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RESUMO

Muitas empresas tém o interesse de se tornarem internacionalizadas como forma de aumentar
a sua competitividade diante dos concorrentes. Contudo, existem alguns passos a serem
seguidos para que se constitua uma caminhada de sucesso. Diante disso, 0 presente trabalho,
resulta de um estudo de caso em uma empresa do setor de cabos elétricos com especificaces
e aplicacOes personalizadas, com a proposta de estruturar um departamento de exportacdo na
mesma. Através de uma base teorica, sdo apresentados dados e informacdes para as empresas
que desejam trabalhar com o mercado externo, enfatizando como fundamental a criagdo de um
departamento voltado a este mercado. Como método, a pesquisa utiliza a estratégia de um
estudo de caso Unico com informacdes qualitativas, de forma que esclareca 0s motivos e
beneficios da criacdo de um departamento de exportacdo na organizacdo pesquisada. Os
resultados contribuem de forma positiva demonstrando a relevancia para as organizagdes em
relacdo a internacionalizacdo, a estruturacdo de um departamento especifico para essa atuacao
e possiveis melhorias a empresas que ja atuam no comércio exterior.
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1 Introducéo

Desde a década de 90, quando o Brasil comegou a trabalhar com o mercado externo, a
internacionalizacdo tem sido tema recorrente. As empresas usam essa estratégia para se
manterem competitivas em seu nicho de atuacdo. Compreende-se o0 termo internacionalizacao
como um processo organizacional que proporciona crescimento e diversificacdo de
investimentos a empresa que pretende inserir-se no mercado externo (ALBUQUERQUE et al.,
2020). Significa também a participacéo ativa em mercados externos (MONTEIRO, 2019).

A internacionalizagdo pode ocorrer por meio de importagcdes ou de exportacbes. O
estudo focaré nas exportagdes. Assim sendo, ao tomar a decisdo de internacionalizar-se, por
meio da exportacdo, a organizacdo ndo espera que o caminho seja longo e cheios de desafios;
porém pode ser. Dessa forma, & crucial que o primeiro passo seja avaliar a capacidade
exportadora e, entdo, descobrir se possui as competéncias necessarias para exportar ou se
precisard implantar estratégias que irdo ajusta-la as exigéncias para se inserir no comércio
internacional (SILVA, 2018).

Com o passar dos anos, o governo brasileiro tem incentivado as exportacfes com diversos

programas de auxilio. Destaca-se a Agéncia Brasileira de Promocdo de Exportacbes e
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Investimentos — APEX?, que possui 0 objetivo de promover os negdcios brasileiros no exterior,
além de atrair investimentos estrangeiros para varios setores da economia, ou 0S Proprios
programas de incentivo fiscal como os Acordos Comerciais? que envolvem outros paises; e, 0s
proprios Regimes Aduaneiros Especiais, que sdo modalidades que proporcionam beneficios fiscais
como suspensdo ou isencao dos tributos e excecao a obrigatoriedade de impostos de importacao ou
exportacao (SISCOMEX, 2022; APEX-BRASIL, 2023; RECEITA FEDERAL, 2023).

Segundo o site da Receita Federal (2023), o volume de exportacbes do Brasil em
outubro de 2023 cresceu 2,1% em comparacdo ao mesmo periodo do ano anterior, atingindo
20,2 bilhdes; ja nas importacdes houve uma queda de -11,7% que atingiu 13,9 bilhGes no
mesmo periodo. Ja o site do G1 (2023), apresentou as estimativas de saldo da Balanca
Comercial (resultado do total de exportacbes menos as importacdes) e a projecdo caiu de
US$72,4 bilhdes para US$70,1 bilhdes de superévit em 2023. Para 2024, a expectativa para o
saldo positivo permaneceu em US$60 bilhdes.

As exportacdes, de modo geral, beneficiam o pais como um todo, promovem o ingresso
de divisas, a geragdo e manutencgdo de emprego e renda, 0 aumento na qualificagdo dos recursos
humanos, a evolugdo e o crescimento do parque industrial nacional (SISCOMEX, 2023). Além
de aumentar a receita das empresas, a internacionalizacdo contribui fortemente para a geragédo
de status, tornando-a conhecida internacionalmente e gerando valor a sua marca (MONTEIRO,
2019). Como consequéncia, as organizagdes absorvem diversos beneficios, como o0 aumento
de produtividade, melhora na qualidade do produto, diminuicdo da carga tributaria e
diversificacao de mercados, entre outros (SISCOMEX, 2023).

Diante do exposto, cada vez mais empresas recorrem ao mercado externo, seja por
decisdo planejada e estratégica, ou somente oportunidade. Sendo assim, diversos estudos
apontam que 0 primeiro passo para uma organizacao que deseja exportar é a verificacdo da sua
capacidade exportadora (MINERVINI, 2008; 2019). O conceito de capacidade exportadora
pode ser definido como o potencial que a empresa tera em pensar globalmente e como se adapta
as exigéncias do mercado no decorrer do processo de internacionalizacdo (PEGORARO;
CISLAGHI, 2022). Esse conceito € diferente de cultura exportadora, que trata entdo do
conhecimento que a empresa busca para ser internacionalizada. Conforme o manual do Sebrae

de Séo Paulo (2023) acerca de como desenvolvé-la, as empresas com uma cultura exportadora

! Apex-Brasil: projeto do governo com a missdo de promover produtos e servicos brasileiros no mercado externo
e estimular as atividades exportadoras no Brasil.

2 Acordos Comerciais: tratado internacional entre dois ou mais paises, com a intengdo de reduzir ou eliminar
barreiras comerciais, podendo ainda gerar um aumento da produtividade e competitividade de uma economia.



estabelecida sabem que o investimento no conhecimento do que esta acontecendo em mercados
estrangeiros € fundamental para a continuidade de sua atuacao internacionalmente.

Apesar da relevancia da internacionalizacdo, ha escassez de estudos que especifiquem
sobre a estratégia organizacional da criagdo/implementacéo de um departamento de exportacdo
para o inicio das operagdes no mercado externo, ou seja, referente a estrutura interna da
organizacdo. No conceito do iceberg apresentado por Minervini (2008) na representacao da
estrutura interna sdo elencados elementos tais como: uma promogdo eficaz, um nivel de
informagdo, uma integracdo empresarial, estrutura interna de exportacdo e método de
elaboracdo dos custos. Enfatiza-se na pesquisa a necessidade de avaliacdo da estrutura interna
de exportacdo, ou seja, a estrutura do departamento de exportacdo. Ele deve ser bem planejado
e qualificado, pois grande parte das dificuldades internas em planejamento e implementacéo se
da pela baixa preparacao dos profissionais que ali estdo atuando para realizar os processos. De
acordo com os pressupostos de Minervini (2008), o dimensionamento do setor de exportacao
depende principalmente de alguns fatores: objetivos, mercados de atuacdo, produtos
comercializados, formas de ingresso, diferencas culturais e tipos de clientes.

Dessa forma, muito se fala sobre capacidade exportadora (PEGORARO; CISLAGHI,
2022), cultura exportadora (MINERVINI, 2019), ou entdo o0 passo a passo de exportacdo
(BRASIL, 2011), sem abranger o tema aqui proposto, da estruturacdo de um departamento de
exportacdo. Como mencionado por Klotzle e Thomé (2006), as empresas de micro, pequeno e
médio portes até tentam aventurar-se no mercado internacional, mas encontram além das
varidveis desse mercado, as dificuldades e excessivas barreiras burocraticas e legais, que
impedem a continuidade e crescimento dessas empresas no mercado internacional, fatores que
poderiam ser superados por meio de colaboradores qualificados e com conhecimento apurado
para o desempenho das atividades relativas ao comércio exterior.

