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RESUMO

Este trabalho consiste na elaboracdo de um plano de exportacdo para a empresa Russia Noivas,
localizada na cidade de Capivari de Baixo/SC. Trata-se de um estudo de caso, onde foi realizada uma
simulacdo com base em informagdes coletadas por meio de uma entrevista com o diretor e 0 setor
comercial da empresa, aplicando um questionario de Minervini o Export Check-Up. Com as respostas
obtidas através do questionario, foi disposto neste trabalho melhorias e sugestdes para empresa para que
a mesma possa iniciar sua internacionalizacdo atraves da exportacdo. Onde foi identificado o Paraguai
como principal alvo para exportacdo dos produtos da marca Russia Noivas. Acredita-se que o
planejamento formulado poderé assegurar a empresa a identificar seu mercado alvo, tracar suas metas,
a formar propostas para a realizacdo dos objetivos, bem como verificar 0s recursos necessarios e 0s

resultados esperados.

Palavras-chave: Plano de exportacdo. Internacionalizacdo. Exportacéo.



ABSTRACT

This work consists of the elaboration of an export plan for the company Russia Noivas, located in the
city of Capivari de Baixo / SC. This is a case study, where a simulation was performed based on
information collected through an interview with the director and the commercial sector of the company,
applying a questionnaire of Minervini the Export Check-Up. With the answers obtained through the
questionnaire, improvements and suggestions for the company were introduced in this work so that it
can begin its internationalization through export. Where Paraguay was identified as the main target for
the export of branded Russia Noivas. It is believed that the formulated planning can assure the company
to identify its target market, to outline its goals, to form proposals for the accomplishment of the

objectives, as well as verify the necessary resources and the expected results.

Keywords: Export Plan. Internationalization. Exportation.
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1 INTRODUCAO

O mercado téxtil é considerado como um dos principais fatores para o processo
evolutivo da industrializacdo em diversos paises, em 2012, respondeu por cerca de 6% do
volume de comércio global. (MOISEICHYK, 2012). Nesse contexto, segundo o autor, o setor
de confecgdes é uma atividade que tem um importante papel na transicdo de uma economia
agricola para a economia industrial, sendo encontrado em todos os paises do mundo. E
responsavel pela geracdo de boa parte da renda, respondendo por 14% da economia global.
Rech (2002) corrobora com esta visdo ditando que este ramo vem dinamizando o cenario
internacional, encontrando-se a frente de um processo na estrutura da economia mundial. A
industria téxtil compreende neste trabalho a area de atuacdo da empresa que frente as demandas
de internacionalizacdo passam a demandar a elaboracdo de um plano de exportacédo o que este
estudo se propde a realizar.

Com a globalizacéo alavancando o desenvolvimento de tecnologias e comunicagé&o,
acaba havendo uma aproximacdo entre paises, 0s incentivando para novos negdcios. Como
resultado disso, obtém-se novas oportunidades, diversificacdo de mercados, por consequéncia,
tornando o produto mais competitivo, onde acaba for¢ando os envolvidos a buscar novos planos
empresariais, e novos clientes no mercado.

Frente as expressividades do setor, muitas empresas do ramo buscam expandir o
seu mercado por meio da internacionalizacdo, que se refere a um processo crescente de
atividades de uma empresa em outras nacdes, 0 que ird possibilitar a empresa grandes
oportunidades de negdcios no mercado internacional. (LOPES; GOMES; 2013).

Percebe-se dia ap6s dia que mais empresas estdo cruzando suas fronteiras em busca
de novos mercados e de maiores lucros. Para Boone e Kurtz (1998), o comércio internacional
torna-se vital para um pais, bem como para suas empresas, por varias razdes: 0 comércio
expande mercados, cria oportunidades para a producdo e distribuicdo de bens, permite as
empresas explorarem oportunidades crescentes em outros paises e as torna menos dependentes
do seu mercado interno. Muitas organizagdes acreditam que o marketing global e o comércio
internacional podem ajuda-las a detectar as necessidades, riscos e as mudangas nos héabitos dos
consumidores, a reduzir custos, a adquirir novas alternativas para estratégias de distribuicéo.

De acordo com Kotabe e Helsen (1998) os riscos referentes as condicGes politicas
de um pais influenciam o comércio, assim como as oscila¢gBes econdmicas e as mudangas no
cambio que constituem fontes de risco, no que tange a escolha de um novo mercado. A

regulamentacdo governamental, algumas regulamentacGes e decisGes tomadas pelos governos
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locais podem contribuir na entrada ou ndo de um produto em um mercado alvo. Um exemplo
disso é o estabelecimento de barreiras comerciais, que podem ser tarifarias ou néo.

Com relacéo as tarifas, Keegan e Green (1999) consideram que estas podem ser
calculadas como percentual no valor de produtos, um montante especifico por unidade, tarifa
especifica ou como uma combinacgdo de ambas, ja as barreiras nao tarifarias (administrativas),
é qualquer medida que é destinada com o proposito de atrapalhar a venda de produtos em um
mercado estrangeiro.

Ainda segundo Keegan e Green (1999) existem uma série de barreiras ocultas e sdo
divididas em cinco categorias: as cotas e controle ao comércio, que o governo impde que séo
limites ou restri¢des afim de limitar o niUmero de unidades de um certo produto ou de certa
categoria, que podem entrar em um pais para revenda; o embargo, que € qualificado como uma
restricdo comercial que elimina completamente a importacdo de um produto especifico; as
politicas de compra discriminatorias, que descartam os fornecedores estrangeiros; o contrato de
cambio que pode ser compreendido como uma adverténcia comercial que controla o acesso a
moedas estrangeiras, no qual a autoridade que controla esse acesso podera alocar, expandir ou
restringir tais moedas de acordo com os interesses nacionais; e, por ultimo, o dumping, que é a
pratica de vender produtos por um valor abaixo no mercado externo, que o valor de producgéo
no mercado interno. Mesmo cientes de todas as barreiras, e tarifas as empresas ainda buscam a
internacionalizacdo, a empresa estudada nesse trabalho é a Russia Noivas, situada em Capivari
de Baixo — Santa Catarina. Atualmente, fornece vestidos de noivas para todo o Brasil, com uma
historia de mais de 10 anos, construindo um padrédo de atendimento, qualidade de produto, € a
satisfacdo de seus clientes.

Para Maximiano (2004) para que as empresas tenham sucesso no seu processo de
internacionalizacdo, € necessario um planejamento metddico e 16gico que procure a analise das
diversas variaveis que envolvem este processo, seja no ambito interno da empresa, seja dos
mercados-alvos visados. Esse planejamento pode ser obtido por meio de um plano de
exportacdo. Com planejamento, é possivel conquistar os clientes estrangeiros e assim 0S
fidelizar.

Ante 0 exposto, tem-se como questdo central de pesquisa: Como a empresa Russia
Noivas poderia se inserir no mercado externo?

O objetivo geral dessa pesquisa se configura em: Elaborar um plano de exportacédo
para a empresa Russia Noivas. E como objetivos especificos temos: descrever a empresa Russia

Noivas e sua estrutura de comercializacdo; analisar a capacidade exportadora da empresa;
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verificar potencias mercados para exportacao; elaborar uma anélise de mercado para o produto
estudado; elaborar um plano de exportagéo para a empresa.

Procurando apresentar um plano de exportacdo para a empresa Russia Noivas de
Capivari de Baixo - SC, mostra-se que este estudo é importante devido ao fato de que, o
mercado de casamentos, é um dos setores que mais movimenta a economia brasileira, e ndo tem
encontrado barreiras para movimentar as cifras, mesmo diante da crise. Segundo a Associacao
Brasileira de Empresas e Eventos — (ABEOC) Brasil, entre 2013 e 2016, o crescimento foi de
25% no setor, movimentando cerca de R$ 16 bilhdes por ano em todo o Brasil. Em pesquisa
realizada pela Abrafesta e o Instituto Locomotiva, o setor de festas e eventos faturou em 2016 R$ 17
bilhGes, e a média dos servicos contratados por casamento varia de 38 a 42, segundo Ricardo Dias,
diretor da Abrafesta, o Brasil realiza por ano 1,1 milhdo de casamentos, sdo praticamente trés mil
por dia.

O assunto é importante para a empresa, pois a mesma ja possui certa experiéncia
no comeércio exterior, atraves da importacdo, e pretende dar seguimento a atuacdo externa. Desta
forma, sera uma oportunidade para que a empresa adquira o conhecimento de diversos
indicadores ou fatores que contribuem para o planejamento das exportagdes.

E relevante para o académico, pois trara a oportunidade de conhecer com mais
énfase os aspectos referentes ao mercado internacional, bem como em relagdo ao comeércio
exterior, tema de importancia para todos os internacionalistas.

E de extrema importancia para a Universidade, pois de certa forma elevara a base
acerca do tema, agregando assim mais conhecimentos tedricos e praticos sobre o0 assunto aqui
tratado. A pesquisa contribui com o acervo tedrico e pratico sobre a questdo em si. Por fim,
torna-se viavel, pois o académico teve autorizacao da empresa para desenvolver suas pesquisas
e a mesma se disponibilizou para dar acesso as informacdes, bem como terd todo o suporte
necessario dos profissionais que atuam na empresa.

Através da pesquisa descritiva, o estudo almeja confirmar os principais aspectos
teoricos que fundamentam o tema em referéncia, para obtencdo dos resultados sera aplicado um
guestionario na empresa em questao.

Beuren (2003, p.81) descreve que:

A pesquisa descritiva configura-se como um estudo intermediario entre a pesquisa
exploratdria e a explicativa, ou seja, ndo é tdo preliminar como a primeira, nem tédo
aprofundada como a segunda. Nesse contexto, descrever significa identificar, relatar,
comparar, entre outros aspectos.
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O procedimento técnico adotado para este estudo seré do tipo estudo de caso.

Como estratégia de pesquisa, utiliza-se o estudo de caso em muitas situagdes, para
contribuir com o conhecimento que temos dos fendmenos individuais,
organizacionais, sociais, politicos e de grupo, além de outros fendmenos
relacionados.(YIN, 2005, p. 20).

Neste sentido, as atividades de estudo de caso serdo desenvolvidas na empresa
Rassia Noivas, localizada na cidade de Capivari de Baixo, no estado de Santa Catarina, do
segmento de vestuario, onde grande parte dos insumos sdo importados da Russia.

A Russia Noivas nasceu em meio a uma histdria de amor, a dos fundadores Ricardo
Medeiros e Natélia Petrova. A marca foi fundada no ano de 2009 em Capivari de Baixo/SC,
mas, a historia comeca a ser escrita em 2005 no castelo de Heidelberg - Alemanha. Foi o lugar
em que uma russa e um brasileiro se conheceram e se apaixonaram. No casamento deles, o
primeiro passo para o nascimento da Russia Noivas foi dado. Ao procurar por seu vestido de
noiva dos sonhos, Natélia ndo encontrava um modelo que atendesse as suas expectativas, sendo
assim, ela trouxe da Russia o seu vestido, este que fez um grande sucesso, motivando o casal a
comecar seu proprio empreendimento de importacdo e venda de vestidos de noivas da
Russia. Hoje os vestidos sao criados pela também estilista, Natalia Petrova e produzidos em sua
prépria fabrica na Russia. O resultado sdo modelos inovadores, com diferencial comercial e
uma qualidade surpreendente.

