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RESUMO

Neste estudo foram analisados a importancia deste universo chamado micro e pequenas empresas (MPE’s) na
economia brasileira, a necessidade de internacionalizacdo destas para aumento de receita, geragdo de emprego e
renda, e os programas de apoio financeiro, ferramentas e incentivos. Em particular, procurou-se responder as
seguintes perguntas: Quais os objetivos das politicas de apoio as MPE’s adotadas no Brasil? Quais as caracteristicas
dos programas financeiros implementados? Quais politicas merecem uma atengdo especial, no que tange a realidade
brasileira? Observou-se que as recentes politicas de apoio adotadas vieram em resposta a necessidade de uma
pequena parcela de empresas presentes na pauta de exportagdes.No Brasil, existem as dificuldades que as MPE’s tém
de tornar visiveis seus produtos no exterior. O Brasil ndo ¢ um pais exportador: seus produtos sdo comprados, isto se
deve ao fato de que, muitas vezes, sdo intermediarios estrangeiros que vém ao Brasil e negociam os produtos
nacionais no exterior, jogando para baixo os precos.Pela natureza das PME'’s, podemos concluir que o empreendedor
exerce todas as atividades administrativas dentro da empresa. Com isso, seu tempo esta voltado para a supervisdo da
producdo, vendas, administragdo de pessoal, administragdo financeira, etc. Desta forma, ele ndo tem tempo para
obter informagdes adequadas sobre as oportunidades comerciais que sdo oferecidas nos mercados externos. Mais do
que isso, ele carece de conhecimentos e praticas que os negdcios internacionais exigem, e de programas de apoio
mais palpaveis com sua realidade,tais como: Criagdo da Declaragdo Simplificada de Exportagdo/Importagao;
substituicdo dos diversos formularios, anteriormente exigidos, por um Unico formulario a ser preenchido pela
empresa exportadora; elevagdo do limite para exportagdo no regime simplificado de US$ 20,000 para US$ 150,000 ;
ampliacdo das linhas de crédito; Consultoria técnica em formacdo de custos e de precos deve ser utilizada pelas
MPE’s, ja que a competi¢do no mercado ¢ fortemente dirigida e determinada pelo preco. O Brasil conta com uma
ampla infra-estrutura institucional, publica e privada, que, em muitos casos, desenvolve programas bastante
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semelhantes aos acima descritos. O esforco, contudo, evidencia-se disperso e ndo esta submetido a qualquer tipo de
avalia¢@0 mais rigorosa.

Palavras-chave: MPE’s. Exporta¢des. Importagdes. Internacionalizagdo. Incentivo. Apoio.

ABSTRACT

This study has analyzed the importance of the universe so called micro and small companies (MPE’s) on Brazilian
economy as well as the need for internacionalizating them in order to increase revenues, generate employs and
revenues, and the programs of financial support, tools, and incentives. Particularly, we aimed at answering to the
following questions: what are the goals of the MPE supporting policies adopted in Brazil? What are the features of
the financial programs implemented? Which policies deserve special attention with regards to Brazilian reality? It
was noticed that the recent supporting policies adopted have came to address the needs of a small part of the
companies present at the exports list. In Brazil, there are difficulties to MPE’s to make themselves visible in the
international market. Brazil is not an exporter country: its products are purchased due to the fact that, several times,
foreign agents come to Brazil and negotiate national products in the international market, pushing prices down. As
per MPE’s nature, it can be concluded that the enterpriser plays all management roles in his company. With this, his
time is dedicated to supervising production, sales, staff management, financial management, and so on. Thus, he
does not have time available to get suitable information about commercial opportunities offered by international
markets. More than that, he misses knowledge and practices required by international business, as well as support
programs palpable to his status, such as: Creation of the Simplified Export/Import Declaration; replacement of
several forms previously requested by one only form to be fulfilled by the exporting company; extension of the
simplified regimen export limit from US$ 20,000 to US$ 150,000; enlargement of credit lines; technical
consultation in costs and prices formation should be used by MPE’s since competition in market is mostly guided
and determined by price. Brazil has a large institutional infrastructure, both public and private, which in many cases
develops programs very similar to the ones described above. However, it is evidenced that efforts are disperse and
not submitted to any kind of rigorous evaluation.

Key-words: MPE’s. Exportations, Importation, Internationalization, Incentive, Support.
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Com o crescimento acelerado do comércio internacional e a visao globalizada, existira um
sO parametro para medir o sucesso de uma empresa: a participacdo no mercado internacional. As
empresas bem-sucedidas chegardo ao sucesso encontrando mercado em todo o mundo. Desta
forma o processo de internacionalizagdo torna-se cada vez mais evidente.