Além de ser primordial para as empresas que pretendem comecar a exportar, um
departamento de exportacdo importante para as organizagdes que ja exportam, pois podem
auxiliar a entender qual o seu perfil exportador, real capacidade exportadora, as caracteristicas
da gestdo empresarial, as principais dificuldades, e, principalmente, quais os fatores que
determinam o desempenho exportador dessas organizagfes (PEREIRA, 2022; MINERVINI,
2018). Entende-se como departamento de exportacdo, um setor independente que deverd ter
suas funcdes definidas dentro da estrutura da empresa, devendo funcionar de forma harmonica
com os demais setores da organizacdo (IBISOLUTION, 2023).

Diante disso, 0 presente estudo traz como objetivo principal a proposta de estruturar um
departamento de exportacdo na Empresa X. Visa-se demonstrar a importancia de um



departamento de exportacdo, com informacdes e estudos anteriores sobre a capacidade
exportadora da organizacdo e burocracias enfrentadas, buscando evidenciar que para uma
organizacdo ter sucesso neste ramo faz-se necessario um estudo dos possiveis investimentos
em equipe e da propria capacidade exportadora, para que entdo possam ser mais assertivos no
trabalho a ser realizado. E como objetivos especificos, (i) realizar um diagndstico através da
Matriz Swot do atual departamento responsavel pelas exportacdes na organizacao pesquisada;
(if) mapear os processos atuais das exportacdes da Empresa X; e (iii) propor sugestdes para a
estruturagdo do departamento de exportagdo, considerando-se um plano estratégico de
internacionalizacdo.

A pesquisa fundamentou-se em um estudo de caso unico na Empresa X, localizada na
regido da Serra Galcha. Trata-se de uma empresa de porte médio do setor de cabos elétricos
com especificacbes e aplicacdes personalizadas, que ja expandiu sua presenca exportando
produtos para 27 paises. Notavelmente, a empresa ndo dispbe de um departamento
independente, 0 que acaba por resultar em atrasos nas respostas aos clientes e/ou ineficiéncia
do acompanhamento da logistica interna. A organizagdo iniciou suas exportacdes em 1987,
porém de forma pouco abrangente, e foi em 1997 que comecou a participar de feiras
internacionais a fim de ampliar este mercado. Desde entdo, esta area esta vinculada ao setor
comercial como um adendo ao mercado interno. No ano corrente (2023), as exportacdes
representaram em média 5% do faturamento total. Com os avangos da tecnologia, o setor de
atuacdo desta organizacao tende a crescer, indicando que 0 mercado externo estando presente
no planejamento estratégico podera ser ainda mais representativo em valores (monetarios) e
importancia como diversificacdo de mercados para a Empresa X.

O presente artigo tem a seguinte estrutura: apds a introducdo organiza-se o referencial
teorico. Na terceira se¢do, a metodologia. Na sequéncia, apresentam-se as analises dos dados e

discussOes dos resultados. Por fim, apresentam-se as consideragdes finais.

2 Referencial Teorico

2.1 Internacionalizacao

Com inicio nos povos primitivos, como os fenicios que procuravam trocar seus produtos
por outros que ndo produziam, buscando com isso, 0 crescimento e o desenvolvimento da sua
gente (LUDOVICO, 2018, p. 27), a internacionalizacdo € vista como um mecanismo de
inclusdo da empresa no mercado estrangeiro (ALBUQUERQUE et al., 2020). O nivel de

internacionalizagdo da empresa deve evoluir, em paralelo, com as tendéncias do mercado e suas



competéncias internas, contribuindo assim, para o refor¢o da sua competitividade nos mercados
internacionais (SCHNEIDER, 2002). Internacionalizacao, diz respeito ainda, segundo o Portal
da Indastria (2023), as trocas econdmicas, politicas, culturais entre nagdes, e 0s
relacionamentos que, a partir dai, decorrem de complementaridade ou da concorréncia.

Em relacdo ao Brasil, a partir da Segunda Guerra Mundial a participacdo do pais no
mercado internacional cresce ano apds ano de forma intensa, onde a capacitacdo empresarial e
a visdo sobre mercados mostram que a internacionalizagcdo apresenta uma enorme gama de
oportunidades (LUDOVICO, 2018). Ludovico (2018 ) complementa que desde 1990 com a
abertura do Brasil para o comércio internacional tem-se obtido resultados de grande valia, e
ainda ha muito a fazer, como criar uma real politica de pais exportador com apoio comercial da
APEX e AssociacOes de Classe e entre tantas outras questdes, também mudar a cultura das
empresas em relacdo ao comércio internacional.

Dentre 0s meios que uma empresa pode se tornar internacionalizada, destaca-se a
importacdo e exportacdo. Severiano (2022) conceitua importacdo como a operagdo de entrada de
uma mercadoria em um pais, proveniente de outro, tendo como contrapartida uma saida de
moedas. O mesmo autor, conceitua também exportacdo sendo a saida de mercadorias do territério
de um pais exportador para o territorio de um pais importador, também tendo como contrapartida
uma entrada de moedas. Abordar-se-a a exportagdo como tema prioritario neste estudo.

O processo de exportacdo é considerado uma alternativa para empresas que almejam o
crescimento em seus negdcios. Segundo Segre et al. (2018, p. 2), o que leva os paises a
comercializarem entre si € a diversidade de possibilidade de producdo, combinada as vantagens
comparativas de produzir, com menor custo, um produto de melhor qualidade. Segundo Klotzle e
Thomé (2006), as empresas de micro, pequeno e médio porte sdo as principais que desistem de
atuar neste campo, muitas vezes pela dificuldade de lidar com as variaveis deste mercado somado
as barreiras financeiras e a falta de infraestrutura interna para lidar com as burocracias e legalidades.

Uma organizacao que deseja adentrar na exportacdo precisa delimitar suas estratégias.
Conforme Minervini (2008), deve-se ter por base trés parametros: verificar se a empresa tem
condicdes de competir, se preocupar com a forma de transferir o produto para que ainda assim
se mantenha competitivo e o gerenciamento do mercado contatando parceiros, atualizando a
comunicacgéo e pensando na politica de distribuicao.

As principais etapas para a organizacdo que ira comecar a exportar ¢, avaliar a
capacidade exportadora, identificar os produtos competitivos, iniciar com poucos mercados e
segmento, analisar o0 modelo de entrada nos mercados (agentes, distribuidores, entre outros),
fazer promogdes e estabelecer um roteiro de trabalho (MINERVINI, 2008). Em relacdo as



modalidades de ingresso a exportacdo mais comuns e ao alcance das Pequenas e Médias
Empresas (PMES) é possivel optar pela presenca direta ou indireta.

A presenca direta, é ideal para empresas com maior conhecimento no comércio exterior
e departamento estruturado agregando sinergia e aumentando o retorno das operacOes
(KAUAZAQUI; LISBOA 2020). Para Pereira (2022) significa que tarefas como o estudo e o
contato com o mercado, a distribuicdo fisica (tramites relativos a logistica internacional), a
documentacdo de exportacio (compreendendo o processo de despacho aduaneiro®), o
estabelecimento de precos, e, assim, sucessivamente, sdo desempenhadas pela propria empresa.
Minervini (2008) entdo pressupde que a empresa disponha de recursos para estabelecer uma
filial de vendas, uma filial de producdo ou um escritorio de representacao, esse caso refere-se
mais sobre organizacdes de grande porte segundo o site do Fazcomex (2022).

Na presenca indireta a empresa delega todas as atividades de exportagdo em
organizac0es especializadas localizadas no mercado doméstico (PEREIRA, 2022). Minervini
(2008) cita que esta é a forma mais simples e normalmente utilizada pelas PMEs, contando
com a busca por um agente ou um distribuidor e vendas por correio ou pela internet.
Considerando o grau de conhecimento e recursos necessarios para a realizacdo de uma
operacdo de exportacdo e importacdo, grande parte dos empresarios optam inicialmente pela
terceirizacdo dos servicos, no sentido de atender geralmente demandas ndo frequentes ou
mesmo de baixo valor de compradores internacionais (KAUAZAQUI; LISBOA, 2020).