Os procedimentos para o levantamento de dados serdo através do export check-up

de Minervini, e serd baseado em pesquisa bibliografica, conforme estudos de Raupp e Beuren:

Abrange todo referencial ja tornado publico em relagdo ao tema de estudo, desde
publicacBes avulsas, boletins, jornais, revistas, livros, pesquisas, monografias,
dissertacdes, teses, entre outros. (RAUPP; BEUREN 2003, p. 87).

Para a realizacdo da pesquisa, foram utilizados dados primarios, ou seja, aqueles
gue conforme Cervo e Bervian (2002), ainda ndo foram criados ou desenvolvidos pelo
investigador, ou seja, dados que ndo foram coletados ou registrados anteriormente com outras
finalidades.

Para a coleta dos dados secundarios, foi realizada uma entrevista com o diretor geral
da empresa (proprietario). Para tanto, foi utilizado o questionario de Minervini, o export check-

up para o levantamento e coleta de tais informagdes (Apéndice I).
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2 REVISAO TEORICA

A fim de fundamentar teoricamente o estudo, este capitulo reine os principais
conceitos sobre o tema em andlise, ou seja, exportacao, planejamento estratégico e marketing

internacional.

2.1 EXPORTACAO

Entende-se 0 ato de exportar como a atividade de vender para outro pais seja
produtos ou servicos que sao fabricados em um determinado pais ou em um pais terceiro. Tais
produtos devem ser de interesse do pais que esta importando e que venham a proporcionar aos
paises envolvidos, vantagens do ponto de vista de troca ou comercializa¢do. A exportacdo € a
saida de mercadorias ou produto para o mercado exterior. (KEEDI, 2004).

Segundo Garcia (2001) sdo inumeras e comprovadamente satisfatorias as vantagens
decorrentes da exportagdo, tanto para os paises quanto para as empresas que buscam o
desenvolvimento e 0 seu progresso econémico.

Exportar é a maneira encontrada pelos paises para expandir o seu mercado interno,
por isso, afirma-se que a exportacdo aumenta a produtividade e os padrdes de eficiéncia,
contribuindo para a concorréncia no cenario internacional, exportar aumenta a producéo, pois
acarreta em novos empregos, logo, mobilizam recursos financeiros, tornando assim o
desenvolvimento econémico uma realidade. (MALUF, 2003).

A exportagdo pode ser considerada como o0 caminho com mais vantagens para quem
almeja atuar no mercado internacional, pois conta com riscos pequenos e uma maior facilidade
em comparacgdo com a importacdo. Devido a isso, a exportacdo é a maneira mais utilizada pelas
organizac¢des em busca de reconhecimento no cenario internacional. (PIPKIN, 2005).

Segundo Keedi (2004) a exportacdo pode ser realizada tanto de forma definitiva
quanto de forma temporaria, na forma definitiva, a mercadoria é incorporada ao ativo do pais
importador, passando a ser considerada uma mercadoria nacional para todos os efeitos legais,
deixando de pertencer ou constar no ativo do pais exportador. Se tiver que sair do pais devera
sofrer uma operacao de exportacdo como qualquer mercadoria produzida no mesmo.

Ja na forma temporaria, ela sai do pais por determinado tempo, suficiente para a
operagdo para qual foi enviada como, por exemplo, participacbes em feiras, eventos,
competi¢cdes ou até mesmo demonstra¢des, ou outros motivos que justifiquem o seu envio ao

exterior para posterior retorno.
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A internacionalizacdo de empresas, através da exportacao é de extrema importancia
para os paises na atualidade, levando em consideracdo que mediante a mesma, a empresa pode
assim honrar compromissemos que foram assumidos a nivel internacional. (NOSE JUNIOR,
2005).

A exportacdo é uma estratégia vantajosa e saudavel para as empresas, pois segundo
Minervini (2008) a préatica gera diversificacdo de mercados compradores, abatendo os prejuizos
com a sazonalidade, e assim, protegem a empresa contra mudancas repentinas do mercado
interno, aumentam os lucros, geram prestigio para a empresa no mercado interno e a torna
conhecida internacionalmente.

Outra vantagem da exportacdo que pode ser citada é que com essa diversificacdo
de mercados e com 0 aumento da demanda por tais produtos, a qualidade dos mesmos tende a
crescer, pois para a permanéncia da empresa no mercado externo, € altamente recomendado
que haja uma melhora na qualidade do produto.

Essas melhorias se ddo através de investimentos na fabrica, melhor capacitagdo de
seus funcionarios que diretamente estdo envolvidos na producdo e, provavelmente, a
importacdo de uma maquina ou de matérias primas que trardo melhorias para o resultado do
produto final, o que logo aumentara sua competitividade no mercado internacional. Keedi
(2004, p.28) demonstra tal fendmeno dizendo que “Quanto mais inserido na economia mundial
melhor serd a condicdo de competitividade do pais e das suas empresas”.

Contudo, mesmo que seja muito lucrativo, o exportador deve estar ciente de que
enfrentara uma série de desafios durante o processo de exportacdo. Como sera realizado com
outros paises, € normal que o idioma seja diferente entre os envolvidos, existem também muitas
diferencas de cultura, religido, e nem sempre o produto serd facilmente adaptado, fusos

horarios, sem falar nas barreiras tarifarias e ndo-tarifarias que o exportador encontrara.

2.1.1 Tipos de exportacao

Existem algumas formas que permitem que o produtor consiga atingir o mercado
externo utilizando o processo de exportacdo, esse processo pode ser realizado através das
seguintes formas: exportacao direta, indireta e as formas mistas.

Para Minervini (2008) a exportacédo direta envolve a venda direta para um cliente
interessado em comprar seu produto e ndo para um distribuidor de terceiros. VVocé é responsavel
por gerenciar a pesquisa de mercado, a distribuicdo externa, a logistica de envio e o faturamento

a exportacdo direta, em geral, evita todos os custos e a confusdo de um "intermediario".
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Também permite que vocé tenha maior controle sobre as vendas e interaja diretamente com
seus clientes.

Segundo Keegan e Green (1999), os lucros sdo mais significativos se comparados
a exportacdo indireta e, além disso, ha possibilidade de construcdo de uma rede prépria de
distribuicdo no mercado externo. Entretanto, as responsabilidades da empresa, 0s recursos
humanos, financeiros e os tramites juridico-legais envolvidos no processo, sdo maiores.

De acordo com Pipkin (2005) o método da exportacdo direta, garante um lucro
maior, porém, deve ser levado em consideracdo os riscos, que estao relacionados na necessidade
de investir em tecnologias e infraestrutura.

Segundo Castro (2001), o canal de distribuicdo via exportacdo indireta, como o
préprio nome indica, requer a participacdo de uma empresa mercantil no Brasil, a qual adquire
mercadorias de industrias ou produtores no mercado interno, com o fim especifico da
exportacdo, para serem posteriormente exportadas.

Para Garcia (2001), pode ser entendida como aquela que ocorre com a ajuda de um
interventor, ou seja, uma empresa que tenha objeto social previsto como sendo a exportacao,
podendo ser consércios ou cooperativas de produtores, empresas que atuem exclusivamente
como exportadora, indUstria com atividade comercial exportadora.

De acordo com Pipkin (2005) com a exportacdo indireta, as empresas correm um
risco menor, e se preocupam menos com todo o processo de exportagdo. Entretanto, os lucros
sd0 menores em comparagao ao modo de exportacdo direta.

Para Garcia (2001) no método de exportacdo por formas mistas, a venda é realizada
através de um produtor/fabricante e em seguida é conduzida por um agente de médio ou grande
porte, esse método caracteriza grande seguranca no negocio, € é um importante canal de
distribuicdo no processo de exportacgéo.

Segundo Minervini (2008) as formas mistas podem ser caracterizadas como as que
se penetram nos mercados de maneira muito mais rapida, e assim, se expandem de forma

eficiente, expandindo as vendas, e assim, dominando o mercado.

2.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O planejamento estratégico tem sido extensivamente utilizado pelas organizagdes;
teve seu auge nos anos 1960 e declinou duas décadas depois por néo ter sido adaptado, na época,

para competir em mercados globais e recessivos. Entretanto, poucos anos depois, 0
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planejamento estratégico reaparece com toda forca devido a duas razdes fundamentais: as
organizacOGes retomaram o0 crescimento e a internet e as possibilidades de e-commerce,
resumindo: globalizacdo, que fez com que as organizacgdes refletissem sobre 0 modo de se
posicionarem nesse novo ambiente. (SERRA; TORRES; PAVAN, 2003). O planejamento
estratégico volta, porém, ndo como um processo periddico, mas sim como uma parte da tarefa
diaria do executivo.

Conforme Wright, Kroll e Parnell (2000) o planejamento estratégico € um excelente
instrumento de gestdo para as organizacfes na atualidade. Comp&e uma das mais importantes
funcdes administrativas e é através dele que os gestores junto de sua equipe constituem 0s
parametros que véo direcionar a organizacdo da empresa, a conducéo da lideranga, assim como
o controle das atividades.

Planejamento é o método de tomar decisdes sobre o futuro, decisfes estas que de
buscam de alguma forma influenciar no futuro, ou o que sera colocado em pratica no futuro.
Independentemente do tamanho da empresa, o planejamento se faz necessario, pois com ele,
estabelecemos metas, parametros e estratégias, e de que maneira atingir tais metas.
(CHIAVENATO, 2004).

Segundo Sampaio (2004) planejamento estratégico é um processo adotado para que se possa
atingir o sucesso e assim construir o futuro por meio de um comportamento proativo,
antecipando-se e prevendo possiveis eventos do mercado, considerando seu ambiente atual e
futuro. Conforme Bateman e Snell (2009, p. 117). “Planejamento é o processo consciente,
sistematico de tomar decisGes sobre metas e atividades que um individuo, um grupo, uma
unidade de trabalho ou uma organizagdo buscardo no futuro” o objetivo do planejamento é
fornecer aos gestores e suas equipes uma ferramenta que os abasteca as informacgoes para a
tomada de decisdo, ajudando-os a atuar de forma produtiva, antecipando-se assim possiveis as

mudan(;as que podem ocorrem no mercado em que atuam.

O antigo conceito militar define estratégia como a aplicacdo de forcas em larga escala
contra algum inimigo. Em termos empresariais, podemos definir a estratégia como "a
mobilizacdo de todos os recursos da empresa no &mbito global visando atingir os
objetivos no longo prazo. (CHIAVENATO, 2003, p. 234).

Para Chiavenato (2004) o planejamento pode abranger periodos de longo a curto
prazo, assim como envolver a organizagao inteira, um departamento ou ainda uma tarefa, sendo,
portanto, uma funcéo administrativa que se distribui entre todos os niveis hierarquicos. Ja para
Certo (2003) o planejamento visa a organizacdo como um todo, em sua elaboracdo os

envolvidos se questionam o que devera ser feito para atingir suas metas e assim, obter sucesso.
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Ainda segundo o autor o planejamento estratégico é de grande vantagem para as empresas, pois,
o grande indice de novas empresas que ndo vingaram no mercado, se da, fundamentalmente por
um planejamento impréprio e mal aplicado.

