolher antecipadamente qual sera
0 meio de trazer o valor em Délar para Real.

Fonte: dados do pesquisador (2018).

Na questdao 10 do questionario, as empresas descreveram o impacto que

a modalidade de pagamento tem sobre seus negécios internacionais, conforme

mostra o Quadro 6.

Quadro 6 - Que impacto tem a modalidade de pagamento nos seus negocios

internacionais?

Empresas Modalidade de pagamento

Impacto nos negécios

Empresa 1 Cobranca documentaria

Impacto positivo, pois até o momento
recebemos sem problemas. E como citado
anteriormente, n&o testamos as outras
modalidades.

Empresa 2 Pagamento antecipado

Nao comentou

Empresa 3 Pagamento antecipado

Nao comentou

Empresa 4 Pagamento antecipado

Nas importagdes, principalmente da China, para
0 pagador, o valor ¢ alto e antecipado.

Empresa 5 Pagamento antecipado e

pagamento a prazo

Essa quest&o considero privada da empresa e
n&o gostaria de expd-la. De forma geral a partir
do momento que € decidido inserir os produtos
em um mercado internacional, &€ precioso estar
ciente que o crescimento das vendas esta
diretamente ligado a modalidade de pagamento
oferecida. Todas as modalidades apresentam
suas vantagens e desvantagens, é preciso
escolher, a que melhor se enquadra com o perfil
de negociagio definido pela empresa.

Empresa 6 Pagamento antecipado e

remessa sem saque

Facilidade, consequentemente maior aceite dos
clientes na negociacgéo.

Empresa 7 Cobranc¢a documentaria

A modalidade escolhida influencia muito no
capital de giro da empresa. Se vocé escolhe o
pagamento antecipado, pode estar dificultando
a aceitacdo de seu produto no cliente, se vocé
escolhe o pagamento a prazo, vai ter que
confiar muito no cliente para que 0 mesmo
cumpra com o acordado no prazo.

Empresa 8 Cobranca documentaria

Nao comentou.

Empresa 9 Cobranca documentaria

Para nés tem mais beneficios do que maleficios,
mas acho que o maior impacto é a fidelizagao
do cliente.

Empresa 10 Cobranga documentaria

Trata-se de uma operagao que traz agilidade e
seguranga nos recebimentos de vendas
internacionais, facilitando o comércio exterior.
Auxilia no controle do Fluxo de Caixa da
empresa, visto que temos retornos imediatos do
banco intermediador com relacdo a validacéo da
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documentacao e retorno sobre o fechamento da
operagao e consequente crédito, em reais, na
conta da empresa.

Empresa 11 Pagamento antecipado

Seguranca.

Empresa 12 Remessa sem saque

Até no momento quase nenhum. Poderia ser
outras modalidades, facilita para o cliente...

Empresa 13 Remessa sem saque

E de alto risco para a empresa, pois em caso de
inadimpléncia, ndo ha nenhum titulo de crédito
que lhe garanta a possibilidade de protesto e
inicio de agdo judicial.

Empresa 14 Pagamento antecipado

Positivo para a empresa no quesito financeiro,
mas negativo para ambos na questdo comercial.
Alguns importadores n&o efetivam a compra
devido a condic&o, que gera riscos aos
mesmos, visto que outras empresas brasileiras
do segmento ja venderam nesta modalidade e
até hoje ndo entregaram o produto,
necessitando acionar judicialmente a cobranga
por parte do importador.

Empresa 15 Pagamento antecipado e

remessa sem saque

Impacta positivamente pois atende as
necessidades dos clientes e da empresa.

Empresa 16 Pagamento antecipado,
remessa sem saque e carta

de crédito

As primeiras vendas procuramos fazer com
pagamento antecipado, ou com remessa sem
saque somente para clientes que tenham boas
referéncias comerciais dentro do setor
ceramico. Existe o risco de falta de pagamento
que pode ser minimizado com o conhecimento
da situacao dos clientes e o relacionamento a
longo prazo.

Empresa 17 Cobranga documentaria

Melhor comodidade para negociagéo, facilidade
para vendas e entrega de produtos.

Empresa 18 Cobranga documentaria

O impacto esta diretamente ligado a matéria
prima. Compramos a matéria prima e sé
recebemos do importador 90 dias depois. Isso
nos traz um déficit de caixa.