Além da decisdo do modo de ingresso, para uma empresa ser competitiva no mercado
externo existem diversas estratégias que precisam ser analisadas para que seja possivel transformar
ameacas e oportunidades em vantagem para a comercializa¢do estrangeira. Dentre muitas questdes
levantadas, a criacdo de um plano estratégico de internacionalizacdo vem em primeiro lugar, ja que
muitas vezes as organizagdes ndo compreendem a estratégia de internacionalizacdo como uma
sequéncia de passos planejados e deliberados, baseados em uma analise racional, ou ainda de
natureza incremental, visando se beneficiar da aprendizagem sucessiva, através de etapas de
comprometimento crescente com 0s mercados estrangeiros (SCHNEIDER, 2002).

Um plano de internacionalizagéo inclui muitas etapas e analises. Conforme Pegoraro e
Cislaghi (2022) sdo trés passos, sendo o primeiro, fazer uma analise da empresa sob a 6tica do
comprometimento, risco, controle, potencial de lucro e além de tudo conhecer os termos sobre

0 comércio internacional; o segundo ¢é a partir do plano que foi elaborado escolher qual o

3 Segundo o Regulamento Aduaneiro Brasileiro, o despacho aduaneiro é um procedimento legal utilizado para
liberar uma carga para a entrada ou saida de um pais através da Alfandega (BRASIL, 2009).



modelo que melhor se encaixa sendo eles licenciamento, franquia, exportacdes diretas ou
indiretas; e, por ultimo, inicia-se a fase de implantacdo das melhorias e treinamentos para
inserir o comércio internacional na organizago.

A criagdo de um departamento interno, voltado para atender os clientes da exportacao,
deve ser planejado com uma equipe qualificada que possua a compreensdo da complexidade
de exportar, pois grande parte das dificuldades se d& pela falta de preparo da equipe
(PEGORARO; CISLAGHI, 2022, p. 11). Minervini (2008) também aponta que uma das
principais etapas do plano de internacionalizagdo é a analise da situagdo da empresa, que dentre
0s aspectos mais relevantes, a organizacdo comercial € de suma importancia para um bom
andamento do processo. Com isso, na subsecdo 2.2 serd abordado a estruturacdo de um

departamento, como forma de estratégia de competitividade.

2.2 Departamentalizacéo

A primeira medida que deve ser tomada no processo de internacionalizacdo é a de
difundir internamente a cultura exportadora (MINERVINI, 2008). Além do empenho dos
diversos setores, como marketing, producdo, expedi¢do entre outros, 0 mais importante é o
préprio administrativo de exportacdo, onde é necessario colaboradores que estejam destinados
a fazer-se presente no dia a dia dos clientes, estando em contato constante e efetuando as
negociacdes. Muitas vezes presencialmente em visitas, feiras e outros eventos que auxiliem na
busca de novos contatos. Além dos aspectos relativos ao comercial, também ¢é preciso
compreender sobre 0s aspectos operacionais dos processos, ou seja, a sistematica de uma
exportacao e elaboracdo e acompanhamento de todas as etapas de um despacho aduaneiro.

Compreende-se entdo habilidades desses colaboradores relativas, de acordo com o
conceito do iceberg: (i) aspectos relacionados ao governo, apresentando o enfoque na
competitividade do pais, na politica cambial, nos tramites alfandegarios, seguros e incentivos
(MINERVINI, 2008), além dos conhecimentos de (ii) fatores relacionados ao mercado, como:
selecdo do mercado de atuacdo, selecdo do canal de ingresso, adaptacdo do produto, dados
sobre obstaculos e gestdo financeira, e (iii) fatores da estrutura em si, representado pela
promocao correta ao mercado externo, nivel de informacao (cenarios internacionais, legislagéo,
acordos internacionais, formas de promogédo e comunicagéo, instituicdes financeiras, normas
técnicas, macros setores, pesquisas de mercado e concorréncia), integracdo entre os setores e
método de elaboracgéo dos custos (MINERVINI, 2008).

Diante do exposto, a falta de uma estrutura interna especializada para a

internacionalizacdo € responsavel por muitas das dificuldades relacionadas ao planejamento e



implementacao de investimentos no exterior (MINERVINI 2008). Uma estruturacdo interna,
com colaboradores que por sua vez estardo recebendo os pedidos, programando e preparando
a documentagdo necessaria para a exportacdo, é de grande valor para uma organizacdo que
pretende explorar o mercado internacional. Minervini (2008) complementa que o departamento
de exportacgdo € a interface entre a empresa e 0 mercado externo, e, portanto, tem a funcéo pivé
em torno do qual se desenvolvem todas as atividades relacionadas a internacionalizacao.

Ainda existem muitos casos de organizac¢des que lidam com a exportagdo sendo um
adendo ao setor de vendas do mercado interno. O maior problema, e que traz como
consequéncia uma das causas de fracasso nos processos de negociacao, é a falta de informacéao
sobre a cultura dos paises (MINERVINI, 2008). Em uma negociacgdo internacional € muito
importante que o colaborador responsavel compreenda a cultura do mercado que ir4 atender.
Segundo Minervini (2008), desde as linguagens corporais, até o uso de argumento deve ser
pensado ao iniciar uma negociacdo com o mercado externo.

Ludovico (2018) aponta que o enfrentamento diante do mercado mundial exige da
empresa nacional a ado¢do de medidas gerenciais, organizacionais e estratégicas capazes de
promover a sua capacidade competitiva, onde o fato de estar inserida no mercado externo, ao

mesmo tempo em que aproxima e oferece oportunidades, pode punir pela sua obsolescéncia.

As empresas interessadas em transformar-se em exportadoras ativas devem ter, entre
outros, os seguintes cuidados: a) para a conquista do mercado internacional, as
empresas ndo devem considerar a exportacdo como atividade esporadica, vinculada
as flutuagdes do mercado interno. Parcela de sua producao deve ser sistematicamente
destinada ao mercado externo; b) a empresa exportadora devera estar em condicGes
de atender sempre as demandas regulares de seus clientes no exterior; c) a
concorréncia internacional é derivada, entre outros fatores, da existéncia de maior
nimero de exportadores do que de importadores. No mundo, outros fornecedores
potenciais buscardo conquistar os mercados ja ocupados pelas empresas brasileiras;
d) os exportadores brasileiros devem saber utilizar plenamente os mecanismaos fiscais
e financeiros postos a sua disposicdo pelo Governo, a fim de aumentar o grau de
competitividade de seus produtos; e, e) todas as comunicagdes recebidas de
importadores externos devem ser respondidas, mesmo que, em determinado
momento, o exportador ndo tenha interesse ou condi¢cdes de atender aos pedidos
recebidos. O bom didlogo com os importadores, tanto efetivos como potenciais,
prepara o campo para vendas futuras (EXPORTADORES BRASILEIROS, 2018).

Ainda, existem uma série de documentos e negocia¢fes que Sd0 necessarias para 0
fechamento de um pedido de exportagdo. Alguns pontos principais sdo 0 conhecimento em
politicas cambiais, relativo a moeda de troca entre paises e sua negocia¢do, 0s tramites
alfandegarios, a definicdo do seguro internacional, referente & quando utilizar e a

obrigatoriedade em alguns casos, a definicdo do melhor incoterm?, que diz respeito as regras

4 Incoterms é a abreviatura do inglés (International Commercial Terms), que em portugués significa “Termos
Internacionais de Comeércio”. Trata-se de normas padronizadas que regulam aspectos diversos do comércio



internacionais para a interpretacdo dos Termos Comerciais fixados pela Camara do Comércio
Internacional e diz respeito aos transportadores, seguradoras e despachantes (SEGRE, et al.,
2013), entre outras questdes. As principais atividades de um departamento de exportagéo,
segundo Minervini (2008), pode ser dividido em duas areas: Comercial e Administrativo. A
area comercial, geralmente desenvolvida por gerente de exportacdo, conta com o auxilio de
assistentes comerciais. Por exemplo, estes colaboradores ficam responsaveis por criar e
identificar oportunidades de negocios, planejar e coordenar o plano de promogcdo, avaliar e
confirmar os pedidos recebidos, entre outras atividades. J& o setor administrativo de
exportacao, pode ser composto por assistentes administrativos e/ou uma equipe predisposta ao
gerenciamento dos pedidos, como a emissdo e acompanhamento da evolucdo dos pedidos,
controle da situacdo de pagamentos, recolher e analisar dados estatisticos, entre outras funcgdes.