Conforme Serra; Torres e Pavan (2003) o processo que antecede o planejamento
depende da criatividade empreendedora, que é a formulacdo de ideias originais e uteis para
estabelecer um novo negd6cio ou um novo programa para fornecer bens ou servicos. As ideias
primarias, uteis e originais devem estar relacionadas com: os bens e 0s servicos; a identificacdo
de um mercado para esses produtores e servicos; as possiveis maneiras para se reproduzir ou
fornecer o0s bens e servigos; 0s modos de se obterem recursos para produzir ou fornecer os bens
e Servigos.

De acordo com Certo e Peter (1993) a estratégia ¢ formulada em trés niveis
distintos: nivel organizacional, do negécio e funcional. Delineadas pela alta administracéo, as
estratégias organizacionais sao projetadas para garantir que a empresa atinja seus objetivos
gerais. Questdes gerais como concentrar-se em uma Unica linha de negécio ou diversificar-se,
procurar estabilidade ou oportunidades de crescimento e como responder se a sobrevivéncia da
organizacao corre risco na funcdo da estratégia organizacional.

A estratégia € iniciada como um processo de raciocinio, de criatividade, que
antecede as acOes e 0 planejamento. Para que a estratégia seja formalizada, deve-se cumprir trés
etapas, sdo elas: compreender claramente as caracteristicas, os problemas e as circunstancias
que envolvem a proposta a ser desenvolvida; um método de analise ou padrdo de compreensao;
um processo de traducdo que habilita os gerentes a entender e atuar nas inspiracdes e vantagens
da abordagem estratégica, de modo a selecionar as opgOes apresentadas. (SERRA; TORRES;
PAVAN, 2003).

Para Certo e Peter (1993) as decisGes estratégicas em todos o0s niveis estdo sujeitas
a certas restrigcdes, incluindo a disponibilidade de recursos financeiros, a atitude da empresa
frente a riscos, seus relacionamentos com fornecedores e distribuidores e as provaveis respostas
de concorrentes frente a suas agdes. Todas devem ser ponderadas a fim de se fazer uma escolha
mais consciente das alternativas estratégicas.

O Planejamento estratégico pode ser classificado, segundo sua amplitude no tempo
e na organizagdo da empresa, como curto ou de longo prazo, como foi definido anteriormente,
ou seja, Estratégico: estabelece os objetivos gerais da empresa; Tatico: implementa as
atividades de alocacdo de recursos; Operacional: estabelece padrbes e programas. O

planejamento pode ser classificado também, conforme a situacdo atual do ambiente, em
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Adaptativo: garante a flexibilidade na resposta a mudangas no ambiente, ou, Contingencial:
prepara-se para situagdes emergenciais (SERRA; TORRES; PAVAN, 2003).

Por fim, planejamento estratégico, desde que corretamente aplicado, pode tornar a
empresa mais competitiva, agindo como um instrumento de comunicacéo, de acompanhamento

e, principalmente, de aperfeicoamento do aprendizado nas organiza¢des (CERTO, 2005).

2.3 MARKETING INTERNACIONAL

Para Latalisa (2007) com a globalizacdo econémica surge a possibilidade de acesso
a novos mercados, até entdo inexplorados, beneficiada principalmente pela queda das barreiras
tarifarias e ndo tarifarias. Desse modo, para que as empresas possam desfrutar das novas
oportunidades e, ao mesmo tempo, diminuir ou eliminar as eventuais ameacas inerentes a esse
novo ambiente competitivo, surge o desafio da internacionalizagdo. O marketing internacional
é a Unica ferramenta capaz de adaptar para as empresas uma estratégia empresarial, que tem
como objetivo implantar e manter a empresa no mercado internacional, visando a sua evolucéo
e a propria sobrevivéncia no mercado nacional.

Conforme Pipkin (2005) o marketing se refere a orientacdo da empresa para o
consumidor. Assim, toda decisdo que é tomada na empresa, deve estar direcionada para o
atendimento das necessidades e desejos do consumidor. A ideia é da empresa estar voltada para
um grupo selecionado de clientes, ou seja, seu publico alvo, devera estar disseminada em todos
0s niveis da empresa. A empresa, de forma integrada em todos os niveis. A nova orientacdo
deve ser comprada pelos principais executivos da organizacao para que, de fato, isso se torne
realidade dentro da empresa, logo, o0 marketing estuda os relacionamentos de troca. Na verdade,
ndo basta que existam pessoas com necessidades e desejos a serem satisfeitos e, por outro lado,
empresas ofertando produtos e servicos destinados a satisfacdo dessas necessidades. E preciso
que ocorra 0 processo de troca e, nesse sentido, o marketing, como funcao, busca o melhor
ajustamento entre necessidades distintas do mercado e a oferta igualmente diferenciada das
empresas.

Para Castro (2001) a empresa que deseja exportar seus produtos e garantir o seu
sucesso € imprescindivel analisar a cultura do pais com que se esta negociando, e elaborar a
estratégia de marketing analisando todos esses pontos, antes mesmo de pensar em fechar uma
negociagdo. Segundo Cateora (1990) o marketing internacional realiza suas atividades em mais
de um pais, direcionando o fluxo de bens e servi¢os de uma empresa para seus consumidores,

visando a obtencéo de lucro.
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Pipkin (2005) considera que os conceitos e as ferramentas de marketing
internacional sdo basicamente os mesmos do marketing doméstico. Sua aplicabilidade, no
entanto, é bastante diferenciada. E importante ter consciéncia que os ambientes internacionais
apresentam diferentes niveis de incerteza. O mercado doméstico apresenta uma série de
varidveis que, independente da acdo das empresas, sdo incontrolaveis. As politicas
governamentais, as leis, a competi¢do, se encaixam neste tipo de varidveis. Quando uma
empresa passa a atuar em um mercado internacional, hd uma agregacao do nivel de incerteza,
uma vez, que esta passa a ter incerteza inerente ao seu proprio mercado e aquele referente ao
mercado externo em que estad operando. As varidveis incontrolaveis referentes ao mercado
externo sdo as que possuem efeito direto sobre o resultado de um empreendimento estrangeiro,
como as forgas politicas, a estrutura legal e o ambiente econémico.

Keegan (1995) afirma que o marketing internacional tem sido definido como a
resposta da organizacéo frente as realidades dos seus publicos de interesse e as realidades do
ambiente de negdcios. Ja Cavusgil e Zou (1994) apontam que marketing internacional € o meio
pelo qual a empresa responde a interacdao das forcas internas as externas a fim de atingir os
objetivos de um empreendimento internacional.

Para Pipkin (2005) a adaptacdo dos esfor¢cos de marketing a determinada cultura é
um dos principais ajustamentos que uma organizacao deve realizar, para que atinja suas metas
em um mercado externo. A cultura é a soma total do conhecimento, opiniGes, ideias, artes, leis,
costumes, tradicdes e habitos adquiridos pelos individuos como membros de uma sociedade.
Ou seja, a cultura causa um impacto em todas as atividades do marketing, logo, nos precos, nas
promocdes, nos canais de distribui¢Bes, nos produtos, nas embalagens, nos estilos, etc. Todos
os esforcos do marketing sdo avaliados dentro de um determinado contexto cultural que
determina sua aceitacdo, resisténcia ou até mesmo sua rejeicdo. Para ser eficaz nos mercados
estrangeiros é necessario que o executivo de marketing internacional da organizacao tenha uma
atitude proativa com relagdo ao entendimento das ideias, dos valores e das motivacdes que
existem em diferentes culturas.

Segundo Las Casas (2007), os principais objetivos do marketing internacional
referem-se ao crescimento de vendas, participagdo de mercado e lucro bruto de vendas, no
entanto, muitos executivos acreditam que cobrar as vendas ao maximo possivel pode ser um
fator estimulante para os vendedores trabalharem. No entanto, o que se percebe é que, se 0s
vendedores ndo conseguem atingir suas metas, ficam desmotivados e frustrados, e 0 objetivo
do marketing é causar o contrario, é ai que devesse buscar objetivos realistas, que realmente

condizem com o0 mercado.
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A presenca internacional da empresa permite-lhe ganhar popularidade e
reconhecimento no mercado doméstico, além de abrir o seu mercado, principalmente quando o
mercado local esta saturado, fazendo assim com que a empresa veja 0 marketing internacional
como uma grande vantagem. O préximo capitulo tem-se a analise dos dados, onde sera

apresentada a empresa Russia Noivas, 0s seus produtos, e a sua atuacdo comercial.
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3 APRESENTACAO E ANALISE DE DADOS

3.1 A EMPRESA

A marca Russia Noivas foi fundada no ano de 2009 na cidade de Capivari de
Baixo/SC, mas, a historia comecou a ser escrita em 2005 no castelo de Heidelberg - Alemanha.
Onde uma russa e um brasileiro se conheceram e se apaixonaram. No casamento deles, o
primeiro passo para o0 nascimento da Russia Noivas foi dado. Ao procurar por seu vestido de
noiva dos sonhos, Natélia ndo encontrava um modelo que atendesse as suas expectativas, sendo
assim, ela o trouxe da Russia, este que fez um grande sucesso, motivando o casal a comecar seu
préprio empreendimento de importacdo e venda de vestidos de noivas importados da Russia.

Hoje os vestidos sdo criados pela também estilista, Natalia Petrova e produzidos em
sua propria fabrica na Russia. O resultado sdo modelos inovadores, com diferencial comercial
e uma qualidade surpreendente. Apds pouco tempo, Natéalia percebeu a necessidade do mercado
de vestidos com um design diferente e material de melhor qualidade, sendo assim, comecgou a
desenhar para a Russia Noivas e se tornou oficialmente, a estilista da grife. Desde entdo, ja
foram mais de 15 colecdes langadas.

Natalia € hoje uma das poucas estilistas no Brasil que possui como maior
caracteristica o estilo “A La Russe”, onde exprime a cultura de seu pais, sempre buscando
harmonizar com o que a noiva brasileira gosta e procura. Com sua vontade de sempre fazer o
melhor, trouxe para o mercado brasileiro a busca por mao de obra capacitada, onde ha a
valorizagédo do capital humano e a procura de tecnologias e produtos da melhor qualidade para
suas criagoes.

A empresa conta hoje com 21 funcionarios, e é dividida em seis setores:
Administrativo, almoxarifado, comercial, financeiro, marketing e producdo. A empresa tem
como area de atuacdo todos os estados do Brasil. O resultado de tanto amor pelo que faz e
comprometimento em oferecer sempre o melhor, sdo vestidos com um design Gnico e uma
marca de sucesso.

Com o intuito de apresentar a empresa Rassia Noivas, trazemos algumas Figuras
(1, 2, 3 e 4), representando 0s principais setores da empresa.

Na figura 1, tem-se a fachada da empresa, onde todos os clientes entram, seja para

alugar trajes para algum evento, ou clientes que estdo visitando a parte de atacado da empresa.
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Figura 1 - Fachada da empresa Russia Noivas

Alta - Costura

Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.

Na figura 2, tem-se o setor administrativo e financeiro da empresa, o setor
administrativo é responsavel pelo planejamento estratégico, gestdo, atribuicdo de tarefas,
coordenacdo, analise de dados e supervisdo dos outros setores. J& o setor financeiro, funciona
lado a lado ao setor administrativo, esse setor é responsavel pela gestdo de recursos e contas da

empresa.