Empresa 19 Pagamento antecipado

Atualmente temos somente uma operagao de
exportacdo, para o Paraguai, por conta disso,
n&o consigo avaliar o impacto em outras
negociagdes. Ja tivemos outras tratativas, mas
até o momento n&o chegamos no ponto de
discutir a forma de pagamento como um
empecilho para vendas.

Fonte: dados do pesquisador (2018).

Conforme observa-se no Quadro 5 e 6, as modalidades mais utilizadas

pelas empresas pesquisadas sdo pagamento antecipado, cobran¢a documentaria e,

em alguns casos, remessa sem saque € carta de crédito.

Para melhor compreensdao em relacdo as respostas obtidas quanto as

modalidades de pagamento elencadas pelas empresas pesquisadas, e o impacto

gque essas modalidades causam nos negécios, segue abaixo uma sintese (Tabela 8)

do que foi relatado.



Tabela 8 - Sintese das respostas
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Modalidade de Percentual de
pagamento respostas Vantagens Impacto
- Capital de giro disponivel; | - Alguns importadores
- Menor custo; consideram uma
- Menor risco; modalidade de risco, pois
- Simplicidade; temem ndo receber a
- Praticidade; mercadoria;
35% - Garantia de pagamento; - Atende as necessidades
Pagamento antecipado - Facilidade de negociagdo. | do importador e da
empresa exportadora;
- Conhecimento do cliente
e relacionamento a longo
prazo.
- Ganhar confianga do | - Influencia no capital de
cliente; giro da empresa;
- Seguranca financeira; - Fidelizagcéo do cliente;
- Fidelizag&o do cliente - Facilidade para o
- Creditar os recursos na | comércio exterior;
conta da empresa; - Retorno imediato do
Cobranga documentaria 30% - Canal direto com o banco | banco intermediador;
intermediador; Crédito rapido em moeda
- Agilidade; nacional;
- Lucratividade. - Facilidade para a venda
e entrega do produto;
- Demora na entrega da
matéria-prima.
- Agilidade na tramitagdo | - Venda para clientes com
de documentos; boas referéncias
- Reducdo de despesas | comerciais;
Remessa sem saque 299 bancarias; - Alto risco para a
(o] . .
- Atende as necessidades | empresa, sem garantias
dos clientes e da empresa; | de recebimento;
- Facilidade de negociagdo. | - Maior aceite dos clientes
na negociacao.

Fonte: dados do pesquisador (2018).

O pagamento antecipado, segundo Ratti (2001) € a modalidade na qual o

importador paga o valor da transagcéo antes mesmo que ela seja efetuada, com o

objetivo de oferecer ao exportador os meios necessarios para a fabricacdo do

produto a ser exportado. E considerada a forma mais segura para o exportador,

contudo oferece um alto risco ao importador, pois o exportador, ja com a quantia em

maos, podera deixar de enviar a mercadoria por diversos motivos. Porém, conforme

advertem Campaci e Simbes (2005), o exportador assume o risco da variagcao

cambial e do custo de matérias primas importadas e também risco de gravames

tributarios.

Ja a cobranga documentaria € um processo de pagamento intermediado

por um banco e garante ao exportador que a mercadoria s6 sera entregue ao

importador, apos este aceitar ou pagar o saque. Na remessa sem saque nao existe
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banco como intermediario, o exportador envia a mercadoria e posteriormente a
documentacgéo. Por fim, a carta de crédito é considerada a forma de pagamento
mais segura para ambas as partes e também a modalidade mais utilizada nas
operagdes de comércio exterior (CAMPACI; SIMOES, 2005).

A carta de crédito, segundo Cherobin e Vieira (2009), oferece garantia
bancaria ao exportador em que séo estabelecidas as condi¢des para efetuacao do
pagamento, sendo que um banco se compromete, por ordem de seu cliente, a pagar
o valor da exportacdo, mediante a apresentacdo dos documentos relativos a
operacao. A carta de crédito também pode favorecer o importador caso o exportador
ndo atenda todas as exigéncias estipulada na carta. Assim, a carta de crédito
constitui-se um importante instrumento para os exportadores que desejam obter uma
garantia internacional. Sua vantagem & a garantia de recebimento por parte do
exportador desde que se cumpra os termos acordados. Ja a desvantagem € que
qualquer divergéncia nos termos da carta de crédito, mesmo que insignificante,
inviabiliza o seu recebimento.