A sistematica de uma exportagao consiste basicamente em definir inicialmente os meios
de entrada, que pode ocorrer de forma direta, que é a venda ao cliente sem interferéncias, ou
de forma indireta, que entdo utiliza-se de meios intermediarios, conforme j& descrito
anteriormente. E, apds a definicdo dos meios de entrada, é fundamental que a empresa busque
compreender o mercado, a analise de demanda do seu produto, quem sao os clientes potenciais,
entre outros fatores.

Conforme Zimieski e Cislaghi (2023), a sele¢do de mercados consiste em identificar
uma oportunidade real e entdo decidir sobre as trés principais fases subsequentes de analise: (i)
a analise da concorréncia; (ii) a analise do ciclo de desenvolvimento do pais para o qual se
deseja exportar; (iii) e a analise dos fatores relevantes como tipos de cliente e condicGes
competitivas. Além disso, ainda é preciso contar com um planejamento estratégico, entender a
importancia do marketing internacional, ter conhecimento das principais condigdes de
pagamento internacional e os modais da logistica internacional (os modais existentes para o
transporte internacional sdo: o aquaviario, que compreende maritimo, fluvial e lacustre; o
terrestre, que inclui rodoviario, ferroviario e dutoviario; e, por ultimo, o modal aéreo) (KEEDI,
2011; DE TONI, CISLAGHI, 2022, p. 5).

Diante do exposto, a qualidade do departamento de exportacdo é um fator
preponderante no sucesso da gestdo, sendo importante cuidar constantemente do treinamento
deste setor, tendo em vista que é ali que giram as atividades de contatos com o exterior
(MINERVINI, 2008).

internacional. Os Incoterms sdo importantes pois eles tém o papel de deixar clara a alocacdo de riscos, custos e
obrigacdes entre o comprador e o vendedor em um contrato de compra e venda de mercadorias (BUENO, 2023).



3 Método

O presente trabalho trata-se de uma pesquisa de natureza qualitativa, com a estratégia
de um estudo de caso unico (YIN, 2015; SIMIONE, 2006) que foi realizado em uma indistria
da regido de Bento Gongalves, na Serra Galcha.

A Empresa X, é especialista em cabos elétricos especiais, linha de materiais que esta
em alta considerando os avancos da tecnologia e robdtica. A organizacgdo ja possui uma marca
forte no mercado nacional e estd buscando ampliar seus negocios internacionais. Nesse
contexto, o presente estudo foi conduzido com o objetivo de propor a estruturagédo de um
departamento de exportacdo na Empresa X, ou seja, criar um departamento interno
independente do mercado nacional.

O Quadro 1 apresenta o Protocolo do Estudo de Caso (YIN, 2015).

Quadro 1: Protocolo do Estudo de Caso
PROTOCOLO

a) realizar um diagndstico através da Matriz Swot do atual departamento responsavel
pelas exportagdes na organizacéo pesquisada;

b) mapear os processos atuais das exportacfes da Empresa X;

C) propor sugestdes para a estruturagdo do departamento de exportacdo na Empresa X,
considerando-se um plano estratégico de internacionalizagéo.

- Objetivos do estudo
de caso

a) Observagdes (in loco pela pesquisadora, entre o periodo de julho a novembro do
ano de 2023);

b) Documentos internos: apresentacBes institucionais, materiais, relatérios, dados
- Fontes de informagdes |estatisticos, processos; e 0 que mais puder ser utilizado para contribuir e que seja
permitido o acesso;

¢) Entrevistas semiestruturadas (gerente / colaboradora do setor comercial / outros
colaboradores conforme o andamento da pesquisa).

a) Iniciar contato com o responsavel para a realizagao da pesquisa (autorizacao);

b) Levantar dados gerais da empresa pesquisada (diagndstico e fontes secundarias);
) Agendar entrevistas;

d) Realizar as entrevistas semiestruturadas in loco;

e) Analisar os dados obtidos com as entrevistas comparando com a base tedrica
pesquisada.

- Procedimentos

a) Roteiro de observagdes e de entrevistas;

- Coleta de dados . .
b) Anélise de documentos internos.

Anélise de conteldo, baseado nas entrevistas, documentos internos e observagdes e

- Andlise de dados . e
complementado com os objetivos especificos do estudo.

Fonte: Elaborado pelas autoras (2023)

A coleta dos dados ocorreu por meio de triangulacéo que consiste em utilizar diferentes
fontes de evidéncias (FLICK, 2004; DE TONI; CISLAGHI, 2022). Foram utilizadas
entrevistas semiestruturadas com a gerente comercial, a vendedora e o diretor geral da

organizacdo, a observacdo direta (participante da pesquisadora) e analise de documentos
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internos para a compreensao da estrutura atual da Empresa X. A triangulacéo pode ser aplicada
como uma abordagem para fundamentar o conhecimento obtido por meio dos métodos
qualitativos, consistindo em uma alternativa para a validac¢éo dos dados.

Foram realizadas entrevistas semiestruturadas com trés colaboradores conforme
Quadro 2. Na conducdo das entrevistas, foram selecionados para participar os representantes
da Geréncia Comercial, a Vendedora do Comeércio Internacional e o Diretor Geral da empresa.
O roteiro empregado nessas entrevistas foi minuciosamente elaborado, composto por 10
perguntas abertas fundamentadas no referencial tedrico e nos objetivos especificos delineados
para a pesquisa.

O roteiro de questdes completo composto encontra-se no Apéndice A, e a estrutura do
questionario foi estrategicamente organizada em consonancia com 0s objetivos propostos.
Inicialmente, abordou-se quatro questdes relacionadas a organizagdo estrutural da empresa,
visando avaliar sua capacidade produtiva e exportadora para uma possivel expansdo. Em
seguida, foram realizadas mais quatro perguntas com o intuito de analisar as margens de
crescimento e a intencdo em relacdo a esse crescimento em ambito internacional. Por fim,
foram incluidas mais duas questdes diretamente ligadas ao departamento interno de exportacéo,
buscando compreender a estruturacao atual e averiguar se ha intencdes de ampliacdo do quadro
para transforma-lo em um setor independente do mercado nacional.

Neste momento conseguiu-se observar que ha interesse da Empresa X em aumentar
suas vendas internacionais, ao questionar se as exportacOes fazem parte do planejamento
estratégico da empresa.

Quadro 2: Codificacdo dos entrevistados

Cad. Posicao/Cargo Data e duracgéo da entrevista Local da entrevista
Entrevistado

El Gerente Comercial 27/10/23 8min52seg Sede da empresa —
Bento Gongalves, RS

E2 Vendedora do Comércio 27/10/23 6min36seg Sede da empresa —
Internacional Bento Gongalves, RS

E3 Diretor Geral 07/11/23 16min27seg Sede da empresa —
Bento Gongalves, RS

Fonte: elaborado pelas autoras (2023).

No Quadro 3, apresenta-se o roteiro de observagoes efetuados pela pesquisadora.