Figura 2 - Administrativo e Financeiro da empresa

¥

Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.
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Na Figura 3, tem-se a recepcdo da empresa, de grande importancia, pois a recepcao
de uma empresa é o cartdo de visitas para o cliente, onde irdo aguardar para serem atendidos

pela pessoa responsavel.

Figura 3 - Recepcdo da empresa Russia Noivas

Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.

Na figura 4, tem-se o estoque/almoxarifado da empresa, onde ficam todos os
modelos para serem preparados quando vendidos, cada arara suspensa possui uma colecdo

diferente, seguindo a data de langamento.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.
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Apresenta-se apenas alguns dos principais setores existentes na empresa, possuindo
outros setores, os quais ndo foi concebido permissao para fotos.
Para saber mais sobre os produtos comercializados pela marca, assim como suas

caracteristicas, o topico a seguir apresenta os produtos que a empresa comercializa.

3.1.1 Produtos

Os vestidos da grife Rassia Noivas sdo produzidos por profissionais e designers
altamente qualificados, desde o primeiro croqui, até os bordados manuais, garantindo sua
qualidade diferenciada. Cada colecdo € elaborada conforme as Ultimas tendéncias da moda
noiva.

Os modelos sdo estruturados em manequins com os melhores equipamentos
conhecidos atualmente. Além disso, os tecidos, pedrarias, rendas e tules que constituem o
vestido sdo de alto padréo tornando o vestido ainda mais luxuoso e a noiva graciosa nessa data
tdo especial.

Todos os modelos da marca sdo desenhados pela estilista Natalia Petrova, apos isso,
0s croquis sdo encaminhados para a equipe de producdo na Russia, onde os modelos serdo
confeccionados, e apo6s finalizados encaminhados para o Brasil, através da importag&o.

As Figuras 5, 6, 7, 8, 9 e 10, apresentam alguns modelos de sucesso da marca Russia
Noivas, os tradicionais modelos “princesa”, “sereia” e “evas€”, os quais sd3o os principais
modelos comercializados pela marca.

Na Figura 5, tem-se 0 modelo Destaque da colecdo Lago dos Cisnes 2018, no estilo
princesa, 0 modelo une a versatilidade do modelo transformer (as suas saias sdo removiveis)
com a cor tendéncia 2018, o rosa blush, seu corpete e costas possuem aplicacdes de renda em
arabescos que formam lindos desenhos. O modelo possui mangas removiveis e sua primeira

saia é princesa com barra de crina, ja a segunda, € de tule branco com aplicacdes de renda.
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{'xrmim’ e b A o] estaque.
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Fonte: Rissia Noivas, 2017.

Na Figura 6, tem-se 0 modelo Grandeza da colecdo Bal Masque, 2019. No estilo
princesa, 0 modelo une o classico e roméantico com a exuberéncia dos volumosos bordados 3D
com cristais e micangas, com sua saia volumosa com varias camadas de tule, tornando o vestido

digno de princesa.

Figura 6 - Vestido de noiva Grandeza — Colecdo Bal Masqué 2019

Grandeza

Fonte: Rissia Noivas, 2018.
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Na Figura 7, tem-se 0 modelo Perfeicdo da colecdo Lago dos Cisnes 2018, no estilo
sereia 0 modelo possui alcas de tule bordadas com renda, pedrarias e migangas, a parte superior
do vestido de noiva Perfeicdo conta com um decote profundo em formato de coragdo, que
valoriza o colo da noiva. O diferencial desse modelo fica por conta de suas costas, que possuem

uma cascata de nove correntes feitas artesanalmente com pérolas, cristais e micangas.

Figura 7 - Vestido de noiva Perfeicao — Colegao Lago dos Cisnes 2018

=
o

pPreicao = : i ‘ Perfeicad

Fonte: Rissia Noivas, 2017.

Na Figura 8 tem-se o modelo Reflexo da colecdo Bal Masqué 2019, no modelo
sereia, ele rreflete as ultimas tendéncias da moda noiva, enaltecendo a beleza da noiva com a
riqueza em detalhes. Sua exuberancia se inicia nas algas, que formam um lago, passam pelo
decote bordado com renda em arabescos e seu tecido de redinha cravejado de micangas e
termina em sua cauda triangular com um barrado em renda.

F|ura 8 - Vestido de noiva Reflexo - Cole do Bal Mas ué 2019

Fonte: Rissia Noivas, 2018.
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Na Figura 8, tem-se 0 modelo Simbolo da Colecdo Lago dos Cisnes 2018, no
modelo evasé, o vestido de noiva Simbolo possui decote em V ¢timo para as noivas que querem
valorizar o colo. O seu maior diferencial é o tule que possui pequenos flocos, dando um efeito
e movimento ao modelo. Na cintura, 0 modelo possui um cinto todo bordado manualmente com

cristais e pérolas, que d& o toque de brilho ao vestido de noiva.

Figura 9 - Vestido de noiva Simbolo — Coleg&o Lago dos Cisnes 2018
o~ e ?( Pl P 3 s et “

i

Fonte: Rissia Noivas, 2017.

Na Figura 10, tem-se o modelo Admiragédo da colecdo Lago dos Cisnes 2018, no
estilo evasé o modelo tem em suas costas um bordado artistico de rendas florais que, junto com
sua saia fluida, tornam o modelo a peca perfeita para casamentos ao ar livre ou na praia. Seu
corpete possui decote coracdo e rendas bordadas com micangas e pérolas. A regata de tule
possui um detalhe assimétrico de rendas aplicadas em apenas um ombro. Para dar mais

movimento ao vestido de noiva, 0 modelo possui uma cauda removivel.

Figura 10 - Vestido de noiva Admiracdo — Colecdo Lago dos Cisnes 2018

T

Fonte: Rissia Noivas, 2017.
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As Figuras 5, 6, 7, 8, 9 e 10, sdo exemplos de modelos comercializados pela
empresa, 0s modelos pertencem as duas Ultimas colecGes lancadas, cujo nomes sdo: Lago dos
Cisnes colecdo 2018, lancada em agosto de 2017, e a colecdo Bal Masqué 2019, langcada em
agosto de 2018. A empresa langa uma colecdo anual todo més de agosto de cada ano, referente
ao proximo ano. Em fevereiro de cada ano, a empresa lanca uma pré colegdo, seguindo as
tendéncias que podem ser esperadas na colecdo que sera lancada em agosto.

O prdximo topico, visa analisar a atuacao da empresa, 0s principais estados onde a

empresa atua, assim como a forma de atuagéo.
3.1.2 Atuacao da Empresa

A marca Russia Noivas esta presente atualmente em todo o territério brasileiro, de
acordo com o Gréfico 1. A empresa atua com representantes responsaveis por determinada
regido, com visitas semanais aos lojistas cadastrados e prospeccao de novos clientes, a empresa
conta também com trés vendedores internos, atuando através de midias sociais, e vem
conquistando noivas de todo o Brasil através do marketing eficaz, algo que a empresa esta
investindo fortemente, e ja vem colhendo resultado.

Gréfico 1 - Principais estados compradores de produtos da marca Russia noivas, no Brasil.

Principais estados compradores da marca Russia Noivas no
Brasil

Amazonas Para

% de atuacao

500 )
' Mzto Grosso Bahia

o

Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.
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Como pode ser observado no Grafico 1, a maior atuacdo da empresa esta
concentrada no sul do pais com os estados do Parang, Santa Catarina e Rio Grande do Sul, mas
conta também com um mercado superaquecido na regido sudeste, com os estados de S&o Paulo,
Rio de Janeiro e Minas Gerais, a empresa vem ganhando mercado também na regido Norte,
através do estado do Para.

Atualmente, a empresa estd buscando formular um plano de exportacdo para
adentrar no mercado externo, sabendo da aceitacdo que seus produtos tém no Brasil, e
considerando os indmeros contatos de noivas de outros paises que a empresa recebe
diariamente, a empresa acredita que seus produtos fardo grande sucesso no cenario
internacional. Com base nisso, a seguir, apresenta-se a coleta de dados, para que a empresa
possa estudar seu ambiente interno, o cenario local e as perspectivas do mercado, com base nas

respostas de cada sessdo do questionario Export Check Up, de Minervini, aplicado na empresa.

3.2 COLETA DE DADOS

A coleta de dados foi realizada por meio de entrevista, no dia 30 de agosto de 2018,
no qual, foi visitada a empresa localizada na cidade de Capivari de Baixo/SC aplicando o
questionario do autor Nicola Minervini: Export Check Up, o qual foi respondido pelo diretor
da empresa, juntamente com a equipe do comercial.

O questionario Export Check Up foi respondido na empresa Ruassia Noivas, € 0
mesmo pode ser visualizado no Apéndice A. Ele é dividido em seis secBes e com este foi
possivel identificar e entender a capacidade exportadora da empresa aqui analisada.

A primeira secdo do questionario aborda a capacidade industrial e tecnolégica da
empresa, tendo como objetivo verificar se a empresa tem um produto potencialmente exportavel
e de qualidade internacional. Como resultado, a empresa precisa: investir em inovacgao
tecnologia, embalagem competitiva, verificar novas fontes de matéria-prima e seus
componentes, estudar leis do consumidor, providenciar registro e patente da marca, analisar
qual o cédigo alfandegario mais apropriado.

Na segunda secédo, aborda-se a qualidade da gestéo das informagdes, a secéo tem
como objetivos, analisar se a empresa tem informacao sobre como agem 0s concorrentes, se
possui conhecimento sobre a importancia das diferencas culturais, as barreiras que pode
encontrar quando se exporta um produto, e se a empresa esta informada sobre o que acontece
de importante em nosso setor de negdcios. Obteve-se como resultado, a empresa deve pesquisar

por feiras, abranger seus conhecimentos sobre os acordos bi e multilaterais, identificar
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publicacdes técnicas, estudar a legislacdo da importacéo e exportagdo, assim como 0s contratos
internacionais.

Na terceira secdo, analisa-se a comunicagéo e promocao da empresa, a promogao é
de suma importancia, pois € como os consumidores conhecem nossa empresa, € imprescindivel
cuidar da imagem que a nossa empresa transmite nas promogoes que realiza. A se¢ao tem como
objetivo, verificar se a empresa realiza investimento em promocgdo, se transmite a imagem
correta da empresa, se utiliza as formas de promocao mais apropriadas nos diferentes mercados.
Como resultado, a empresa deve revisar seus catalogos, site e analisar como ird se promover
perante as diferencas culturais, se preparar fortemente antes de embarcar em alguma feira
internacional tanto a marca, quanto a rede de vendas, pois, a falta de preparo pode ser algo
desastroso, dificultando para a empresa a recuperacdo da sua imagem no futuro.

A quarta secdo abrange a gestdo do mercado internacional, ou seja, 0S seus
parceiros, seus clientes e o produto comercializado. Se foram localizados os parceiros com que
atuara, formas de ingresso utilizadas para entrar no mercado, com isso obteve- se que a empresa
precisa monitorar o mercado e os selecionar, chegar a um consenso para a formacao do preco,
formacdo para a equipe de vendas e controlar a rentabilidade dos mercados, rede de vendas,
segmento de mercado, produtos e contratos.