Nao querer ampliar o tamanho de sua empresa ndo significa que vocé ndo deve estar
atento as mudancas que ocorrem na produgdo da industria dentro e fora de seu pais, para as quais
¢ necessario planejar e adaptar-se para enfrentar a concorréncia.

As fronteiras geograficas ainda sdo as mesmas, mas as distancias que separam vendedores
e compradores mudaram muito, pois com o advento de novas tecnologias e integragdo das rotas
comerciais, e abertura de novos mercados e novos produtos, o mundo tem se tornado diferente e
proximo.

A todo momento, percebemos, em todos os lugares, produtos vindos de paises muito
diversos e distantes. No passado, a industria nacional era protegida por barreiras que hoje ja ndo
existem, isso faz com que empresas estrangeiras possam Vir concorrer com as empresas
brasileiras dentro de nosso proprio pais. Desta forma, os produtos de fabricagdo nacional
enfrentam a concorréncia tanto interna, como de outros paises.

A internacionalizagdo leva ao desenvolvimento das empresas, pois as obriga a
modernizarem-se, seja para conquistar novos mercados, seja para preservar suas posi¢cdes no
mercado interno.

O comércio exterior adquire cada vez mais importancia para o empreendedor que queira
realmente crescer, assim como para a economia brasileira, mediante o ingresso de divisas e
geracdo de emprego e renda.

No Brasil, porém, a exportacao ainda € vista por muitas empresas como uma saida para a
“crise”. Se o empresario pensar em vender para o exterior quando o mercado interno estiver em
baixa, ¢ provavel que ndo obtenha sucesso, pois estara preparado somente para acabar com um
excedente de estoque, ndo tendo tempo suficiente para efetuar modificacdes no produto,
tampouco (e principalmente!) condigdes de elaborar um projeto de exportagdo de médio ou longo
prazo. A exportacdo ndo deve ser vista como uma atividade meramente ocasional, a postura
imediatista voltada ao mercado interno ndo se aplica ao mercado externo.

Internacionalizar uma empresa implica pensar em clientes, fornecedores, concorrentes,
marcas, tecnologias, normas técnicas e pregos como se o mundo ndo tivesse fronteiras; estar
aberto para a inovacao; ter flexibilidade para adaptar-se as demandas regionais de forma criativa;
saber interpretar as tendéncias mundiais.

Até algum tempo atras, somente as grandes empresas ¢ que tinham condi¢cdes de se
internacionalizar, no entanto, a globalizagdo da economia vigente nas ultimas duas décadas abriu
novas perspectivas para as empresas menores, que passaram, também, a se preocupar com as
oportunidades, as formas, os riscos, 0s custos ¢ as estratégias de atua¢ao no exterior.

O mercado brasileiro e mundial passou a observar com maior atengdo as MPE’s, pois sdo
estas as protagonistas do novo cendrio mundial. Neste contexto, as MPE’s devem coletar, ao
maximo, dados que possam manter sua sobrevivéncia no mercado e atender as necessidades dos
consumidores cada vez mais seletos na compra de produtos.



A participagao das MPE’S’s brasileiras no que se refere ao comércio internacional, ainda
tém pouca expressao nas exportacdes do pais.

Para uma empresa italiana, exportar ¢ tdo simples como quando uma empresa paulista
vende para Minas Gerais; uma coisa normal e corriqueira. O empresario italiano nasce vendo seu
pai exportar para a Franga ou Inglaterra, portanto, o comércio internacional ja faz parte de sua
cultura. Empresarios libaneses saem de suas empresas e vao buscar oportunidades de negdcios
onde quer que elas se encontrem. VAo atras de novos fornecedores, mais baratos, com produtos
melhores e mais modernos.

As agoes de apoio e incentivo as MPE’s que querem entrar para o mercado internacional,
estdo equivocadas no que diz respeito a propria nomenclatura (micro e pequena), ja que dentro
do proprio pais existe diferencas nos valores e na quantidade de funcionarios limite para o
enquadramento. Por outro lado, as agdes valem para as iniciativas de associativismo como o0s
consorcios, redes de cooperagdo e nucleos setoriais, e, quando se trata de apoios individuais, as
exigéncias sdo tantas e o apoio € pequeno.

A maioria destas empresas estdo distribuidas de forma descentralizada dos polos
produtivos do pais e em conseqiiéncia ndo conseguem se organizar de forma a poder participar
destes programas.