Quadro 3: Roteiro de observacoes

Ocasido Data Duragéo Participantes
Recebimento de solicitacdo de cotacdo do Pesquisadora, juntamente com
cliente 11/10/23 40 minutos vendedora
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Pesquisadora, juntamente com

Processo de implantagdo de pedido 11/10/23 40 minutos vendedora
Processo de acompanhamento do pedido Pesquisadora, juntamente com
juntamente aos demais setores da gerente e cada funcionério de
empresa 16/10/23 lhora cada setor

Pesquisadora, juntamente com
Processo documental para expedicao 17/10/23 20 minutos vendedora

Pesquisadora, juntamente com
lhora e 30 vendedora e funcionarios do
Processo de expedicdo e conferéncia 18/10/23 minutos setor de expedicdo

Pesquisadora, juntamente com
Processo de acompanhamento de entrega 20/10/23 20 minutos vendedora

Fonte: Elaborado pelas autoras (2023).

Em relacéo a andlise de dados, conforme protocolo do estudo de caso, contou com
multiplas fontes de evidéncia, cujo uso desenvolve linhas convergentes de investigacao, ja que
o0s achados ou conclus@es, sdo mais convincentes e acurados se baseados em fontes diferentes
de informacéo (YIN, 2015). Como procedimento de analise dos dados coletados nas multiplas
fontes de evidéncia utilizou-se a andlise de contetido seguindo trés principais fases para a
organizacao desse modelo de analise: (i) a pré-analise; (ii) a exploracdo do material; e, (iii) 0
tratamento dos resultados, a inferéncia e a interpretacao (BARDIN, 2010).

A pré-analise ocorreu por meio da construcdao do protocolo do estudo de caso e dos
instrumentos (roteiro de questdes e de observagdes). Na exploracdo do material utilizaram-se
diversas das técnicas especificas de anélise de estudo de caso descritas por Yin (2015), como
criacdo de matriz de categorias e disposicdo de evidéncias dentro dessas categorias;
classificacdo em tabelas por meio de documento de texto para a primeira codificacdo e para o
refinamento; utilizacdo de esquemas graficos. Por fim, o tratamento dos resultados, a inferéncia
e a interpretacdo apoiaram-se em relatorios elaborados pelas pesquisadoras, e verificacdo pelos
participantes (conversas informais com alguns dos entrevistados). Cada entrevista foi gravada
e posteriormente transcrita em documento de texto.

Para auxiliar na analise de dados do objetivo especifico referente a realizar um diagndstico
do atual setor de exportacéo na organizacdo pesquisada, utilizou-se a Matriz Swot. Esta ferramenta
de anédlise visa salientar pontos fortes e pontos fracos, bem como oportunidades e ameagas

baseando-se no cenario da organizacéo que resultara no diagndstico estratégico (SILVA, 2018).
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4 Anélise de dados e discussao dos resultados

A empresa estudada, que foi denominada de Empresa X, por questdes de protecdo de
dados, atua exportando cabos elétricos especiais desde 1987. Desde esse referido ano, o comércio
internacional esta vinculado ao Setor Comercial, sendo um adendo ao que vem sendo praticado
no mercado nacional. Atualmente (no ano de 2023), a estrutura do setor € composta unicamente
por uma colaboradora responsavel pelas negociagdes internacionais.

Os principais produtos exportados sdo 0s cabos para motores elétricos, geradores,
automacdo industrial e linhas de aplicabilidades especiais, como fornos industriais de
temperaturas até 500C e camaras frigorificas que suportam até -70C, ainda sendo referéncia
para mercados de linha naval e resistores elétricos. Atua na América Latina como principal
mercado e alguns clientes nos Estados Unidos, india e Portugal.

A empresa comecou de forma singela, mas h4 margens de crescimento. Atualmente a
dificuldade apontada em entrevista, € que a empresa precisa se mostrar presente para os clientes
e prospectar mais mercados. E1 relata: “Por que se a gente ndo for até 14 e ndo conseguirmos
fazer uma prospeccdo sabendo o que esse cliente usa a gente ndo vai conseguir entrar neste
mercado”. E3 também afirma: “O pessoal da China que é do outro lado do mundo entrega antes
que nos, como pode? Isso s6 com uma logistica eficaz, boa conversa e fidelizacdo pra superar ”.

De acordo com as observacGes realizadas se pode notar que desde o momento do
recebimento da solicitacdo do cliente até a entrega final quem acompanha é a vendedora; ela
além de vender internamente e participar de feiras e visitas aos clientes em outros paises, também
efetua todos os tramites internos como implantacdo de pedido, rastreamento de carga, emissdo
de documentos como fatura comercial, orcamentos de fretes, contato com despachante aduaneiro
etc. Mais detalhes de como a Empresa X trata seus processos de exportacéo séo apresentados nas

subsecdes que seguem.

4.1 Apresentacdo diagndstico através da Matriz Swot do atual departamento responsavel
pelas exportacGes na Empresa X

Em relacdo ao planejamento estratégico da organizacdo estudada, apresenta-se que a
Empresa X tem como Missao “Utilizar tecnologias avancadas para oferecer cabos elétricos
rentaveis em aplicacOes especiais”; como Visao “Manter-se como referéncia nacional em cabos
elétricos dedicados a aplicacGes especiais”; e, dentre seus valores estao: “Honestidade | Respeito
| Organizacéo | Disciplina | Inovacéo | Tecnologia” (SITE DA EMPRESA X, 2023). Nota-se que
na missdo, visdo e valores da empresa, ndo existe um comprometimento explicito com a

internacionalizacdo, sugerindo uma orientagdo mais focada no ambito nacional. Em contrapartida,
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em entrevista realizada se obteve a consideracéo descrita na resposta de E1, indicando que se pensa
na internacionalizacdo como algo estratégico de maneira informal, mas ndo estruturado e sem
ampliar para a estruturagdo de um setor: “Como primeira linha, com certeza. Ela € um marco de
crescimento, tanto que ainda é o Diretor que administra pra ndo perder o foco”. Resta claro a
centralizacdo das decises quando relacionado ao tema mercado externo.

A fim de identificar alguns fatores importantes para melhor compreenséo das atividades
do mercado externo, para a realizacdo de um diagnostico do setor atual, a Matriz Swot foi
empregada nas anélises iniciais do estudo. A analise Swot trata-se de uma ferramenta visual
muito utilizada no planejamento e avaliacdo dos fatores internos e externos que podem
impactar no negdcio, auxiliando a ter subsidios concretos para tomada de decisdo e tracar metas
e objetivos mais coerentes com a realidade da organizacdo (SEBRAE, 2019). Sendo assim, a
ferramenta foi elaborada por meio dos dados obtidos através de observacOes realizadas na
empresa e em especifico no setor de exportacdo, transcrevendo esses dados e organizando-0s
no Quadro 4, com o objetivo de identificar os pontos fortes e fracos; bem como as
oportunidades e ameacas do setor.

Quadro 4: Matriz SWOT setor atual de exportacdes da Empresa X

Programa de incentivo a exportacao
(Apex).

Forcas Fraquezas
Interno | Aperfeicoamento constante de Sobrecarga de atividades da colaboradora responsavel
processos; pelas vendas;
Produtos de qualidade; Falta de equipe/departamento para auxiliar a vendedora;
Amplo conhecimento em Comex por Demora no retorno ao cliente;
parte da vendedora; Processo de entrega deficitario;
Especialista em cabos especiais; Deficiéncia de acbes de marketing internacional;
Capacidade produtiva e capacidade Pds-vendas inexistente; _ _
técnica: Exportagdo ndo é pauta do planejamento estratégico da
Marca forte no mercado nacional. organizacdo fqrmalmente; L .
Falta de planejamento estratégico internacional;
Auseéncia de cultura exportadora.
Externo | Amplo mercado externo para explorar; | Preco dos concorrentes;

Concorrentes ativos nos clientes;
Custo logistico elevado;
Baixo engajamento dos clientes;

Processo moroso de certificagdo de algumas normas
internacionais;
Instabilidade econémica, financeira e politica do Brasil.