Em seguida na quinta secdo, aborda-se a estrutura interna da empresa, 0
departamento de exportacdo, e tem como objetivo qualificar o nivel de suporte interno, a
qualidade dos procedimentos administrativos da exportacdo. Analisando, a empresa precisa se
especializar no seguimento da exportacdo, difundir mais a cultura exportadora na empresa,
elaborar um manual de procedimentos, avaliar periodicamente a rentabilidade, e otimizar as
atividades operativas.

Por altimo, na sexta secdo aborda-se a engenharia de precos, a competitividade da
empresa serd medida apenas quando o produto estiver no cliente final, e estiver satisfeito com
0 mMesmo, e ansioso para fechar uma nova compra, por isso ndo basta ser competitivo com o
produto colocado na porta de nossa empresa, entregue com incoterms ex-works; deve-se
considerar outros instrumentos que sao utilizados de acordo com a necessidade de cada
mercado. Como resultado, a empresa precisa buscar financiamentos, programar possiveis
compras por parte do importador, melhores parceiros internacionais, estudar a legislagdo de
importacéo, estudar o uso de zonas francas.

Com o resultado obtido na coleta de dados realizada neste topico, é possivel dar

inicio na analise da capacidade exportadora da empresa Russia Noivas, que assim como a coleta
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de dados, foi realizada com base no Export Check Up de Minervini, mediante a aplicacdo do

Mesmo na empresa.

3.3 ANALISE DA CAPACIDADE EXPORTADORA DA EMPRESA

A andlise da capacidade exportadora da empresa Ruassia Noivas, foi realizada com
base no questionario Export Check-Up de Minervini. Mediante a aplicacdo do mesmo na
empresa, foi identificado que a empresa necessita trabalhar fortemente para alcancar o mercado
que tanto almeja, e aprimorar seu conhecimento na area de exportacdo, para que possam assim
concretizar sua internacionalizacéo através da exportacao.

Com o resultado do questionario a empresa precisa de imediato, identificar e
conhecer bem os seus parceiros e aprimorar seus conhecimentos sobre todo incentivo que pode
receber de entidades de promocdo ao comércio exterior, monitorar os mercados e construir
aliangas estratégicas.

Para que a empresa consiga desenvolver a sua capacidade de exportacdo, sugere
gue a mesma siga as medidas de Minervini, por exemplo: Realizar pesquisas e analises de
mercado, estudar as leis do consumidor de cada pais, assim como entender a sua cultura e
crengas, buscar novas fontes de matéria-prima visando assim baixar o custo dos produtos, de
embalagem ou transporte, por exemplo. Investir em inovacao tecnoldgica e treinamentos para
a equipe, estudar os acordos bi e multilaterais evitando assim, ser prejudicado pelos mesmos.

Tendo em vista da capacidade exportadora da empresa Russia Noivas, € possivel
assim, analisar os mercados com potencial para exportacdo dos produtos da marca aqui
estudada, que serd melhor apresentada no proximo tdpico.

3.4 POTENCIAIS MERCADOS PARA EXPORTACAO

Antes mesmo de pensar em iniciar a internacionalizagcdo através da exportacao,
deve-se explorar o mercado, estuda-lo profundamente, com isso serd possivel verificar as
principais oportunidades e as ameagas minimizando assim 0s possiveis riscos financeiros e até
mesmo a imagem da empresa, que se nao planejado este processo com cautela e um
planejamento eficaz, pode ser prejudicada. Para identificar os mercados com potencial
exportador do produto estudado, deve ser analisar onde j& existem exportagdes e o faturamento.

No Gréfico 2, tem-se o volume das exportacbes brasileiras dos produtos

classificados no codigo NCM (Nomenclatura Comum do Mercosul): 62044300 do produto
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estudado, relativo a vestidos de fibras artificias, de uso feminino (exceto de malha e anaguas).
Percebe-se no Grafico 2 que o ano de 2016 foi 0 ano com maior volume exportado com quase
U$S 2.000.000,00 em exportagoes.

Grafico 2 - Volume das exportagdes brasileiras da NCM (62044300) 2014 (Jan a Dez) - 2018
(Jan a Ago) — valor FOB (US$)

Volume das exportac@es brasileiras nos ultimos 05 anos da NCM
(62044300)
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.

O Gréfico 3 apresenta 0s principais paises importadores do Brasil dos produtos
classificados no codigo NCM 62044300 do produto estudado, como pode ser visto no grafico
3, 0 maior comprador da NCM do Brasil no periodo de janeiro a agosto de 2018 foram os

Estados Unidos, com 32% em seguida do Paraguai com 15% valores em US$ FOB.
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Gréfico 3 - Principais destinos das exportacGes brasileiras da NCM (62044300) 2018 (Jan a
Ago) — valor FOB (US$)

Principais destinos das exportaces brasileiras da NCM
(62044300) 2018 (Jan a Ago) - Valor FOB (US$)
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Fonte: Adaptado pelo autor de Comex Stat, 2018.

No Grafico 4, tem-se novamente os Estados Unidos como principal destino das
exportacGes da NCM (62044300) no periodo de janeiro a dezembro de 2017, considerando 23%
em US$ FOB, 09% a menos que o porcentual no periodo de janeiro a agosto de 2018, seguido

por Paraguai com 17%, 2% a mais que o periodo de janeiro a agosto de 2018.

Gréfico 4 - Principais destinos das exportacGes brasileiras da NCM (62044300) 2017 (Jan a
Dez) — valor FOB (US$)

Principais destinos das exportacoes brasileiras da NCM
(62044300) 2017 (Jan a Dez) - Valor FOB (US$) 2017
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Fonte: Adaptado pelo autor de Comex Stat, 2018.
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No Gréfico 5, tem-se os principais paises exportadores mundiais no periodo de
janeiro a dezembro de 2017, onde a China domina com 17% do mercado, seguido pela India,

com 4%.

Gréfico 5 - Principais exportadores mundiais do codigo SH (Sistema Harmonizado) 620443
em 2017 (Jan a Dez) — valor FOB (US$)

Principais exportadores mundiais do codigo SH (Sistema
Harmonizado) 620443 em 2017 (Jan a Dez) — valor FOB (US$)

= China
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2% = Demais: 161

Fonte: Adaptado pelo autor de Trade Map, 2018.

No Gréafico 6, como pode ser observado que os Estados Unidos se mantiveram na
liderangca com 23%, ja o Paraguai sofreu um aumento de 6%, ocasionando um empate entre 0s
Estados Unidos e Paraguai, ambos exportaram do Brasil 23% no periodo de janeiro a dezembro
de 2016.
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Gréfico 6 - Principais destinos das exportacGes brasileiras da NCM (62044300) 2016 (Jan a

Dez) — valor FOB (US$)

Principais destinos das exportacdes brasileiras da NCM
(62044300) 2016 (Jan a Dez) - Valor FOB (US$)
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Fonte: Adaptado pelo autor de Comex Stat, 2018
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No Gréfico 7, temos os principais estados exportadores da NCM (62044300), sendo

Santa Catarina o estado pioneiro nas exportacdes com 25%, seguido por Minas Gerais, com

25%, e Parana com 15%.

Gréfico 7 - Estado de Origem das Exportacdes Brasileiras da NCM em 2017

Estado de Origem das Exportacdes Brasileiras da NCM
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Fonte: Adaptado pelo autor de Trade Map, 2018.
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Percebe-se que os Estados Unidos é o principal destino das exporta¢des do Brasil,
sequido por Paraguai e Cuba, que importou em janeiro a agosto de 2018 mais do que importou
em quatro anos, seguindo Portugal e Espanha. Com essas informag6es em maos, sugere-se que
a empresa deve primeiramente focar suas forcas no Paraguai, por fazer parte do MERCOSUL,
contando com toda facilidade do livre comércio, mas continuar a explorar os Estados Unidos,
Cuba, Portugal e Espanha, devido a grande demanda desses paises. J& no aspecto mundial, a
China se destaca ao longo dos anos, ficando sempre como o principal pais exportador, seguido
da India, Reino Unido e Alemanha.

Com estes dados em mé&os, no proximo topico teremos a analise de mercado para o
produto de NCM (62044300) aqui estudado, a analise tera foco no mercado Paraguaio, 0
mercado prioritario definido como principal alvo para inicio das exportacdes da empresa Russia

Noivas.

3.5 ANALISE DE MERCADO

Pensar em comegar um novo negdcio nem sempre é uma tarefa facil de se fazer, e
que possa se fazer assim, de uma hora para outra. SAo muitas as variaveis que interferem nessa
jornada. Para isso, almeja-se neste capitulo a elaboracdo de uma analise de mercado para o

produto estudado, com foco no mercado paraguaio.

3.5.1 Potenciais clientes

Realizando pesquisas na internet, foi possivel identificar potenciais clientes

localizados no Paraguai com perfil a importar os produtos da marca Russia Noivas, sao elas:

e Sax Department Store, localizada na Ciudad del Este, Paraguai, a loja trabalha
hoje com a marca Pronovias, concorrente direto da marca Russia Noivas aqui
no Brasil.

e Fashion Desing, localizada em Pampliega, Micro centro na Ciudad del Este, a
loja trabalha com confeccdo propria, e com a marca Pronovias.

e Sonia Helena Atelier, localizada em Avda del Lago, Ciudad del Este, o atelier
trabalha com confeccdo propria e com a marca Rosa Clara, também concorrente

da marca Russia Noivas aqui no Brasil.
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e Ellegance Vestidos, localizada no bairro San Lucas, a loja trabalha com vestidos

de festa e noivas, porém, apenas com confeccao propria.

Tendo em vista estes potenciais clientes, indica-se que a empresa entre em contato
e faca a apresentacdo da marca com o uso de catalogos e materiais de divulgacdo contando os
beneficios e histdria da marca. As lojas sdo de facil acesso através das redes sociais e costumam
responder rapidamente, e demonstram ser muito forte no pais.

A seguir apresenta-se 0s principais concorrentes da marca Russia Noivas aqui no
Brasil, que também concorrem no ambiente internacional, ao elaborar este trabalho
encontramos alguns deles ja atuando no mercado paraguaio, como a marca Pronovias, e Rosa

Clara.

3.5.2 Andlise da concorréncia

De acordo com levantamento realizado pela equipe de marketing da empresa, as
atuais empresas que comercializam vestidos de noivas, sendo que algumas ainda néo
internacionalizadas através da exportacdo, mas que existe a viabilidade de se internacionalizar
no mercado externo.

A pesquisa foi feita com base em dados basicos, como tempo no mercado, produtos
oferecidos, analise das redes sociais e reclamagdes no site Reclame Aqui, além do programa de
fidelidade e entre outras informacdes. Informacdes basicas: o que oferecem, localizacédo, tempo
de mercado, nimero de seguidores nas redes sociais, marketing, reclamac6es na internet e
programa de fidelidade.

Como principais concorrentes da marca Russia Noivas, temos:

e Rosa Clard — Ha 22 anos no mercado, esta presente em 66 paises, incluindo o

Brasil.

e Rainha — No mercado desde 1990, ndo possuem loja fisica, trabalham apenas

com venda no atacado.

e Flavia Murta— No mercado ha mais de 13 anos, possuem lojas em Minas Gerais,

mas trabalham mais forte no atacado.

e Tutti Sposa - H& mais de 30 anos no mercado, possuem duas lojas fisicas em

Sdo Paulo, mas atua fortemente na venda no atacado.