Assim, na escolha de uma modalidade de pagamento, o exportador deve
levar em conta varios fatores como a quantia de valores implicada na operacgéo, a
legislagdo cambial e de comércio exterior dos paises envolvidos, os custos de
operacado, a confianga entre as partes, a rapidez necessaria para a remessa de
documentos comerciais do vendedor para o comprador, entre outros (SEBRAE,
2018; GARCIA, 2007). Muitas empresas deixam de exportar porque seus lideres
acham o mercado internacional inseguro, por nao terem conhecimento das
vantagens e desvantagens dessas modalidades e dos riscos presentes no mercado
(CAMPACI; SIMOES, 2005).

Contudo, € importante ressaltar que, para cada operacao, existe uma
modalidade de pagamento, cujos riscos devem ser avaliados criteriosamente, assim
como as vantagens e desvantagens, a fim de se escolher a melhor forma de
pagamento (CAMPACI; SIMOES, 2005; CERVELIN, 2015).

Verifica-se, portanto, que a maioria das empresas pesquisadas sao
cautelosas quanto a modalidade de pagamento escolhida, sendo que o pagamento
antecipado e a cobrangca documentaria sdo os modelos mais utilizados e operam de

forma positiva nos negécios internacionais das empresas.
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5 CONCLUSAO

A globalizacdao e abertura econémica transformaram radicalmente o
ambiente no qual as organiza¢cbées desenvolvem suas atividades e vém obrigando as
empresas no sentido da internacionalizagdo. Além disso, a queda de barreiras no
comércio internacional tem proporcionado grandes oportunidades de negocios além
das fronteiras nacionais (PANOSSO, 2000).

Nos negécios internacionais, as modalidades de pagamento séao
acordadas entre exportador e importador através de contratos de compra e venda
internacionais, e indicam a maneira pela qual o exportador recebera seu pagamento,
em virtude de sua venda ao exterior. As modalidades sao influenciadas pelas
circunstancias do mercado e pelo grau de confianca entre as partes.

Entretanto, antes de escolher qualquer modalidade de pagamento, o
exportador deve analisar a idoneidade do comprador, principalmente quando se trata
de uma primeira operacdo. Ha ainda que se considerar a situacdo do pais do
importador do ponto de vista econdmico e politico e cultural.

Assim, o objetivo principal desse estudo foi é identificar quais
modalidades de pagamento as empresas exportadoras da regido da AMREC
utilizam, e qual o impacto nos seus negécios internacionais.

Quanto as limitagdes, o estudo nao contemplou as expectativas iniciais
que seria a participacao de todas as empresas, um total de cinquenta e cinco, as
quais foi enviado um questionario, a fim de obter as informag¢des necessarias para
tornar essa pesquisa mais crivel. Porém, a margem de respostas foi pequena,
obtendo-se uma amostra de apenas dezenove empresas.

Assim, a partir dos resultados obtidos, pode-se identificar as modalidades
de pagamento mais utilizadas pelas dezenove empresas exportadoras da regido da
AMREC, que responderam a pesquisa, como também o impacto que essas
modalidades causam em seus negécios. Deste modo, as consideragdes finais vao
se ater as duas modalidades mais citadas: pagamento antecipado e cobranca
documentaria.

Apbs analise, o estudo concluiu que o pagamento antecipado é um
procedimento seguro para o exportador. Sobretudo quando se trata de uma primeira
operacao da qual o exportador desconhece a idoneidade do comprador. Ha ainda

que se levar em conta a situagao do pais do importador do ponto de vista econémico
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e politico. Esta modalidade de pagamento privilegia o exportador. Quanto as
vantagens, essa modalidade mostrou-se com menor potencial de riscos, facilitando
as negociagdes e garantindo o pagamento ao exportador. Contudo, optando por
essa modalidade, o exportador assume o risco da variagao cambial, da variacao do
custo de matérias primas importadas e de gravames tributarios.

Em relacdo a cobranga documentaria, a pesquisa demonstrou ser esta a
segunda modalidade mais utilizada pelas empresas. Suas vantagens consistem em
seguranc¢a financeira, por meio de crédito dos recursos na conta do exportador,
agilidade, lucratividade e fidelizagao dos clientes. Entretanto, o exportador assume o
custo bancario da operacéao, o risco de inadimpléncia do importador, e o banco nao
tem a obrigacao de garantir o pagamento ao exportador.