Oportunidades

Ameacas

Fonte: Elaborado pelas autoras com base nas anélises de dados (2023).

A partir destes dados, pode-se notar que a empresa possui forgas importantes para

ampliacdo de negodcios, mas em contrapartida ndo possui estrutura interna/departamento

formalizado para agilizar e fidelizar novos clientes. Ja nas oportunidades percebeu-se que
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existem grandes chances para elevar as vendas internacionais, porém uma das ameacas mais
importantes € que 0s concorrentes estdo se mostrando presentes nos clientes.

Além disso, conclui-se que a Empresa X mantém as exportacfes no seu planejamento
estratégico de maneira informal, disponibilizando agenda para que a vendedora busque
negocios, feiras e agende visitas aos clientes, mas em contrapartida, na auséncia da vendedora
fisicamente na organizacao, os processos ficam deficitarios, pois ndo conta com uma estrutura
interna para dar suporte aos clientes, acompanhar os pedidos em andamento e conferéncia de
documentacGes, por exemplo. Os processos praticamente ficam estagnados aguardando o
retorno da E2.

A propria Gerente E1 descreve na entrevista, que “Se ganhar mercado em percentual
dentro do nosso faturamento, é preciso ter um setor e treinamentos, tanto uma assistente
quanto a vendedora, pra que todos tenham habilidades para fazer as coisas andarem quando
uma ndo esta”. Verifica-se que hoje, a atual vendedora prospecta mercados, e existem vendas,
porém o processo e o pos-venda ndo sdo eficientes. E se isso ndo ocorrer, ndo for eficiente e
eficaz, ndo se fideliza o cliente, e ndo configura em uma empresa de fato internacionalizada.
Minervini (2008) enfatiza que a qualidade do departamento de exportagdo é um fator
preponderante no sucesso da gestdo, fato que hoje ndo ocorre na Empresa X. N&o existe um
departamento, somente uma pessoa responsavel que € a Vendedora (E2), com uma sobrecarga
de funcBes e sem auxilio interno para os tramites relacionados ao comércio internacional.

Na anélise dos dados da Matriz SWOT, foi notavel que todas as responsabilidades
relacionadas a exportacdo recaem sobre a Vendedora da organizacdo. Em situacdes em que ela
esta ausente, ocorre a necessidade de envolver outros membros internos, como a Gerente ou
algum assistente administrativo, para lidar com questfes pontuais identificadas pela Vendedora
em sua correspondéncia eletrénica. Em outras palavras, quando a Vendedora esta em viagem,
ela precisa contatar a equipe administrativa da Empresa X no Brasil, solicitando apoio para
rastrear o andamento de pedidos ou orgamentos. Esse processo de comunicagéo e verificagdo

pode resultar em atrasos, potencialmente gerando insatisfacdo por parte dos clientes.

4.2 Mapeamentos dos processos atuais das exportacoes da Empresa X

A Empresa X iniciou suas exportagfes para o Uruguai vendendo tubos isolantes
flexiveis e cordbes téxteis no ano de 1987. Neste inicio era o proprio Diretor, atualmente
membro do Conselho Administrativo, que buscava novos clientes. Desde entdo a organizacao
tem contatos internacionais, mas foi em 1997 que comegou a participar de feiras internacionais

como a Feira Internacional da IndUstria Elétrica - FIEE, em Sdo Paulo e a Feira Industrial de
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Hannover, na Alemanha. A partir de 1999, a Empresa comegou a investir em certificacbes
internacionais, o que ampliou a capacidade de exportar, entdo em 2018 contratou dois agentes,
um na Argentina e outro no México. Porém, internamente ndo houve expansdo/criacdo de um
setor especifico para ser responsavel exclusivamente pelo mercado externo.

Com base na Figura 1, elaborada pelas pesquisadoras, descreve-se como ocorrem as
vendas ao mercado externo nos trés principais modais de transporte internacional (terrestre,
aereo e maritimo).

Figura 1: Processos atuais de exportacdo da Empresa X de acordo com os modais
internacionais de transporte

Empresa X efetua uma
exportacdo

Pedido & implantado e

Conferéncia do estoque de
pallets e bobinas fumigadas /|

colocado em produgo

Conferéncia da NF (Ptax e
peso do item x peso NF)

Leitura dos cddigos de barras
e faturamento - "

contatar compras

Pedido pronto, conferéncia

Responsabilidade da

expedicdo

.

Emisséo Fatura Comercial &

fisica das bobinas, etiquetas
& materiais.

Packing List

RODOVIARIO

MARITIMO

Agendamento com a
transportadora autorizada

Agendamento com a
transportadora autorizada até
o porto

Demais documentos que
serdo necessarios a cargo do
despachante. Ex.: DUE e
Cetificado de Origem.

Demais documentos que
serdo necessarios a cargo do
despachante. Ex.: DUE e
Cetificado de Origem.

Documentos que serdo
necessarios d cargo dos
despachantes. Ex.: CRT.

Documentos que serdo
necessarios a cargo dos
despachantes. Ex.: Booking,
BL.

Acompanhamento da carga

até o cliente final {liberagées

no pais de origem, & chegada
ao destina).

Acompanhamento da carga

até o cliente final {liberagées

no pais de origem, embarque
e chegada ao destino).

Conferéncia das despesas do
despachante.

Conferéncia das despesas do
despachante.

AEREOD

Agendamento com a
transportadora autorizada até
0 aeroporto

Demais documentos que
serdo necessarios a cargo do
despachante. Ex.: DUE e
Cetificado de Origem..

Documentos que serdo
necessarios a cargo dos
despachantes. Ex.: Booking,
AWB.

Acompanhamento da carga

até o cliente final {liberagées

no pais de origem, embarque
e chegada ao destino).

Conferéncia das despesas do
despachante.

Fonte: elaborada pelas autoras com base na coleta de dados (2023).

Com base na Figura 1, nas observagdes, entrevistas e documentos analisados, verifica-se

que h& uma colaboradora, que efetua 90% dos processos internos de exportacdo, ao receber um
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pedido (E2 — Vendedora). Identifica-se que a emissdo da Nota fiscal € a cargo do setor de
expedicao, e as demais atividades sdo exercidas pela atual VVendedora. Isso sem contar o pré-venda,
que consiste em contatar, prospectar, orcar e vender. E o pds-venda, que atualmente ndo ocorre.

Ao questionar a Dire¢do sobre essa questdo da sobrecarga e do modelo atual adotado
pela Empresa X, E3 afirma que “vamos 14, ela, faz o que uns 20 orcamentos por dia, tem 1
pedido por més. Por isso tentamos por enquanto ver alguém de outro setor que possa dar um
suporte até que se aumente esse faturamento”. Minervini (2008) discorda dessa abordagem,
argumentando que a area comercial, geralmente liderada por um gerente de exportacdo, deveria
contar com a colaboracdo de assistentes comerciais. No entanto, a atual configuracdo da
Empresa X apresenta um gerente comercial abrangente, responsavel pela gestdo tanto do
mercado nacional quanto internacional. Vale ressaltar que o enfoque internacional ainda é
incipiente e carece de conhecimento mais aprofundado.

Quando questionada sobre os processos, a Gerente Comercial E1 destacou: “Eu tenho
nocdo de onde estdo as coisas, eu sei onde estdo nas pastas, pois estda tudo muito bem
identificado, como funciona. Vai demorar um pouco mais, do que a agilidade de quem faz toda
hora, mas eu sei que tem que ter isso, aquele outro, e que procedimento tem que seguir, ndo
sei resolver sozinha”. Ja E2 relata “Quando fui contratada, me falaram que néo tinha ninguém
que fizesse esse trabalho (exportacdes), e o intuito era que eu comecasse a estruturar uma
equipe. Vai fazer 5 anos que estou na empresa, e até hoje brigo pra trazer alguém pra me
auxiliar internamente”.