43

e Nova Noiva — H& mais de 30 anos no mercado, possuen 03 lojas em S&o Paulo,
mas seu forte € o atacado, seus produtos sdo vendidos em lojas por todo Brasil.

e Center Noivas — No mercado desde 1972, possuem lojas fisicas no estado de
Sdo Paulo, e possuem outras marcas de menor valor agreado, com o objetivo de
atender todas as classes sociais.

e David’s Bridal — No mercado desde 1950, possuem sedes em  varios
estados dos Estados Unidos, Canada, Méxido e Reino Unido.

e Amelia Sposa — Ha mais de 30 anos no mercado, atua apenas de forma online,

e entrega internacionalmente com frete grétis.

Todos estes concorrentes tém potencial para bater de frente com a marca Russia
Noivas, em consideracao a isso, a empresa precisa focar no seu diferencial, que é a Unica grife
de vestidos importadores e produzidos na Russia, e divulgar todos os beneficios em se tornar
um parceiro da marca. Dentre todos 0s concorrentes citados a Russia Noivas é a marca mais
recente com cerca de 10 anos no mercado, mas ja veem andando lado a lado e disputando

fortemente o mercado com a concorréncia.

3.5.3 Estratégias de marketing para exportacdo

Definir as estratégias de marketing torna possivel alcancar os objetivos da
internacionalizacdo, uma boa estratégia integrando aos objetivos, as politicas, métodos entre
outros fara com que a empresa fique mais proxima do sucesso internacional, ou seja, a estratégia
de marketing € colocar a empresa numa posi¢cdo de cumprir com sucesso 0s seus objetivos e
cada vez mais precisa-se de novas alternativas, de inovagdes e de ideias para que a empresa
consiga alcancar o sucesso. Umas dessas inovag0es sao as estratégias marketing, no qual, seréo

abordados os 4P"s (produto, prego, praca e promogao)

3.5.4 Produtos

Sugere-se a exportacdo dos modelos mais novos e modernos, vale estudar a
tendéncia do pais, e encontrar os produtos mais préximos dos que ja sdo comercializados la.
Pois nesta etapa inicial de conhecimento do mercado é importante oferecer os melhores

produtos do mercado interno. Entretanto, é necessario estar ciente dos requisitos fundamentais
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para que o produto chegue com seguranca no seu destino. Se faz necessario elaborar uma
embalagem que proteja bem o produto de qualquer fator, por exemplo: fatores climéaticos, como
humidade, calor etc., mas que ainda assim ndo o desvalorize, ndo amasse ou o deixe “estranho”

quando aberto pelo comprador. Deve-se também aplicar as informacdes na lingua de origem.

3.5.5 Preco

Acredita-se que a parte mais critica do processo de exportacao seja definir o preco
da venda dos produtos. Critica, pois, 0 preco ndo pode ser agressivo e, a0 mesmo tempo precisa
gerar lucros. Ficaré por conta de o exportador desenvolver o preco do produto, lembrando que
ele precisa ser compativel com o determinado mercado em que esta entrando, deve-se levar em
consideracao também o preco aplicado pela concorréncia, as tendéncias do mercado, e qual a
demanda e o seu poder de compra.

Um fato de extrema importancia é quanto a forma de pagamento, lembrando que
guanto mais opcBes maiores sdo as chances de fechar uma parceria. Porém, sugere-se que a
empresa utilize como forma de pagamento, 0 pagamento antecipado. Atengdo com 0s contratos
de compra e venda, e principalmente com as condicbes e 0s termos internacionais
(INCOTERMS), pois se ndo forem bem definidos, podera ocasionar em prejuizos para a
empresa.

Como sugestdo de preco para venda, estimando a venda de 10 unidades do produto
ao exterior, tem-se a possibilidade de prever o lucro que estara embutido no preco final de
exportacdo. Ou seja, considerando que no Brasil o produto é comercializado pelo valor final de
R$ 4990 incluso de todas as despesas e lucros, calculando o valor para exportacdo, com a
inclusdo de todos os impostos e considerando que a empresa estudada € optante pelo simples
nacional, retira-se as aliquotas do simples nacional, e equipara-se ela a uma empresa de lucro
real presumido, ou seja, ela ndo paga a aliquota do simples, mas pagara imposto de renda e
contribuicdo social, seguindo: 12% CSLL (Contribuicdo Social sobre o lucro liquido), 25%
IRPJ (Imposto de Renda pessoa juridica), todas as despesas com documentacdo e frete
incluidos, tendo como fonte da calculo as tabelas 1 e 2 para realizar o calculo do preco de
exportacdo, sugere-se a venda dos produtos ao valor final de US$ 1.598 incluindo neste valor
(Custo+Comissdo+Margem 10%), valor mais baixo, comparando com seus principais
concorrentes, cujo valores ndo baixam de US$ 1.700, logo, 0 preco sugerido esta competitivo

e atrativo.
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Descricdo Unidade Valor
CSLL % 12%
IRPJ % 25%
Aliquota Simples % 10,00
Documentagao/Desp. Adm. R$ 20,00
Despacho Aduaneiro R$ 450,00
Despesas Bancarias R$ 299,00
Despesas com embalagem R$ 400,00
THC por container us 200,00
B/L us 220,00
Handling us 80,00
ISPS us 20,00
Frete interno R$ 1.600,00
Taxa R$ 3,60
Fonte: Adaptado pelo autor , 2018.
Tabela 2 - Célculo de preco exportacéo
(continua)
Valor unitario no Mercado Interno RS 4.990,00
Quantidade Pc 10
Quantidade Cntr 20° Pc
= Total Mercado Interno R$ 49.900,00
(-) PIS R$ 124,44
(-) COFINS R$ 4.536,36
(-) IPI R$ 0,00
(-) ICMS R$ 59,81
(+) Documentagdo/Despacho. +
Embalagem R$ 870,00
(+) Despesas Bancarias R$ 299,00
(=) Total EXW R$ 46.348,39
(=) Valor unitario EXW R$ 4634,84
Tabela 2 - Célculo de preco exportacdo
(concluséo)
(=) Valor unitario EXW us 1.287,46
(=) Valor total EXW us 12.874,55
(+) Frete interno us 444,44
(+) THC us 200,00
(+) BIL Us 220,00
(+) Handling us 80,00
(+) ISPS Us 20,00
(=) Total FOB/FCA us 13.839,00
(=) Custo unitario FOB/FCA us 1.383,90
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(=) Custo + Comisséo 5% Us 1.453,09
(=) Custo + Comissédo + Margem
10% Us 1.598,40

Fonte: Adaptado pelo autor, 2018.

Com base nas informacGes das Tabelas, existem uma série de itens que precisam
ser calculados para elaborar o preco final de exportacdo, como as despesas com logistica,
alfandega, comisséo e frete, o célculo é de extrema importancia pois tem o intuito de gerar lucro
para o exportador, e que mesmo assim, o preco néo fique fora da margem dos seus concorrentes.
Portando o preco final do produto para exportacdo agregando todos os custos e despesas

existentes e ainda assim tendo lucratividade, é de US$ 1.598 a unidade.

3.5.6 Praca

Como estratégia de venda do produto no Paraguai, podem ser identificados como
parceiros, lojistas, que possuem a uncao de alugar ou vender o produto para noivas. A empresa
julga como mais interessante o aluguel, para caso apds a utilizacdo no caso da venda, o vestido
ndo volte a ser comercializado através da noiva, desvalorizando assim o produto perante 0s
lojistas, que compraram ou ainda iriam comprar 0 mesmo modelo.

Para a realizacao da venda, a empresa pode optar por representantes de vendas, que
serao comissionados conforme suas vendas, ou até mesmo pelas redes sociais, como o facebook,
instagram e whatsapp, que ja é muito utilizado pela empresa dia a dia. Com a ajuda da internet,

tudo se torna muito mais fécil possibilitando a empresa a encontrar parceiros e compradores.

3.5.7 Promocéo

Indica-se a participagdo em feiras internacionais, pois € uma excelente forma de se
promover internacionalmente, muito eficaz, desde que feita de maneira correta, e bem estudada,
pois dessa forma a marca estard sendo vista por potenciais clientes, frente a importadores,
exportadores, investidores e consumidores finais vindos de diversas localidades e que buscam,
novidades, inovacOes e boas ofertas, onde o representante precisard negociar da melhor forma
possivel, para cativar esses prospects e os tornar clientes fieis da marca. Sem falar que vocé tera
a oportunidade de conhecer o mercado e 0s seus clientes pessoalmente.

No Paraguai ndo foram encontradas feiras do seguimento, os clientes com real

interesse migram para outros paises para visitar feiras, que é o caso da Expo Bridal e My Sweet
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15, que ocorre em Buenos Aires, e recebe milhares de noivas e debutantes, a feira ja estd na sua
décima edicéo e tem um crescimento relativamente bom a cada edi¢do que passa.

A empresa poderd também encantar prospects através da exibicdo de amostras dos
modelos, como ja de costume realizar aqui no Brasil, sempre com muito sucesso. Deve
aproveitar e fazer um mix com todas as informacdes, sejam elas técnicas e comerciais, ressaltar
itens como: a facilidade de transporte, flexibilidade no pagamento, pés-venda, garantia, direito
de troca, dentre outros fatores que podem vir a ser Util. Lembrando, com certeza a marca sera
reconhecida, abrindo caminho para futuras negociacfes e um longo caminho de sucesso.

Se faz importante, dentro da promocdo a divulgagdo da internacionalizacdo da
empresa em todas as midias sociais, como ja veem sendo realizado muito bem pela equipe de
marketing da empresa, mas elaborar algo para o0 mercado externo, por exemplo, o canal no
Youtube apresentando a estrutura da empresa, e 0 processo basico da producéo dos vestidos, 0s
detalhes, os objetivos da empresa, missao, valores e a historia, as midias sociais sdo acessadas
pelo mundo inteiro, lembrando que a partir do momento em que se tem em projeto a
internacionalizacdo, é viadvel disponibilizar os posts, assim como todos os catalogos, que séo
utilizados como ferramentas para escolha dos modelos a serem negociados na lingua inglesa e
no espanhol, a empresa precisa avaliar também a forma de como irdo ocorrer as negociacdes,

considerando as possiveis diferencas culturais que com certeza encontrardo no percurso.
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4 PROPOSTA DE UM PLANO DE EXPORTACAO

Tendo como base o desejo da empresa Russia Noivas de iniciar sua

internacionalizacdo através da exportacdo, sugere-se a proposta de plano de exportagéo a seguir,

COMO Meio para que a empresa possa se guiar e conduzir suas estratégias de atuagdo no mercado

externo, apresentado no quadro 1.