Dessa forma, os resultados permitiram evidenciar que as modalidades
mais utilizadas para pagamento nas empresas pesquisadas visam a seguranca,
menos custos e maior lucratividade, contudo essas modalidades tém que estar
alinhadas com as exigéncias do importador, pois em negocios internacionais &
necessaria cautela e concordancia de ambas as partes.

Sendo assim, € imprescindivel que se dé continuidade a esse estudo,
pois existem 108 empresas exportadoras na regido da AMREC e a amostra obtida
nao permite uma avaliagdo efetiva quanto as modalidades de pagamentos que as
empresas utilizam atualmente em seus negocios internacionais. Contudo, espera-se
que essa pesquisa possa trazer um vislumbre sobre os negoécios internacionais e
suas formas de pagamento, tanto para a comunidade académica como para esta
instituicao de ensino. O trabalho também foi de grande importancia para o

pesquisador, como fonte de conhecimento e de aprimoramento profissional.
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,C/ 7
: UNIVERSIDADE DO EXTREMO SUL CATARINENSE - ‘ "

unesc UNESC Z X
CURSO DE ADMINISTRACAO

Trabalho de Conclusao de Curso

Académico: Manuel de Almeida Agostinho
QUESTIONARIO

O objetivo da aplicagdo deste questionario € identificar quais modalidades de
pagamento as Empresas Exportadoras da regiao da AMREC utilizam, e qual o

impacto nos seus negdcios internacionais.

1 — Porte da empresa.
( ) Micro empresa

( ) Pequena

() Média

( ) Grande

( ) Multinacional

2 — Ramo.

() Agricultura

( ) Construgao civil

( ) Servigos Financeiro

() Alimenticia

( ) Industria de mineracao, extracao de minérios, gas, petroleo
() Industria automobilistica

() Industria madeireira e méveis

() Industria metal-mecanica

() Vestuario

() Industria de eletrénicos e computacao
() Calgadista

() Industria de material para construcao



68

( ) Maquinas e equipamentos

( ) Ceramica

( ) Quimica

( ) Industria Farmacéutica, Higiene e Cosméticos
( ) Outros. Qual?

3 — Quanto tempo sua empresa realiza exportagao?
( ) Menos de 1 ano

()1ab5anos

()5a10anos

()10a15anos

( ) Acima de 15 anos

4 — Como vocé se inseriu no mercado internacional?
( ) Trading Companies

( ) Exportacao Indireta

( ) Exportacao Direta

( ) Consoércio de Exportacao

( ) Outro. Qual?

5 — Quais os mercados que é realizado a exportagao?
( ) América do Sul

() América do Norte

( ) América Central

( ) Europa

( ) Asia

() Africa

( ) Oceania

6 — Atualmente, qual é a modalidade de pagamento utilizada pela empresa?

( ) Pagamento Antecipado



( ) Remessa sem Saque
( ) Cobrangca Documentaria
( ) Carta de Crédito

7 — Porque utiliza esta modalidade?
( ) Escolha prépria

( ) Escolha do Importador

( ) Facilitacao

( ) Outra
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8 — Responda as afirmagcdes abaixo, sobre a escolha da modalidade de

pagamento. Indique o grau de concordancia ou discordancia nas opgodes

apresentas (quanto mais proximo de 1 mais estara discordando, quanto mais

proximo de 5 mais estara concordando).

Afirmacgao

01

02

03

04

05

A escolha é feita exclusivamente do exportador

A escolha é feita exclusivamente do importador

O acordo é entre ambos

A escolha da modalidade € satisfatéria para minha empresa

Ja utilizei outra modalidade

Com a troca, melhorou muito o desempenho exportador da

minha empresa

Teria interesse em trocar a modalidade em que atuo

Consigo enxergar algum risco na modalidade escolhida
atualmente

Ja tive uma perda significativa devido a modalidade que atuo

Ja tive uma perda significativa devido a modalidade que atuei

A modalidade escolhida atualmente € a que traz menor risco

para minha empresa

Conheco as quatros modalidades de pagamento, suas

respectivas vantagens e desvantagens e riscos
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9 — Qual a vantagem na modalidade que esta usando?

10 — Que impacto tem a modalidade de pagamento nos seus negoécios

internacionais?