Resta claro que a Empresa X ndo atende aos pressupostos de uma organizacéo
internacionalizada e com capacidade exportadora (MINERVINI, 2008). N&o existindo um
departamento de exportacdo, com minimamente a responsavel comercial e um assistente
administrativo, responsavel pelas atividades operacionais como gerenciamento dos pedidos,
emissao e acompanhamento da evolugédo deles, controles da situacdo de pagamentos, coleta e
andlise dados estatisticos, entre outras fungbes, 0 sucesso e permanéncia da organizagdo no
mercado externo é comprometida. A qualidade do departamento de exportacdo, da equipe de
trabalho, com todos os requisitos necessarios para ter de fato capacidade e cultura exportadora,
é um fator que reflete na imagem da organizacgéo e do proprio setor de atuagdo, uma vez que
ser internacionalizado abrange inclusive pensar nos concorrentes, como uma rede
(MINERVINI, 2008; SILVA, 2018; PEGORARO; CISLAGHI, 2022).
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4.3 Sugestdes para a estruturacédo do departamento de exportacdo

Por fim, buscou-se entender que planos a organizacdo pretende tomar para buscar um

crescimento do setor de maneira planejada e organizada. No Quadro 5, a fim de contribuir com

sugestOes para a estruturacdo do departamento de exportacdo, apresentam-se objetivos para a

organizacdo de longo prazo e médio prazo e também os operacionais, que sdo considerados em

curto prazo baseados nos dados coletados no estudo.

Quadro 5: Proposta de um plano estratégico de internacionalizacéo
PLANEJAMENTO DAS EXPORTACOES

Objetivos

Metas

Estratégicos

Incluir a exportacéo no planejamento
estratégico da organizagdo (desde misséo,
visdo, principios, até objetivos e metas,
com orcamento proprio para o setor);
Ampliar o reconhecimento da marca da
empresa no mercado internacional;
Desenvolver uma estratégia de marketing
internacional para fortalecer a presenca da
marca e aumentar o reconhecimento da
empresa nos mercados-alvo;

Aumentar o faturamento em 20%;
Expandir &rea de atuacéo além da América
Latina.

*Ampliar a participagdo em feiras e viagens a
clientes nos préximos 5 anos (2024-2028);
*Contratar agéncia especializada para campanhas
especificas de marketing para o mercado externo até
metade de 2024;

*Ampliar o orgamento para investimentos em
marketing internacional até 2030;

*Ampliar faturamento e se tornar referéncia no setor
de atuacdo, inicialmente na América do Sul até
2030.

Téaticos

Estruturacdo do departamento de
exportacéo;

Aumentar o faturamento em 10%;
Desenvolver a capacidade e cultura
exportadora na organizagéo;

Contratacdo de um novo membro
administrativo para o setor de exportacao;
Identificar e entrar em novos mercados
internacionais até o final de 2024;
Maximizar a eficiéncia operacional para
reduzir custos, mantendo altos padrdes de
qualidade em todos 0s processos de
exportacdo;

Monitorar atentamente as flutuacoes
cambiais e desenvolver estratégias para
minimizar os riscos cambiais nas transacoes
de exportacéo.

*Iniciar os tramites para a estruturacdo de um
departamento de exportagdo até o primeiro trimestre
de 2024 apresentando os resultados do Estudo
Aplicado ao Diretor (dire¢éo);

*Fazer analise das demandas e possivel crescimento
até 2025;

*Realizar treinamentos técnicos regulares para
vendedora de exportacdo, focando em habilidades
de negociacao de produto de alta complexidade
(semestralmente) e para o novo colaborador para
conhecimento dos produtos da organizacao;

* Realizar estudos de formacéao de pregos para o
mercado externo, estreitando relacionamentos com
parceiros logisticos, com a assessoria em comércio
exterior, e integracdo com os demais setores da
organizacdo como engenharia, expedicéo;
*Divulgar semestralmente para todos 0s
colaboradores da organizacéo os resultados
referente as exportacOes (participagdo em feiras,
feedback de clientes, resultados financeiros,
dificuldades enfrentadas pelo setor, etc),
promovendo momentos de debates entre os setores,
gerando oportunidade de melhorias constantes.
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Contratagdo de um colaborador para
atuar no setor, além da atual vendedora,
ou seja, de um assistente administrativo
(analista de exportacéo);

Busca de novos parceiros no ambito de
transporte internacional — competitividade
nos fretes;

Melhorar o tempo de processamento de
Operacionais | pedidos e envios, reduzindo o prazo médio de
retorno ao cliente — processos internos de
producéo;

Aumentar a eficiéncia do processo de
conferéncia dos itens dos pedidos, para
reduzir os riscos de avarias nos produtos;
Realizar o pds-vendas com os clientes.

* Contratacdo de um colaborador que auxilie a
vendedora diretamente até abril de 2024, com
conhecimento na area para que possa dar o suporte
necessario, principalmente nos processos internos,
com 0 acompanhamento de cada pedido e emissdo
de relatérios por cliente, entre outras atividades
pertinentes;

*Realizar treinamentos técnicos regulares para o
novo colaborador do setor sobre os tramites do
comeércio exterior (semestralmente);

* Pesquisar e ampliar a rede de parceiros logisticos
até junho de 2024, a fim de reduzir custos logisticos;
*Analisar os dados coletados por meio de pesquisas
com os clientes (pos-vendas), a fim de verificar
imagem atual da organizacdo e propor melhorias a

médio e longo prazo.

Fonte: elaborado pelas autoras (2023).

Pode-se observar pela proposta de um plano estratégico de internacionalizacdo que
existem metas necessarias a serem realizadas para este crescimento e hd maturidade da
Empresa X para entender que mudancas precisam ser feitas para que isso ocorra. A ampliacéo
e independéncia do departamento de exportacao € uma das metas, mas a cultura organizacional
ndo permite que seja efetuada esta estruturacdo antes dos resultados. Em contrapartida,
Minervini  (2008) também aponta que uma das principais etapas do plano de
internacionalizacdo é a analise da situacdo da empresa, que dentre os aspectos mais relevantes,
a organizacao comercial é de suma importancia para um bom andamento do processo; ou seja,
para que o processo ocorra de forma alinhada e a logistica interna seja acompanhada de ponta
a ponta faz-se necessario a presenca de pelo menos um colaborador com qualificacdo devida
para tal permanente no quadro de colaboradores.

Sabe-se, conforme documentos internos, que no ano corrente (2023), as exportacdes
representaram em média 5% do faturamento total. E, com os avanc¢os da tecnologia, o setor de
atuacdo da Empresa X tende a crescer, indicando que o mercado externo estando presente no
planejamento estratégico podera ser ainda mais representativo em valores (monetarios) e
importancia como diversificagcdo de mercados.

Diante disso, foi possivel concluir que a Empresa X tem capacidade e equipe técnica
com qualificagbes e conhecimentos suficientes para atender modificagdes de produtos que
podem surgir considerando a ampliacdo de paises atendidos. H& capacidade produtiva, mas
ainda falta o entendimento de cultura exportadora, ja que o setor atual é centralizado em apenas
uma pessoa, a qual alem de fazer a prospeccéo e atender a agenda externa, ainda precisa estar
atenta a toda demanda administrativa. Como mencionado por autores como Minervini (2008)
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e Ludovico (2018), é de extrema importancia que esse acompanhamento administrativo seja
diario, pois de nada adianta uma venda eficiente, um produto de qualidade, atender as normas
internacionais, se o suporte pré e pés-venda ainda for falho. Sugere-se, portanto, a contratacéo
imediata de um colaborador para atuar no setor, além da atual vendedora, ou seja, de um

assistente administrativo (analista de exportacao).