Quadro 1 - Proposta Plano de exportacao para a empresa Russia Noivas

Ohjetivo: Planejar, tracar e estruturar as operacfes de fituras exportacdes da empresa Russia Noivas.
Descricdo da estrutura da empresa, competicdo e demanda, produtos a serem exportados,
. ercentual e mmmero de pegas que serdo destinados a exportacio, equipe envolvida no
Parte 1: Anilise P pesas d .. P . 59 quq?l _—
processo exportador da empresa, recursos materiais e financeiros necessarios, organizacio
interna e procedimentos, metas de vendas: previsio de licro e perda
Parte 2: , . . . .
Identificacio dos mercados-alvo, Precificacio, Métodos de distribuicio, Formas de
Componentes do . . . . .
) divulgacio no exterior, Formas de commmnicacdo com o cliente externo.
Marketing
Parte 3: Etapas de | Definir principais clientes, formas de distribuicio, meios de diulgacio no exterior, formas de
Acio comunicacdo com o cliente externo
Parte 4: Demonstragdes contabeis e financetras, pro-forma, Custos da producio adicional,
Orcamento Estimativas de prazo para o retorno financeiro
Parte 5: - . .
Producio do Follow-up, Analise operacional e acompanhar periodicamente.
Cronograma
Anexos Dados dos principais mercados e clientes, Atributos e estatisticas dos paises-ahtvo

Fonte: Lopes e Gama,

2002; elaborado pelo autor, 2018.

De acordo com a proposta de plano de exportacéo elaborado com base em Lopes e

Gama (2002) a

empresa Russia Noivas poderd se basear para 0 seu processo de

internacionalizacdo através da exportacdo, pois 0 mesmo consiste-se na identificacao de metas,

mercados, atividades, propostas para a realizagdo dos objetivos, dos recursos necessarios e

resultados esperados.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Nas ultimas décadas, com o a economia e tecnologia se desenvolvendo dia apds
dia, a internacionalizacao das empresas se torna um sonho cada dia mais facil de se conquistar,
uma tendéncia mundial e um objetivo visado por muitas pequenas e grandes empresas. 1sso se
da por inimeras razdes, tais como as barreiras reduzidas que tornam facilitado o acesso das
empresas a novos mercados, 0 aumento do consumo, assim como a demanda externa por
produtos, dentre outros fatores.

Por conta disso, 0s gestores das empresas precisdo estar preparados para o
desenvolvimento de habilidades gerenciais para responder as vérias pressdes, exigéncias e
variaveis gque afetam a atuacao externa.

Entretanto, as empresas que desejam apostar na internacionalizacdo, precisam
realizar um planejamento sistematico, onde o plano de exportacdo € um dos primeiros e mais
importante passo para obter sucesso.

Frente a isso, este trabalho objetivou apresentar um plano de exportacdo para que a
empresa Russia Noivas de Capivari de Baixo - SC possa dar continuidade ao seu processo de
internacionalizacdo, através da exportacdo, com o estudo foi possivel conhecer a empresa,
juntamente a sua estrutura de comercializagéo.

Foram realizadas pesquisas e analises onde foi analisada a capacidade exportadora
da empresa, utilizando o Export Checkup de Minervini, com o questionario obtive-se os pontos
fracos, e onde a empresa precisa melhorar, com dicas e sugestdes para cada se¢do do
questionario. Também foi identificado o mercado Paraguaio como principal pais para iniciar a
internacionalizacdo da empresa através da exportacdo, onde a empresa conseguiria alcancar
mais facilmente os clientes, sem grandes custos com viagens, e dificuldades com idioma,
obtendo também toda a facilidade do livre comércio por ser um pais do MERCOSUL,
proximidade com o Brasil facilitando meios logisticos, o idioma e clientes de muito facil acesso.

O trabalho também permitiu desenvolver uma analise de mercado para o produto
estudado, onde foram debatidos os 4P’s do marketing: Produto, Preco, Praga e Promocao. Além
de caracterizar a empresa e sua atuagdo no ambiente doméstico; descrever o inicio de seu
processo de internacionalizacao através da importacéo; relatar os motivos que fizeram com que
a empresa desenvolvesse o desejo de exportar e identificar formas para que a empresa dé
prosseguimento a sua atuagdo externa. A partir dos resultados obtidos com a pesquisa, foi
possivel desenvolver uma proposta de um plano de exportacdo onde a empresa podera iniciar

com os estudos e analises, visando a sua atuacdo internacional através da exportacgéo.
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Espera-se que a proposta elaborada possa auxiliar a empresa a identificar seus
potenciais mercados, tracar as suas metas, propostas para a realizacdo dos objetivos, tdo como
identificar os recursos necessarios e os resultados desejados.

Sugere-se que a empresa de O primeiro passo para O Seu processo de
internacionalizacdo através da exportacao, colocando a proposta de plano elaborado em prética,
pois 0 mesmo busca atingir o mercado no qual se sugere iniciar 0s negdcios, para que possam
assim, definir suas estratégias de maneira correta, possibilitando aproveitar o maximo dos
beneficios envoltos da exportacdo. Espera-se com a aplicacdo e aprimoracédo desta proposta de
plano de exportacdo, a empresa consiga atingir os seus objetivos através da exportagdo de
vestidos da marca Ruassia Noivas que é hoje, o sonho de seus diretores.
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APENDICE A - Export Check-up

Site: http://wps.prenhall.com/br minervini 5/
Senha; EX951

Primeira Secdo - Capacidade industrial e tecnoldgica da empresa

Esta secdo tem o objetivo de verificar se:

o A empresa tem um produto potencialmente exportavel,

e aqualidade € de padrdo internacional;

e a empresa, além da capacidade de producdo, possui também capacidade
exportadora, ou seja, para se internacionalizar;

e podem ser efetuadas modificacbes no produto, para reduzir os custos de
importacdo parao parceiro internacional;

o A empresa cuida da atualizacdo tecnoldgica.

PERGUNTAS

Seus produtos sdo facilmente imitaveis (caracteristicas, design, tecnologia de

producdo, apresentacao etc.)?

0" 1" 2

A patente e a marca de seu produto estdo protegidas com registro e monitoramento

nos paises para 0s quais vocé exporta?

0" 1% 2

Seu produto é fabricado em conformidade com as leis do consumidor do pais para o

qual vocé exporta?

0" 1% 2

Vocé verificou se, mudando a origem da matéria-prima ou de alguns componentes de
seus produtos, é possivel reduzir os custos de importacdo para seu parceiro no

exterior?


http://wps.prenhall.com/br_minervini_5/
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0" 1Y 2

5) Vocé ja elaborou um sistema para medir o grau de satisfacdo de seus clientes em
quesitos como objetividade das ofertas, prazos de entrega, caracteristicas dos

produtos, e assisténcia pds-vendas, entre outros?

0" 1% 2

6) Sua empresa é certificada conforme as normas mais importantes, reconhecidas

internacionalmente em seu setor industrial?

0" 1% 2

7) Seus fornecedores tém capacidade tecnologica e de producdo para garantir a
continuidade das entregas no nivel maximo de qualidade e de competitividade de

custos?

i* Of'“ 1('“ 2

8) As principais diferencas entre o seu produto e o da concorréncia sdo o design e a

inovacao tecnologica?

0 - Se sua empresa ndo realiza o que esta sendo perguntado;
1 - Se sua empresa realiza em parte ou as vezes o que esta sendo perguntado;
2 - Se sua empresa realmente cumpre em 100 por cento 0 que estd sendo

perguntado.

Plano de agdo para a qualidade da gestdo industrial e do desenvolvimento
tecnoldgico. Possiveis a¢Bes para corrigir eventuais caréncias detectadas:

o Obter certificacgao.

e Investir em inovagéo tecnoldgica.

o Elaborar um manual de procedimentos.
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o Projetar um programa de treinamento.

o Verificar e alterar dimensdes do produto para reduzir, por exemplo, custos de
transporte).

» Verificar as etapas do ciclo de vida do produto.

« Verificar novas fontes de matéria-prima e componentes.

o Estudar embalagens mais competitivas.

o Estudar leis do consumidor.

« Providenciar registro da patente e da marca.

o Atualizar o processo produtivo.

« Analisar qual é o codigo alfandegario mais apropriado.

Ficha de Plano de Acéo

| Problema | Solugo " Prazo  Responsavel

N N P
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U PR, PR, PR
< | _*Iz_*l_l _*Iz_*l_l _*IZ_*I_I _*IZ
U PR, PR, PR,
U PR, PR PR
U PR, PR, PR
K1 _*Iz_*l_l _*Iz_*l_l _*IZ_*I_I _*IZ
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Segunda Secéo - Qualidade da gestdo das informacoes

A informacdo é uma das matérias-primas mais importantes para alcangar o sucesso

em qualquer atividade profissional e, principalmente, no comércio internacional, em que ha

muitas variaveis de dificil controle.

1)

2)

3)

Esta secdo tem o objetivo de verificar se:

« Estamos informados sobre o que acontece de importante em nosso setor de
negocios;

e Temos conhecimento de como agem 0s n0ssSOS concorrentes;

o Conhecemos a importancia das diferencas culturais;

e Conhecemos as barreiras que poderemos encontrar quando exportamos.

PERGUNTAS

Antes de efetuar a primeira exportagdo para um novo mercado, vocé sabe qual é a
classificacdo alfandegéria do seu produto nesse mercado?

i* Of'“ 1('“ 2

Vocé sabe como ter acesso a legislagdo da importacdo nos paises para 0s quais deseja
exportar?

0" 1% 2

Vocé tem certeza de que pode utilizar sua marca no exterior sem entrar em conflito

com a cultura local nem criar uma eventual disputa juridica?



4)

5)

6)

7)

8)
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Vocé estd informado sobre os tipos de contratos que podera elaborar nos paises com

0s quais ird comercializar, considerando a praxe local e a legislagdo internacional?

0" 1% 2

Seu sistema de informagdes de marketing fornece a quem toma as decisdes na
empresa, com a velocidade necessaria, dados sobre os clientes, a concorréncia, 0
desenvolvimento dos mercados, as mudancas na legislacéo e as novas oportunidades

de negécios?

iv Of'“ 1('“ 2

Vocé tem informacdes atualizadas sobre as atividades de promocéo internacional
realizadas pelas entidades de apoio a exportacao, como Apex, Banco do Brasil, bancos

de apoio a exportacdo, CIN e sua associacdo de classe, entre outras?

0" 1% 2

Vocé esta atualizado sobre os langamentos de produtos similares aos seus por meio
de bancos de dados de instituicdes de gestdo de patentes, como o Inpi, e de pesquisas

de mercado realizadas em feiras internacionais?

i " i
0 1 2
Vocé sabe quais sdo os dez maiores mercados por volume de negdécios para 0 seu
produto?
i " i
0 1 2

0 - Se sua empresa ndo realiza o que esta sendo perguntado;
1 - Se sua empresa realiza em parte ou as vezes 0 que esta sendo perguntado;
2 - Se sua empresa realmente cumpre em 100 por cento 0 que estd sendo

perguntado.

—

Possiveis a¢des para corrigir eventuais caréncias detectadas:



o ldentificar feiras.

o Conhecer acordos bi e multilaterais.

« ldentificar publicacdes técnicas.
« ldentificar pesquisas de mercado.
o Estudar a legislacdo de importagéo.

o Estudar contratos internacionais.

Ficha de Plano de Acéo
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Terceira Secdo - Comunicacao e promogao

Promocdo é o instrumento pelo qual o publico e os consumidores conhecem uma

empresa, portanto, é imprescindivel cuidar da imagem que a nossa empresa transmite nas

promocdes que realiza.