Os acessos a exportagdo e importacdo as MPE’s no mercado internacional sdo facilitados?

Os incentivos governamentais a exportacdo, para as MPE’s, sdo adequados na situagdo
atual de nossas empresas?

As iniciativas de apoio a inser¢do internacional das MPE’s se justificam porque buscam
superar os problemas especificos que elas enfrentam para entrar na atividade exportadora.
Referem-se a sua posicao desfavoravel em relagdo ao acesso a informagdo, a recursos financeiros
e de capacitacdo para gerenciar os custos e riscos associados & entrada e & permanéncia na
atividade exportadora.

Os programas de crédito mostram que, embora a taxa de mortalidade das MPE’s seja
bastante elevada, a taxa de inadimpléncia ndo ¢ necessariamente alta. Os programas de
assisténcia do governo as MPE’s tém tido, cada vez mais, a co-responsabilidade das associacdes
comerciais, instituicdes de ensino, organiza¢des ndo governamentais (ONG’s) e das proprias
empresas na conducdo desses programas.A falta de estrutura nas MPE’s, em relagdo as acdes de
incentivo e a burocracia do governo ao acesso destas agdes, travam o desenvolvimento e
crescimento das MPE’s e, conseqiientemente, do nosso pais.

As delimitagdes deste estudo se caracterizam por estarem focadas nos processos de
exportagdo e importacdo, ndo tendo a intengdo de trabalhar com outras formas de
internacionalizagdo (franquia, aquisi¢do, fabricas no exterior, licenciamento, fusdo, ou joint-
venture ). Assim, como as caracteristicas do porte das empresas neste estudo sdo as das MPE’s, o
uso deste para empresas de maior porte deve ser cuidadoso.

Nos dias atuais, de ambiente globalizado e de alta competitividade, o diferencial de uma
empresa esta na conquista de novos mercados e, conseqiientemente, no aumento de toda a cadeia
que se segue, seja no mercado doméstico ou internacional.

Deve-se qualificar as empresas posicionando-as estrategicamente, atuando localmente e
agindo globalmente, buscando assim atingir o sucesso no cenario internacional.



Observacoes

As MPE’s exportadoras representam mais de 70% da base exportadora brasileira, mas
respondem por menos de 14% das exportagdes totais do pais. Essa participacdo se reduz para
pouco mais de 5% com a exclusdo de um seleto grupo de pouco mais de 200 empresas,
constituido principalmente por trading companies e outras MPE’s altamente exportadoras. A
rigor, a MPE “tipica” exporta apenas US$ 40 mil/ano (SEBRAE, 2004). A comparagdo com as
empresas de porte médio e grande destaca algumas diferencas importantes: as MPE’s enfrentam
maior dificuldade para sustentar um desempenho exportador continuado, sdo tecnologicamente
mais frageis e destinam uma parcela maior de suas vendas externas aos mercados vizinhos. O
fluxo de entrada de novas MPE’s exportadoras ¢ muito significativo, muitas fazem anualmente
sua estréia na atividade exportadora no entanto, uma parcela reduzida dos novos exportadores
consegue consolidar sua posi¢ao no mercado externo.

A desisténcia e a descontinuidade na atividade exportadora sdo fendmenos freqiientes.
Esse ¢, em sintese, o retrato das MPE’s exportadoras brasileiras.

O sucesso encontrado pelas economias mais avangadas no mundo pode ser atribuido a
sua habilidade de desbravar novos mercados, especialmente aqueles além de suas fronteiras.
Assim, com o surgimento de novos destinos a cada més, evidencia-se a dindmica do processo de
exportagdo na busca por novos mercados, ja que as exportagdes vém alcancando novos paises em
diferentes continentes. E esse desenvolvimento ¢ de suma importancia para as MPE’s e para o
proprio pais, pois acaba se criando uma cultura de exportacdo de produtos manufaturados com
alto valor agregado deixando de lado aquele estigma de um pais exportador de matéria-prima.

Recomendacoes

A vigéncia de uma taxa de cambio realista, muito mais do que uma agressiva politica de
promog¢do com foco nas empresas ndo exportadoras, configura-se, portanto, como o principal
estimulo a expansdo continuada da base exportadora.

Mais do que iniciativas seletivas destinadas a aumentar a percep¢ao da importancia do
mercado externo entre as empresas ndo-exportadoras, defende-se a adogdo de acdes horizontais
destinadas a simplificar procedimentos e reduzir os custos de entrada na atividade exportadora.
Recomenda-se o desenho de programas e agdes destinados a avaliar o preparo das empresas que
pretendem iniciar sua experiéncia na atividade exportadora e treinar estas empresas de pequeno
porte que tém potencial exportador e carecem dos recursos e/ou conhecimentos necessarios.
Algumas iniciativas seriam:

-Dispensa de inscri¢ido prévia nos registros para exportacio;
-Criacao da Declaracao Simplificada de Exportacao/Importacio;
-Agilizacdo aduaneira;

-Substituicido dos diversos formularios, anteriormente exigidos, por um unico formulario a
ser preenchido pela empresa exportadora ;



-Elevacdo do limite para exportacdo no regime simplificado de US$ 20,000 para US$
100,000;

-Ampliacio das linhas de crédito;

-Tratamento diferenciado com o emprego de mecanismos de facilitacio, desburocratizacio
e capacitacio;

-Consultoria técnica em formacao de custos e de precos deve ser utilizada pelas MPE’s, ja
que a competicio no mercado é fortemente dirigida e determinada pelo preco. Assim, a
melhora da produtividade e a reducio de custos sio uma preocupa¢io importante que
justifica o investimento.

O objetivo ¢ fazer com que todas as empresas tenham acesso a esses incentivos € apoio e
ndo somente um seleto grupo, por estarem nos poélos industriais ou muito préximo, e que servem
de exemplo e razdo para estes gastos com programas de eficiéncia duvidosa. Fazer com que estes
programas cheguem de forma clara e focado em resultados a todas as MPE’s, que na maior parte
estdo localizadas fora dos polos e sem condi¢des de participar destes programas que focam as
atividades conjuntas ( consorcios, redes, cooperativas e etc...), € desta forma reduzir a taxa de
desisténcia entre as exportadoras iniciantes, evitando a ocorréncia de fracassos prematuros.
Algumas dessas iniciativas podem ter como publico-alvo as exportadoras fracassadas. Também
sugere- se o desenvolvimento de agdes e iniciativas individuais destinadas a superar barreiras de
informacdo, barreiras de exposi¢do e barreiras a entrada nos mercados externos. Pesquisas de
mercado, identificagdo de oportunidades comerciais, participagdo em feiras e exposigoes, missdes
comerciais, estabelecimentos de escritorios de representacdo comercial no exterior, atividades de
P&D com subsidios, sdo algumas das iniciativas que podem merecer o apoio governamental.

O Brasil conta com uma ampla infra-estrutura institucional, publica e privada, que, em
muitos casos, desenvolve programas bastante semelhantes aos acima descritos. O esforgo,
contudo, evidencia-se disperso e ndo estd submetido a qualquer tipo de avaliacdo mais rigorosa.

Ha ainda uma forte concorréncia entre os mercados financeiros, com conseqiiente
estrangulacdo dos mercados tradicionais, reforcando que as MPE’s sdo um 6timo mercado a ser
explorado por muitas razdes, tais como: a visualizagdo de que o apoio as MPE’s em fase de
crescimento pode representar um custo no curto prazo, mas se compensa no longo prazo através
de receitas futuras de complementa¢do dos financiamentos; a solicitagdo de financiamento por
parte das MPE’s faz criar um vinculo duradouro entre os bancos e essas empresas; a possibilidade
de exploragdo de nichos de mercado relacionados ao apoio as MPE’s trazem vantagens aos
agentes financeiros (BRITTO et al., 2002).

Na maioria dos paises

Espanha os créditos fornecidos as MPE’s sdo do governo, e possuem uma caracteristica
importante: as garantias sdo obtidas pela viabilidade do projeto, unindo esforgos do empresario e
governo.

No México, as principais vantagens do programa sao: acesso facilitado e rapido ao crédito
e incremento das vendas ao relacionamento com grandes empresas, que também ganham em
termos de simplificacdo de custos operacionais nas dareas de crédito e cobranca e
desenvolvimento de seus provedores. Os prazos de amortizagao sdo de dois anos com taxas fixas
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e liberagdo de até 50% do valor do contrato limitado a U$$ 220,000 por empresa, as garantias sao
o contrato de fornecimento e aval dos aciondrios sem garantias reais.

A obtencao de resultados positivos ndo ¢ algo imediato, visto que sua implementagdo e
plena efetividade exigem boas doses de coordenagdo e paciéncia por parte dos empresarios. A
chave da questdo ¢ unificar os interesses do Estado, das institui¢des privadas e MPE’s para que a
gestdo produza resultados sem esperar ganhos num primeiro momento. A inser¢do em um ou
varios mercados ¢ um processo lento que ndo se consegue em um ou dois anos. Estamos falando
de médio/longo prazo.

Os programas de promog¢do de exportagdo precisam ser focados, ofertar servigos
customizados, operar em escala reduzida e financiar suas despesas com base nos fundos e
orgamentos da Unido . O publico alvo dos programas de apoio a exportacao sdo as MPE’s. Sem
embargo, tentar fazer um programa de exportacdo centralizado, unificado, tem grandes chances
de fracasso, mostrando-se ineficazes. Para se obter sucesso se faz necessario ter foco regional, ja
que as necessidades e demandas das MPE’s apresentam grau de diferenciacdo variado, o que
exige formas de assisténcia bastante especificas, sendo customizados, o que pode tornar o
programa bastante rentavel com posicionamento estratégico governamental perante o ingresso do
capital estrangeiro direcionando-o para atividades produtivas e que buscam a exportacdo, com
disponibilidade de linhas de crédito acessiveis, em custo e prazo.

CONCLUSOES

O melhor caminho a ser trilhado pela politica de exportagdo brasileira seria tornar aquele
eventual exportador ou oportunista em exportador permanente? Se afirmativo, como faze-lo? E
quais as experiéncias internacionais bem sucedidas em que o Brasil poderia estar fazendo um
“benchmarking” e tornar estas licdes validas para o pais?

Nos dias atuais e de ambiente globalizado e de alta competitividade, o diferencial de uma
empresa estd na conquista de novos mercados e conseqiientemente aumentando toda a cadeia que
se segue, seja no mercado doméstico ou internacional.

Podemos afirmar que o diferencial nos negodcios nacionais e internacionais ¢ atender a
necessidade dos clientes onde quer que estejam, sendo que ¢ necessario e fundamental estar
preparado e competitivo.

Desta forma se qualifica a empresa posicionando-a estrategicamente, atuando localmente
e agindo globalmente, buscando assim atingir o sucesso no cenario internacional. As MPE’s
possuem limitados recursos financeiros, tanto para cobrir suas necessidades de capital de giro
como para investimentos. Isso limita a expansdo de suas atividades e sua reestruturacdo com
vistas a exportacdo de seus produtos. Estas empresas tem problemas para obtencdo de crédito
bancario. As limitagdes financeiras restringem suas possibilidades de investir recursos para
penetrar em mercados externos com seus produtos tais como: pesquisa de mercado, visitas
comerciais a clientes no exterior, contratacdo de especialistas, etc.

As MPE’s também enfrentam dificuldades para dispor de recursos para bancar as
matérias-primas, insumos diversos e gastos com mao-de-obra, necessarios para produzir os bens
destinados a exportacdo, para atender pedidos que podem ser de montante importante para uma
pequena empresa (que sO receberd a quantia investida em um determinado prazo futuro). As

7



limitagdes financeiras e de producao, das MPE’s as impedem de procurar tecnologias mais
avangadas para incorpora¢ao em seus processos produtivos.

Ha, também, o desconhecimento de tecnologias disponiveis que podem melhorar a
produtividade da empresa. Tanto pelas limitacdes das MPE’s, como pelo proprio
desconhecimento e falta de tempo do empresariado, o resultado ¢ que empregam-se tecnologias
desatualizadas e, portanto, com niveis de produ¢do inadequados para competir
internacionalmente. Nao sdo somente as tecnologias de ponta que envolvem o processo
produtivo, mas também as tecnologias comerciais e as relativas ao desenvolvimento
organizacional ou de gestdo empresarial que limitam as possibilidades competitivas das MPE's
nos mercados externos.

As MPE’s sdo, geralmente, de natureza familiar. Isso significa que o empresario cumpre
todas as funcdes gerenciais dentro da empresa. Com isso, seu tempo estd voltado para a
supervisao da producdo, vendas, administracdo de pessoal, administragdo financeira, etc. Desta
forma, ele ndo tem tempo para obter informagdes adequadas sobre as oportunidades comerciais
que s3o oferecidas nos mercados externos. Mais do que isso, ele carece de conhecimentos ¢
praticas que os negocios internacionais exigem.

A importancia da cooperagdo e estimulo das entidades publicas e privadas para inser¢ao e
éxito na exportagao ¢ fundamental para o sucesso destes projetos. Com politicas apropriadas de
crédito e estimulos para terem acesso a tecnologia, as MPE’s podem se converter em agentes
ativos do comércio internacional.
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