5 Consideracdes finais

A qualidade do departamento de exportacdo interfere diretamente no desempenho da
empresa exportadora (MINERVINI, 2008), visto que a demanda de processos em um Unico
pedido € extensa comparada a um unico pedido do mercado nacional. Este é o sentimento que
€ necessario criar nas organizacdes, para entenderem de fato que muitas vezes o fracasso neste
mercado ndo foi a concorréncia externa, mas sim a falta de preparo de uma equipe interna
(MINERVINI, 2008; PEGORAROQO; CISLAGHI, 2022). Assim, o estudo foi realizado com o
objetivo de propor a estruturacdo de um departamento de exportacdo na Empresa X, ou seja,
apresentar dados que incentivassem os gestores a criar um departamento interno independente
do mercado doméstico. A intencédo é fortalecer a estrutura administrativa de exportacéo, por
meio de novos colaboradores (pelo menos um analista de exportacdo), visando atender a novas
demandas e crescer de maneira sustentavel e rentavel.

Os achados do estudo apontam que a Empresa X demonstra interesse em ampliar o seu
percentual de faturamento no mercado externo, reconhecendo a importéncia de estabelecer uma
presenca solida junto aos clientes conforme andlises dos dados coletados pelas observagdes,
entrevistas e documentos internos. No entanto, nota-se uma lacuna no entendimento acerca da
adocgéo de uma capacidade e cultura exportadoras, especialmente no que se refere a necessidade
de estruturacdo administrativa em relacdo a contratacdo de um novo colaborador. Essa base
administrativa é crucial para assegurar o sucesso nas futuras vendas, principalmente em um
mercado de atuacdo tdo especifico e com produtos complexos que exigem amplo conhecimento
técnico para vendas (cabos elétricos com especificacOes e aplicacdes personalizada). Diante do
exposto, também identificou-se nas analises realizadas que Empresa X esta ciente de que, sem a
conducdo de uma abordagem abrangente, que inclua a apresentacdo adequada de precos, a
demonstracéo efetiva da qualidade do produto, e uma negociacéo proativa, e um pés-vendas, 0
éxito nas vendas pode se tornar um desafio significativo.

Outra consideracao pode ser pontuada em relacéo ao aumento nas demandas brasileiras

para fora do pais, com o proprio incentivo dos governos, a gama tem sido cada dia maior,
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elevando os nimeros para superavit, ou seja, quando o pais tem maior valor em exportacéo do
que importacdo. Todavia, muitos desses incentivos como acordos comerciais, ou mesmo 0S
regimes aduaneiros especiais muitas vezes ndo sé@o de conhecimento das organizagoes,
tampouco da Empresa X. Desta forma, pode-se pontuar ainda mais o conceito de
departamentalizar, pois existem profissionais com amplo conhecimento que podem auxiliar e
alavancar as exportacdes dentro da organizacao, reduzindo os custos e despesas e aumentando
a competitividade e ndo sobrecarregando as funcbes desempenhadas pela atual colaboradora.
O estudo contribui, tanto teoricamente, para a area de negocios internacionais, quando
gerencialmente de maneira empirica por meio de um estudo de caso, demonstrando que, para
vender mais e ter sucesso em um novo mercado, é importante organizar bem a equipe de
trabalho, contratar as pessoas certas e usar estratégias inteligentes. O fluxo de processos
apresentado na Figura 1, também é uma contribuicdo do estudo a medida que pode ser
repassado para a Empresa X e servir como base para outros treinamentos. Por fim, a intencao
do estudo apresentado é firmar o conhecimento dentro de empresas que atuam no comércio
internacional ou principalmente aquelas que desejam ingressar nas vendas externas, o
conhecimento do preparo da sua equipe por meio de um departamento estruturado, a fim de
adentrar e ou permanecer no mercado externo com competitividade e seguranca nos processos.
Como limitacGes do estudo, durante a execucdo do trabalho, notou-se certa dificuldade
em relacdo as entrevistas com os colaboradores da empresa; pois o desconhecimento sobre os
tramites pesquisados ficou evidente, o que impossibilitou uma analise mais aprofundada e a
generalizacdo dos resultados. Como sugestdo de estudos futuros, orienta-se que sejam
realizados novos estudos nesse mesmo contexto, porém, em outras organizacdes, a fim de
compreender como empresas ja consolidadas nacionalmente relutam na estruturacdo de
departamentos especificos para o comércio exterior, e até mesmo identificar quais fatores

motivam para que nado seja investido na internacionalizacéo.
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APENDICE A - Roteiro de Questdes

Objetivo especifico

Questdes

Autores de base

(i) Realizar um
diagnéstico através
da Matriz Swot do
atual departamento
responsavel pelas
exportagdes na
Empresa X

1. Quando iniciaram as primeiras exportacGes da empresa?

2. Para que destino?

3. Como ocorreram? Quais as motivac@es que levaram a empresa ao
mercado internacional?

4. Comente como é atualmente o processo de exporta¢do. Quantas
pessoas fazem parte do setor, quais 0s principais paises atendidos e
principais produtos comercializados, etc. Esses produtos exportados,
precisam de certificados especificos, quais?

5. Qual a participacdo atual em porcentagem das exportagdes no
faturamento da organizacao (5%, 10%???7?)

6. Quais as estratégias que a empresa utiliza para a internacionalizagio?
(participacéo em feiras - quais?; representantes nos paises almejados?
visitas diretas? E com que frequéncia?). Faz parte de alguma Associa¢do
de Classe, participa de algum projeto Setorial com a Apex, por exemplo?
7. Como sdo feitas as promogdes internacionais? O marketing
internacional?

Monteiro (2019)
Albuquerque et al.
(2020)

(ii) Mapear os
processos atuais das
exportacdes da
Empresa X.

1. Como ¢é a estrutura interna da exportagdo? Setor? Equipe de trabalho?
Qualificacdo da equipe? Linguas? Conhecimento nos tramites
internacionais?

2. Como é o método de elaboragdo de custos para a exportacdo? A
equipe de engenharia tem conhecimento do comércio exterior? E dos
custos extras como assessoria em comércio internacional? Certificados?
3. Os fornecedores que abastecem a empresa, auxiliam com as
exigéncias externas?

4. As adaptagdes dos produtos, quando necessarias, sao passiveis de
serem realizadas sem maiores dificuldades para os demais setores
envolvidos da empresa? Quais as principais mudancgas necessarias?
Manuais, embalagens, etiquetas, outras?

5. Sobre o0s canais de ingresso, quais 0s principais utilizados? Vendas
diretas, indiretas? E quais os principais modais de transporte utilizados?
Aéreo, terrestre, maritimo?

Pereira (2022)
Kauazaqui;
Lisboa (2020)

(iii) Propor sugestdes
para a estruturacao
do departamento de
exportacao,
considerando-se um
plano estratégico de
internacionalizagdo.

1. Quais as intencdes da organizacdo para a exportacdo? Gostariam de
ampliar os mercados de atuagdo? Aumentar a participacdo nos mercados
ja atendidos?

2. Para vocé quais as principais dificuldades ou barreiras atuais da
empresa para a ampliagdo dos mercados internacionais? E obstaculos do
mercado de atuacdo? (politica, economia, logistica internacional, cAmbio
etc...);

3. Caso seja parte do planejamento estratégico da empresa essa
ampliacdo, a empresa possui capacidade produtiva?

4. E capacidade exportadora? (explicar o que é: potencial que a empresa
tem em pensar globalmente e como se adaptara as exigéncias do
mercado no decorrer do processo de internacionalizacdo (MINERVINI,
2008). A empresa possui planejamento estratégico para a exportacdo?
Ou a exportacdo faz parte do planejamento estratégico da empresa?

Minervini (2008)
Silva (2018)

Fonte: Elaborado pelas autoras com base no referencial teérico (2023)
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