1)

2)

3)

4)

5)

Esta secdo tem o objetivo de verificar se:
e Realizamos investimentos em promogéo;
e Transmitimos a imagem correta de nossa empresa;
« Estamos utilizando as formas de promoc¢do mais apropriadas nos diferentes
mercados.
PERGUNTAS
Sua organizacdo de vendas (interna ou externa) é qualificada para promover com

eficacia a imagem da empresa que vocé deseja transmitir?

i* " i

0 1 2
O estudo das diferencas culturais € parte integrante de seu plano de comunicacéao e
promocgao?
0" 1" 2

Vocé adapta os argumentos de venda conforme os mercados?

o0t 1" 2

Antes de participar pela primeira vez de uma feira como expositor, vocé comparece

como visitante ou estuda seu ‘historico’ para verificar se vale a pena expor?

i* Of'“ 1('“ 2

Vocé monitora a sua marca nos paises para 0s quais exporta?
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7)

8)
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Vocé verifica se estd ocorrendo adaptacdo dos meios de promocao utilizados

conforme o mercado?

0" 1% 2

Sua comunicagdo com mercados internacionais (catélogos, sites etc.) mostra

claramente quais sdo as vantagens que vocé oferece ao cliente?

“ 0" 1% 2

Sua lista de precos foi elaborada em fun¢do da ‘engenharia dos pregos’, ou seja,
considerando a incidéncia de possiveis acordos internacionais, as aliquotas de

importacdo e a logistica, entre outros elementos?

0 - Se sua empresa ndo realiza o que esta sendo perguntado;
1 - Se sua empresa realiza em parte ou as vezes o que esta sendo perguntado;
2 - Se sua empresa realmente cumpre em 100 por cento 0 que estd sendo

perguntado.

—

Plano de acdo para a promogéo

Possiveis acdes para corrigir eventuais caréncias detectadas:
 Selecionar feiras.

e Organizar feiras.

« Verificar catalogos e sites.

« Analisar a forma de negociar, considerando as diferencas culturais.
e Auvaliar a eficacia da promocao.

« Treinar a rede de vendas.

« Verificar a pesquisa e o registro da marca.



Ficha de Plano de Acéo
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Quarta Secao - Gestao do mercado internacional

O grau de participagdo no mercado € determinado por uma série de fatores:
agressividade da promocéo realizada, tipo de parceiro selecionado, clientes aos quais se vende,

conhecimento das ‘regras do jogo’ e competitividade de seu produto, entre outros.



64

Como vocé esta gerenciando o mercado? Sua empresa definiu um plano de acéo ou

é seu comprador quem estabelece as regras de negociacao?

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Esta secdo tem o objetivo de verificar se:
o Foram utilizadas as diversas formas de ingresso no mercado;

o Foram selecionados parceiros com os quais se atuara no exterior.

PERGUNTAS

Os mercados para 0s quais vocé exporta foram selecionados com base em pesquisas?

o0t 1Y 2

Nos mercados em que esta atuando, vocé tem certeza de que seu parceiro é a melhor
opc¢ao disponivel para vender seu produto, promover corretamente a imagem de sua

empresa e oferecer o melhor servigo ao cliente final?

0" 1% 2

Seus precos sdo determinados com base nas informagcbes de mercado e sdo
diferenciados conforme a estrutura de custos de importacdo e de comercializacdo de

cada mercado?

0" 1Y 2

A forma de ingresso escolhida por vocé para vender nos mercados (agente,

distribuidor, Internet etc.) € a mais rentavel para sua empresa?

0" 1% 2

Nos cinco principais mercados para sua empresa, Vocé consegue elaborar, junto a seu

parceiro, um plano de promocao e um budget anual?

0" 1% 2

Vocé consegue monitorar a acdo da concorréncia nos mercados por meio de seu

sistema de informagéo de marketing?
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7) Seu parceiro nos mercados lhe garante 0 maximo em termos de cobertura geografica,
em termos de cobertuda da sua gama de produtos e presenca destes em seus varios

setores de aplicacdo?

0" 1" 2

8) Vocé dispde de um programa adequado de formacéo periddica para a sua rede de
vendas?
0" 1" 2

0 - Se sua empresa ndo realiza o que esta sendo perguntado;
1 - Se sua empresa realiza em parte ou as vezes o que esta sendo perguntado;
2 - Se sua empresa realmente cumpre em 100 por cento 0 que estd sendo

perguntado.

—

Plano de acdo para a gestdo do mercado

Possiveis acdes para corrigir eventuais caréncias detectadas:

e Monitorar os clientes.

o Selecionar os mercados.

o Selecionar a forma de ingresso nos mercados.

o Definir critérios para a formacao dos pregos.

« Definir programas de formacao para a equipe interna e a rede de vendas.

e Apoiar a promogéo a rede de vendas.

o Controlar a rentabilidade dos mercados, rede de vendas, segmento de mercado,

produtos e contratos.

Ficha de Plano de Acéo
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Quinta Secéo - Estrutura interna (departamento de exportacao)

A base efetiva do sucesso da gestdo da exportacdo consiste na qualidade de seus
gerentes, na integracdo dos varios departamentos, na capacidade de organizacdo e no uso
adequado dos instrumentos administrativos de exportacao.

Esta secdo tem o objetivo de avaliar:

o O nivel de suporte interno;

e A qualidade dos procedimentos administrativos da exportag&o.
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2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)
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PERGUNTAS
Seu departamento de exportacdo € administrado por um profissional de comércio
exterior?
“ 0" 1t 2

Vocé verifica com seus parceiros no exterior, por que as ofertas mais importantes néo

se concretizam em pedidos?

{v { i

0 1 2
A cultura exportadora é suficientemente difundida nos diversos departamentos da sua
empresa?
0" 1" 2

Vocé envia as condigbes gerais de venda com suas ofertas, preocupando-se em

verificar que sejam aplicaveis ao mercado para o qual sua empresa exporta?

0" 1% 2

Nos ultimos seis meses, vocé participou de cursos de formacao na area de exportacao?

0" 1" 2

Foi elaborado um manual de procedimentos de atividades para todo o departamento

de exportacéo?

0" 1Y 2

Vocé verifica, a cada semestre, a rentabilidade do mercado, do segmento de mercado,

do produto e do cliente?

o0t 1% 2

Sua organizagéo lhe permite reduzir ao minimo as varia¢es dos prazos de entrega,

das reclamacdes de clientes e dos pedidos de esclarecimentos de ofertas enviadas?
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0 - Se sua empresa ndo realiza o que esta sendo perguntado;
1 - Se sua empresa realiza em parte ou as vezes o que estd sendo perguntado;
2 - Se sua empresa realmente cumpre em 100 por cento 0 que estd sendo

perguntado.

—

Plano de acdo para a administracao interna

Possiveis acBes para corrigir eventuais caréncias detectadas:

e Aprimorar o treinamento dos componentes do departamento de exportagéo.
o Elaborar manual de procedimentos.

o Difundir mais a cultura exportadora na empresa.

« Elaborar planos de acdo para os mercados prioritarios.

o Avaliar periodicamente a rentabilidade.

o Oftimizar as atividades operativas

Ficha de Plano de Agéo

Problema

Solugéo .~ Prazo  Responsavel
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Sexta Secdo - Engenharia de pregos

Nossa competitividade serd medida somente quando nosso produto estiver nas
maéos do cliente final, e este estiver satisfeito e desejoso de repetir a compra! Por isso, ndo basta
ser competitivo com o produto colocado na porta de nossa empresa, entregue com incoterms
ex-works; devemos considerar também uma série de instrumentos que devem ser utilizados de
acordo com a peculiaridade de cada mercado.

Esta secdo tem o objetivo de avaliar se:

» Estamos utilizando os procedimentos mais apropriados para a redu¢do de custos

na transferéncia do produto ao importador, conforme os mercados;

o Estamos otimizando os resultados das exportacdes.

PERGUNTAS
1) Antes de preparar uma oferta, vocé avalia a estrutura dos custos de importacdo no pais

de seu interesse?

i* Of'“ 1('“ 2

2) Vocé verifica se, utilizando os depositos alfandegarios ou as zonas francas, pode

reduzir os custos para o seu importador?



3)

4)

5)

6)

7)

8)
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0" 1Y 2

Vocé analisa, conforme o mercado, quais sao o0s incoterms mais apropriados para que

ganhe em competitividade?

i* Of'“ lf'“ 2

Vocé analisa, com seu parceiro no exterior, qual a classificacdo alfandegaria correta
para seu produto, de modo a reduzir, se possivel, a incidéncia das aliquotas de

importacéo?

0" 1% 2

Vocé ja verificou se o pais para o qual estad exportando tem acordos bilaterais com o

Brasil, que permitem reduzir os custos de importacao para seu parceiro?

o0t 1" 2

Vocé ja verificou se, efetuando algumas modificacbes em seu produto, podera
enquadréa-lo em uma nova classificacdo alfandegéria, reduzindo assim os custos de

importacdo para o seu parceiro comercial?

0" 1" 2

Vocé utiliza os financiamentos disponibilizados pelas varias entidades oficiais de

apoio a exportacao?

0" 1Y 2

Vocé ja verificou se é possivel reduzir os custos de embalagem, transporte e

distribuicédo contratando profissionais especializados no setor?

0 - Se sua empresa ndo realiza o que esta sendo perguntado;

1 - Se sua empresa realiza em parte ou as vezes 0 que esta sendo perguntado;
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2 - Se sua empresa realmente cumpre em 100 por cento o que estd sendo

perguntado.

—

Plano de acdo para a engenharia de pregos

Possiveis acdes para corrigir eventuais caréncias detectadas:

Buscar financiamentos.

Programar possiveis compras por parte do importador.
Estudar embalagens mais competitivas.

Implantar um planejamento fiscal internacional.
Melhorar a selecdo de parceiros no exterior.

Atuar com logistica mais acurada.

Estudar a legislagdo de importagéo.

Avaliar o uso de zonas francas.

Ficha de Plano de Acéo

| Problema | Solugéo " Prazo | Responsavel

il erla orla or
o oflas e el
PR PERRN | PR FURR,
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il erla orla or
PR PERRN . PR FUR:
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Periodicamente, procure rever as fichas dos planos de acdo e do Export Check-up:

é um exercicio que ird motiva-lo a melhorar cada vez mais a gestdo da exportacéo.

RESUMO GERAL DA SUA AVALIACAO
Secdo 1 - Total méximo de pontos: 16

Total realizado: ,_

Percentual obtido: I %

Faixa classificatoria:

i |||_

Sec¢do 2 - Total maximo de pontos: 16

Total realizado: ‘_

Percentual obtido: I %

Faixa classificatoria:

KN 2

Secdo 3 - Total maximo de pontos: 16



Total

Percentual obtido: %
Faixa

[« |

Sec¢éo 4 - Total méximo de pontos: 16
Total

Percentual obtido: %

Faixa

gnin

[« |

Secdo 5 - Total maximo de pontos: 16
Total

Percentual obtido: %

Faixa

Lo b

[« |

Secdo 6 - Total maximo de pontos: 16
Total

Percentual obtido: %
Faixa

= [

[« |

gnin
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realizado:

classificatoria:

realizado:

classificatoria:

realizado: l_

classificatoria:

realizado:

classificatoria:



