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RESUMO

Com a globalizacdo, inUmeras grandes marcas se internacionalizaram nos ultimos
anos e, em consequéncia, cada vez mais as empresas brasileiras buscam se inserir
no mercado internacional para que possam expandir seus negocios. Porém, para isso,
€ necessario possuir conhecimento do mercado-alvo e elaborar estratégias de como
posicionar a marca no exterior. Nesse cenario, empresas denominadas trading
companies, que possuem esse know-how internacional, oferecem a facilidade de
realizar operacdes de exportacdo para as fabricantes brasileiras que almejam se
inserir no mercado externo. A partir disso, este estudo busca analisar o processo de
exportacao indireta via trading company sob a Gtica de profissionais que participam
dessa operacado. Para tanto, foram realizadas entrevistas individuais em profundidade
com profissionais de empresas fabricantes brasileiras e de trading companies, a fim
de averiguar as principais caracteristicas e dificuldades da insercéo internacional via
trading company. Os resultados mostram que os fabricantes e os traders tem uma
percepcdo similar acerca das vantagens de realizar uma exportacdo indireta.
Entretanto, as adversidades apontadas pelos entrevistados indicam que o
relacionamento entre as empresas requer uma atencao maior para que consigam
atingir novos mercados juntos.

Palavras-chave: Exportacdo indireta. Trading company. Internacionalizacao.



ABSTRACT

With globalization, numerous major brands have gone international in recent years
and, as a result, Brazilian companies are increasingly seeking to enter the international
market to expand their business. However, it is necessary to have knowledge of the
target market and develop strategies on how to position your brand abroad. In this
scenario, companies called trading companies that have the international know-how,
offer the facility to operate all export operations for Brazilian manufacturers that aim to
enter the foreign market. From that, this work analyzed the indirect export process
using Trading Company from the perspective of professionals who participate in the
operation. Therefore, in order to seek reports on the main characteristics and
difficulties of international insertion using Trading Company, in-depth individual
interviews were conducted with professionals from Brazilian manufacturing companies
and trading companies. The main results shows that manufacturers and traders have
a similar perception about the advantages of operating an indirect export. However,
the adversities pointed out by the interviewees indicate that the relationship between
the companies requires greater attention so that they can reach new markets together.

Keywords: Indirect Export. Trading Company. Internationalization.
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1 INTRODUCAO

Ao se analisar o0 historico de transacdes comerciais de exportacdo e
importacao no Brasil e a importancia da internacionalizagdo de empresas, movimento
que ocorre cada vez com mais frequéncia, é possivel concluir que o mercado
internacional possui inUmeras oportunidades para as empresas que buscam expandir
seus negoécios. Como comenta Ludovico (2018), a empresa deve analisar
minuciosamente 0s mercados que deseja entrar para ser mais assertiva, uma vez que
o mundo globalizado facilita compras de qualquer lugar do mundo por empresas e
individuos.

Quanto a insercdo de uma empresa no mercado internacional, ha varias
formas. Uma delas — talvez a mais interessante para as empresas que possuem pouca
experiéncia na area de comércio internacional — é via exportacao indireta, a qual pode
ser realizada por intermediarios que possuem o know-how do processo de exportacao.
Um desses intermediarios séo as trading companies.

De acordo com o Ministério da Economia do Brasil (BRASIL, 2021),
atualmente, existem 168 empresas brasileiras habilitadas pela Secretaria de Comércio
Exterior (SECEX) para atuarem como Trading Company. Considerando isso, a
exportacdo indireta por intermédio da trading passa a ser um canal relevante para
insercéo de empresas brasileiras no mercado internacional.

Dada a relevancia dessa forma de internacionalizacdo, este estudo surge com
o intuito de explorar essa tematica. Quanto a sua organizacdo, divide-se em seis
capitulos: neste primeiro capitulo € feita a contextualizagdo quanto a
internacionalizacdo de empresas brasileiras, bem com sdo abordados os seguintes
aspectos que norteiam esta pesquisa: tema, objetivos e justificativa. No segundo
capitulo, que é o do referencial tedrico, é dissertado sobre os conceitos de método de
exportacdo indireta e trading company; além disso, os beneficios e desvantagens ao
utilizar uma trading company como intermediario da exportacéo indireta.

No terceiro capitulo, € descrito o método utilizado para o desenvolvimento
desta pesquisa; enquanto o quarto capitulo traz os resultados obtidos a partir das
entrevistas individuais feitas com fabricantes e traders. Ja no quinto capitulo, séo
apresentadas as analises dos resultados obtidos e, por fim, no sexto capitulo séo
relatadas as consideracdes finais, assim como as limitacdes da pesquisa e sugestdes

de novos estudos.
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1.1 DELIMITACAO DO TEMA E PROBLEMA DE PESQUISA

Os ultimos anos foram marcados pela diminuicdo das fronteiras entre paises,
pelo aumento das viagens, pelo desenvolvimento acelerado da economia mundial,
pela grande variedade de produtos ofertados e, também, pela facilidade de acesso a
informacdes globais: esses sao os efeitos da globalizacdo. Com isso, cada vez mais
tecnologias sao criadas para conectar as pessoas em qualquer lugar do mundo
(CIGNACCO, 2009).

Levando em consideracéo esse avanco tecnoldgico, cada vez mais empresas
lancam marcas globais ou buscam sua inser¢cdo no mercado internacional. Segundo
0 Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior (MDIC, 2021), as
empresas brasileiras exportam mais do que importam; isso significa que muitas
empresas buscam vender o seu produto no mercado internacional como forma de
diversificar os riscos e expandir os negécios. Dentre os motivos dessa busca pela
internacionalizacdo, é possivel citar o desenvolvimento da empresa, o aumento do
ciclo de vida do produto e a diminuicdo da dependéncia das vendas internas
(MINERVINI, 2019).

Para Macaes (2017), a exportacdo pode ocorrer de forma direta ou indireta.
Na exportacdo direta ocorre um maior investimento e um maior envolvimento da
empresa no processo de insergdo internacional, com possibilidade de recebimento de
maiores lucros e mais controle nos procedimentos, porém, é mais arriscado. Ja na
exportacao indireta, a empresa exportadora seleciona uma empresa parceira, Como
uma trading company, para buscar o mercado ideal para seus produtos, e toda a
responsabilidade de venda é repassada para a empresa parceira.

A trading company atua como intermediaria no processo de
internacionalizacdo de produtos das empresas. Normalmente, possui grande
conhecimento dos mercados externos e de como inserir novas marcas em diversos
paises. Por ndo se envolver no processo de exportacdo, a empresa fabricante acaba
por ndo aprender sobre os mercados internacionais e como seu produto sera recebido
e vendido no exterior (CIGNACCO, 2009).

Por terem uma rede de agentes especializados e diversos distribuidores em
inimeros paises, as tradings companies possuem uma rede de network mundial,
podendo inserir 0 produto ou a marca da empresa brasileira de uma forma mais agil e

efetiva no mercado internacional. E importante também mencionar que a empresa
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brasileira tem a vantagem de continuar focada em fazer o que melhor sabe: produzir
com qualidade para o mercado interno e, no futuro, externo (CIGNACCO, 2009).
Diante do que aqui foi exposto é que surge a questdo norteadora desta
pesquisa: Qual a percepcéo dos profissionais que atuam nas empresas fabricantes
brasileiras e nas trading companies sobre o0 processo das exportacdes realizadas via

trading company?

1.2 OBJETIVO GERAL

Analisar o processo de exportacdo via trading company sob a Otica de
profissionais das empresas fabricantes brasileiras e das trading companies que

participam da operacao de exportacao indireta.

1.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

A fim de atingir o objetivo geral deste estudo, foram elencados os seguintes
objetivos especificos:

a) analisar as vantagens da exportacao indireta sob a 6tica das empresas

fabricantes brasileiras;

b) analisar as adversidades da exportacao indireta sob a perspectiva das

empresas fabricantes brasileiras;

c) analisar obstaculos das trading companies na intermediacdo das

exportacdes das empresas.

1.4 JUSTIFICATIVA

Apesar das exportacdes brasileiras terem apresentado queda nos ultimos
anos, o superavit na balanca comercial brasileira indica que as vendas internacionais
ainda sdo de extrema importancia para a economia do Brasil (MDIC, 2021). Uma das
formas de as empresas internacionalizarem a sua marca é pela exportacao indireta,
muito utilizada via trading company. Com todo know-how adquirido em diversas
transacdes internacionais, a trading entrega a solucéo da insercdo de uma empresa
no mercado internacional, possibilitando obter mais sucesso nas vendas feitas no

mercado externo e fomentando ainda mais a economia mundial (MACAES, 2017).
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Considerando isso, este estudo é de relevancia, pois busca mostrar as
vantagens e as dificuldades nos processos de internacionalizacdo para as empresas
brasileiras e para as trading companies, para que, assim, consigam fomentar o
desenvolvimento e propor melhorias tanto em questfes de envolvimento de cada
parte no processo, como de procedimentos especificos para insercdo de marcas
brasileiras no mercado internacional.

Por dltimo, para referéncias futuras, esta pesquisa podera servir como base
para a comunidade académica e para a comunidade geral como ferramenta para
agregar conhecimentos sobre a forma de atuacdo das tradings companies na
internacionalizacdo de uma marca. Os alunos que direcionam seus estudos focados
no mercado exterior e na exportacdo de produtos brasileiros, poderao, através deste

trabalho, ampliar seu ponto de vista e melhorar sua formagéo educacional.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 INTERNACIONALIZACAO

Os procedimentos para a realizacdo de negociagbes internacionais se
desenvolveram intensamente ao longo dos anos, porém, € possivel notar que, na
tltima década, o impacto dos avancos tecnoldgicos alavancou 0 progresso na
coordenacao das operacOes realizadas com o mercado internacional. Além disso,
identifica-se que a eliminacdo de impeditivos para importacbes impactou a
competitividade da indudstria nacional, fazendo com que a internacionalizacdo se
tornasse uma alternativa para as empresas nacionais se manterem competitivas
(LUDOVICO, 2018).

Considerando o aumento da competitividade internacional, as empresas
buscam alternativas e estratégias diversificadas para expandir sua presenga no
mercado global. De acordo com Ludovico (2018), existem trés tipos béasicos de
estratégias para quais as empresas podem recorrer:

a) Integracdo das atividades internacionais: as empresas atuam no

mercado externo de forma mais moderada, por meio de importacdo de matéria

prima ou componentes com custos menores.

b) Aliancas Internacionais: as empresas buscam parcerias estratégicas

com clientes internacionais, fornecedores qualificados, conseguem expandir

as vendas e, também, melhorar a tecnologia utilizada para produzir.

c) Expansdo Internacional: essa estratégia tem como objetivo aumentar a

atuacao no mercado internacional das empresas brasileiras por meio de

exportacdes, implantacdo de novas unidades ou até mesmo franchising.

Como apontado por Minervini (2019), o plano estratégico para
internacionalizacdo de uma empresa é o principal ponto para inicio da insercdo no
mercado externo e para minimizacéo dos riscos da operacdo. Além disso, é de suma
importancia identificar as formas de entrada no mercado internacional e definir a que
mais se encaixa com a posicao atual da empresa.

Pode-se dizer que os primeiros passos para definicdo da modalidade de
internacionalizacdo compreendem: a analise do mercado e do segmento a ser
inserido; identificar parceiros; identificar concorrentes; e analisar o tipo de

posicionamento que a marca seguird no exterior (MINERVINI, 2019). Ja para a de
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entrada no mercado internacional, de acordo com Tanure e Duarte (2006), ha trés
tipos de formas: por investimento, contratual e por exportacdo, as quais sao

apresentadas na Figura 1.

Figura 1 — Modos de entrada no mercado internacional

Por Investimentos Contratual Por Exportagédo
Aquisicao Franchising Direta
Subsidiarias Licenciamento Indireta

Joint Venture Contrato de Producao Cooperativa

Alianca Contratual

Contrato de Servicos

Fonte: Elaborado pela autora (2021). Adaptado de Tanure e Duarte (2006).

De acordo com Tanure e Duarte (2006), a presenca no mercado externo por
investimentos pode ser retratada por contratos de joint venture e de aquisicdo. Nesses
casos, ha envolvimento de uma propriedade de plantas industriais ou subsidiarias nos
paises estrangeiros. Segundo Macées (2017), o modelo de joint venture é utilizado
como estratégia de internacionalizacao, pois ocorre quando dois ou mais parceiros se
unem para criar uma nova empresa, assim, as partes ttm menos incertezas e ganham
pela troca de compromissos entre elas. Ja no método de aquisicdo, a empresa
brasileira compra uma marca ou ativos de um negdcio ja existentes em um pais
estrangeiro, permitindo uma rapida expansao nos mercados externos e oferecendo as
empresas as vantagens de estar localizada internacionalmente.

A presenca internacional por forma contratual caracteriza-se pela associacao
entre a empresa nacional e a empresa do pais de destino, normalmente envolvendo
a transferéncia de tecnologia e know-how. Dentro da modalidade contratual, utilizam-
se as formas de entrada como franchising, licenciamento, contratos de produgéo e de
servigos (TANURE; DUARTE, 2006).

Quanto as formas de entrada, segundo Macaes (2017), os acordos de
licenciamento ocorrem quando uma empresa concede os direitos de utilizacdo, de
know-how e sua tecnologia a outra empresa, mediante pagamento de royalties ou
outra forma de pagamento. J& no método de franchising, a empresa detentora dos
direitos de utilizacdo cede o conceito do negdécio e a marca registrada do produto ou

servico para outra empresa detentora de capital, que terd o direito de distribuir o
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produto ou servico em determinada regido, mediante pagamento de royalties ou outra
forma previamente acordada (TANURE; DUARTE, 2006). Quanto ao contrato de
producéo e servigos, Tanure e Duarte (2006) afirmam que a empresa que esta no pais
estrangeiro produzira ou atuard sob a marca da fabricante brasileira.

A forma mais simples e mais utilizada para internacionalizacdo, conforme
Minervini (2009), é pela exportacdo. Segundo Ludovico (2018), as empresas passam
por procedimentos até se tornarem exportadoras ativas e, nessa etapa, a empresa
utiliza a exportacdo como estratégia e como plano para expansdo. Pode-se apontar
gque, ao chegar na etapa de exportadora ativa, as incertezas geradas pela
possibilidade de insercdo em mercados distintos sdo recompensadas pelo
crescimento e desenvolvimento da competitividade interna e externa (TANURE;
DUARTE, 2006).

2.2 EXPORTACAO

Souza (2009) comenta que o processo de internacionalizacao inicia quando
existe um vendedor e um comprador com 0 mesmo objetivo: compra e venda de
determinado produto. Entretanto, para efetuar a venda e a compra do produto, é
necessario que outras empresas e organismos facam a mediacéao.

Conforme demonstra a Figura 2, € possivel identificar os intermediarios no
processo de exportacdo, considerando 0s aspectos principais como: negociagao,

operacionalizacdo e pagamento dos produtos.

Figura 2 — O processo de compra e venda internacional

TRANSPORTES

ALFANDEGAS
2 ’

PRODUTO >

EXPORTADOR € ‘ CONTRATO/ENCOMENDA - - > CLIENTE

& PAGAMENTO

(™

\ ;
BANCOS E SEGUROS ,

Fonte: Souza (2009, p. 175).
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Ao primeiro contato com o0 processo de internacionalizacdo e com todos
intermediarios envolvidos, muitas empresas decidem buscar auxilio por meio de
assessorias de comércio internacional para iniciar o procedimento de venda da sua
marca. Em se pensando no sucesso dessa insercao internacional, a definicdo do
mercado a ser explorado e a escolha de qual produto vender ser4d de suma
importancia para isso. Quanto a isso, é fundamental que essas analises sejam feitas
por um distribuidor ou por uma assessoria internacional, as quais possuem maior
conhecimento para realizar esse tipo de analise (SOUZA, 2009).

As empresas brasileiras precisam estar aptas e dispostas a entenderem o
processo de internacionalizacao, isto €, precisam saber quem pode exportar, para
onde exportar, quando e como exportar. Além desses pontos, é importante que a
empresa saiba dos fatores culturais, historicos e estruturais que podem afetar uma
venda ou colocacdo no mercado externo. A busca pelo conhecimento dos paises
potenciais importadores e de seu préprio pais em relacdo a exportacdo é essencial
para uma internacionalizagéo de sucesso (MINERVINI, 2019).

Conforme Minervini (2019), as pequenas e médias empresas que desejam
buscar o mercado internacional normalmente utilizam a exportacdo indireta como
método principal, método esse que faz a entrada no exterior por intermédio de um
agente ou de um distribuidor localizado no pais da empresa fornecedora do produto,
pela internet, ou por uma trading company.

Dissertado sobre a exportacdo e 0os meios para se fazer isso, no proximo

subcapitulo aborda-se mais sobre a exportacdo indireta, que é o tema deste estudo.

2.3 EXPORTACAO INDIRETA

Ainda que a empresa tenha conhecimento de como funciona uma exportacao
direta, se fixar e estar presente no mercado internacional € uma operacao arriscada.
Com isso, a empresa pode preferir comecar a insercdo da sua marca
internacionalmente por meios menos complexos e de riscos menores, COMo € 0 caso
da exportacéo indireta (MACAES, 2017).

Segundo a Lei n° 9.529, de 10 de dezembro de 1997, artigo 1, pode-se
considerar exportacédo indireta quando a empresa produz e realiza 0 processo de

montagem e de embalagem de mercadorias destinadas a exportacao, porém, vende
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0 insumo para a empresa exportadora, que declarara esses produtos posteriormente
na exportacao (BRASIL, 1997).

Ainda em se pensando a exportacdo sob o viés da legislacédo, de acordo com
a Lei n® 12.712, de 2012, também é considerada exportagdo indireta a venda de
produtos para empresas comerciais exportadoras, desde que destinados a exportacéo
(BRASIL, 2012). Seguindo a legislacéo, a exportacao indireta ocorre quando o agente
distribuidor compra um produto diretamente da fabricante nacional para venda no
mercado exterior, realizando todas as negociacfes e procedimentos necessarios
(TANURE; DUARTE, 2009).

Assim sendo, para que essa exportacao indireta ocorra, a fabricante brasileira
pode optar por contratar uma trading ou uma comercial exportadora para atuar como
prestadora de servicgos, realizando a operacao de exportacdo em nome do exportador.
Nesse caso, a empresa brasileira fabricante vende para a empresa parceira, com fim
especifico de exportacdo, e esta Ultima deve exportar as mercadorias no prazo
previsto pela legislacdo, caracterizando o processo de exportacdo via comercial
exportadora (MDIC, 2021).

Ha também a possibilidade de venda indireta ao exterior por meio de
consorcios de exportacdo, que sdo associacfes de empresas constituidas
juridicamente e que visam a reducédo de custos e ao aumento da venda de produtos
destinados ao mercado externo (SOUZA, 2020). Segundo Minervini (2019), as
empresas fabricantes podem utilizar o conso6rcio como um departamento de
exportacdo que prestard os servicos relativos a venda ao exterior as empresas
associadas. No modelo de consorcio de vendas, as empresas associadas produzem
e vendem seus produtos para 0 consorcio, que, posteriormente, realizara a
comercializacdo dos produtos ao mercado externo.

Segundo Tanure e Duarte (2009), € importante ressaltar que, mesmo que a
empresa fabricante ndo se envolva na operacdo de exportacdo, ainda assim sera
necessario preparar o seu produto para o mercado internacional. Sendo assim, muitas
vezes é necessario alterar o modo de producéo, reforcar as embalagens, verificar a
qualidade para que atenda as normas do pais de destino, além de fornecer instru¢des
que possam auxiliar a empresa contratada, conforme as negociacdes forem
ocorrendo. Todas as informacdes de melhoria no produto solicitadas pela trading
company ou pela comercial exportadora séo visando a entrada da marca no mercado

exterior, de forma que atenda ao maior nimero de exigéncias do publico-alvo do pais,
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e visando ao sucesso das vendas. Ademais, esse conhecimento é repassado de forma
mais agil do que se a empresa escolhesse exportar diretamente ao exterior, além de
evitar despesas desnecessarias (TANURE; DUARTE, 2009).

A Figura 3 apresenta os intermediarios e as empresas atuantes na exportacao

indireta.

Figura 3 — Intermediarios na exportacao indireta

IndUstria
Comercial
Industria ou exportadora
produtor T Consorcio Importador

Trading company
Cooperativas

Fonte: Elaborado pela autora (2021). Adaptado de Castro (2011).

Como se pode observar, ha diferentes intermediarios que viabilizam a
exportacao indireta para as empresas brasileiras. Como o foco deste estudo é analisar
as operacoes via trading companies, esse tema sera melhor abordado nos proximos

subcapitulos.

2.4. EXPORTACAO VIA TRADING COMPANY

Ao definir a necessidade de utilizar os servicos da trading company para
realizar a exportacao e a insercdo da sua marca no mercado internacional, a empresa
parceira comprard os seus produtos para realizar a venda, responsabilizando-se pelos
tramites internos e externos relacionados ao processo de exportagdo (MDIC, 2021).

E importante salientar que a trading company realizara a exportacdo em nome
da empresa fabricante brasileira, desde que a empresa esteja habilitada no Sistema
Integrado de Comércio Exterior (Siscomex) para realizar tal operagdo. Quando o
exportador ainda assim é o emissor da nota fiscal de exportacéo, essa operacéo é
denominada de “exportacéo por conta e ordem” (MDIC, 2021). De acordo com a Lei
12.995/2014, art.8, na exportagdo por conta e ordem, considera-se que a mercadoria
€ exportada pelo produtor ou revendedor dentro do prazo de 30 dias a partir do
contrato da empresa exportadora por conta e ordem.

Quando a fabricante brasileira contrata uma trading company para realizar a

exportacdo por encomenda, a empresa parceira compra seus produtos com fim
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especifico para exportacdo, para que, posteriormente, seja realizada a venda
internacional. Nesse caso, a documentacao de exportacao saird em nome da empresa
exportadora e esta pode utilizar do Codigo Fiscal de Operacdes e Prestacdes (CFOP)
7501, o qual é referente a exportacdo de mercadorias recebidas com fim especifico
de exportacdo (MDIC, 2021). E quais seriam as vantagens e adversidades de

exportacao via trading company? Disserta-se sobre isso a seguir.

2.4.1 Vantagens e adversidades da exportacao indireta via trading company

No processo de exportacdo, existem diversos tramites operacionais, sendo os
mais importantes: emissao de documentacéo, declaracdo de exportacao, liberacao
alfandegaria, operac¢des de logistica internacional, etc., (CIGNACCO, 2009). Ao optar
pela exportacdo indireta, a empresa fabricante ter4 acesso ao mercado internacional
e podera delegar esses tramites mencionados anteriormente, de modo a isentar-se
dos riscos envolvidos no processo de internacionalizagéo da marca.

Segundo Tanure e Duarte (2009), em relacdo aos beneficios da trading
company, pode-se citar que h&: grande possibilidade de rapido aprendizado sobre o
mercado internacional; riscos menores nas operacdes de venda; e, também, poucas
despesas voltadas aos recursos operacionais. Cabe dizer que como todo o processo
de internacionalizacdo sera realizado pela trading company, a empresa fabricante ndo
precisard alocar ou contratar funcionarios para operacionalizar o processo de
negociacao e de venda para o exterior e, com isso, evitara custos com fechamento de
cambio e com contratagdo dos demais intermediarios, como despachantes e agentes
de carga (CIGNACCO, 2009).

Outro ponto favoravel da contratacdo de trading company é que a empresa
possui uma rede internacional de contatos, esta em constante busca de novos
conhecimentos ou formas de adentrar diversos mercados, possui profissionais
qualificados, relacionamento com diversos fornecedores e clientes, normalmente é
especializada em certos produtos, além de possuir recursos financeiros para operar
como exportadoras (MINERVINI, 2019). Consequentemente, todo o know-how da
empresa parceira acaba por facilitar a insercdo de pequenas e médias empresas em
mercados externos, antes desconhecidos por elas, sem grandes investimentos
internos e externos (CIGNACCO, 2009).
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Entretanto, € possivel identificar algumas desvantagens envolvendo o
processo via trading na exportacao indireta. Segundo Macaes (2017), nesse formato
de exportacdo a empresa ndo podera se beneficiar de estar localizada em paises
estrangeiros, além de que sempre sera dependente da empresa parceira para realizar
as vendas ao mercado internacional. Consoante esse viés, Souza (2020) diz que,
optando por esse método de exportacdo, a empresa fabricante entendera o mercado
internacional mais lentamente e, consequentemente, acaba por se expandir de forma
mais devagar do que na exportacéo direta, por ndo ter acesso aos procedimentos e
aprendizado na atuacao direta.

Segundo Cerceau (2001), como a empresa fabricante ndo se envolve e néo
tém responsabilidades diretas no procedimento de exportacdo, 0 comprometimento
acaba sendo pequeno e ela acaba por néo ter controle sobre as vendas realizadas e
de como a sua marca esta sendo recebida no pais de destino. Por conseguinte, a falta
de comprometimento em adequar o produto para vendas internacionais pode fazer
com que a empresa fabricante tenha suas vendas interrompidas caso nao se adeque
ao mercado internacional e as suas exigéncias, fazendo com que a trading company
busque produtos que atendam a sua propria necessidade mais prontamente
(TANURE; DUARTE, 2009). De forma sintetizada, as vantagens e desvantagens da

exportacao via trading company estédo apresentadas no Quadro 1.

Quadro 1 — Vantagens e desvantagens da exportacao indireta via trading company

internacional;

o pesquisa de mercado feita pela
empresa exportadora, 0 know-how
auxilia no sucesso das vendas.

VANTAGENS DESVANTAGENS
o Facilidade no acesso | e Sem qualquer envolvimento nas
internacional pela rede de contatos da | exportacoes;
trading company; o nenhum controle sobre as vendas
o isencéo dos riscos cambiais; do produto no mercado internacional;
o isencdo dos riscos operacionais | e lucro menor nas operacoes;
do processo de exportacao; o ficar dependente da empresa
o reducdo das despesas de | exportadora para vendas externas;
desenvolvimento do setor de exportacao; | e expansao internacional de forma
o profissionais qualificados para | mais lenta;
realizar a insercdo da marca no mercado | e pouco comprometimento  no

processo de expanséo internacional.

Fonte: Elaborado pela autora (2021), com base em Cignacco (2009), Tanure e Duarte (2009), Minervini
(2019), Macées (2017), Souza (2020), Cerceau (2001).
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2.5 TRADING COMPANIES

No Brasil, ndo existe, juridicamente falando, a expresséo trading company
como nomenclatura de companhia de comeércio internacional; legalmente, a empresa
€ chamada de “empresa comercial exportadora” (CASTRO, 2011). Sobre uma
empresa ser ou ndo trading company, Castro (2011) diz que uma empresa somente é
considerada trading company se possui atuacao internacional e, também, se cumpre
com a regulamentagdo do governo brasileiro conforme Decreto-Lei n. 1.248, de
29/11/72 (BRASIL, 1972).

Segundo Castro (2011), para os fabricantes brasileiros, na hora da escolha de
seu parceiro internacional, ndo ha diferencas entre negociar com empresas trading
companies ou empresas comerciais exportadoras. Entretanto, Sousa (2010) alega
gue a diferenca entre os dois tipos de empresas esta na responsabilidade perante o
recolhimento de tributos na exportacdo, mas diz que o modo de operacionalizar tem o
mesmo objetivo e a mesma finalidade em ambas. No caso da empresa comercial
exportadora, esta ndo possui 0s requisitos obrigatdrios para ser denominada uma
trading company (registro, forma de sociedade, capital social minimo).

Para Kunzler (2000), as tradings companies sado empresas especializadas em
mercados globais que operam importantes funcdes operacionais e estratégicas,
sempre visando a inser¢cdo competitiva de um produto ou marca em um pais
estrangeiro. Assim, a trading company tem suas principais atividades relacionadas a
compra e venda de produtos, identificacdo de novos produtos, desenvolvimento de
novos fornecedores, intermediacdo, comercializacdo e logistica internacional
(MINERVINI, 2019).

De acordo com Cignacco (2009), as tradings estéo ligadas as estratégias de
penetracdo no mercado internacional diretamente vinculadas a exportacéo indireta.
Além disso, com a estrutura que possuem e a grande base de dados atualizados,
conseguem detectar inumeras oportunidades comerciais em diversos paises por meio
de sua rede de contatos e parceiros mundiais (CIGNACCO, 2009).

Segundo Cignacco (2009), a estrutura organizacional da trading company é
importante e, normalmente, liderada por especialistas de cada setor. Abaixo sao
elencadas as principais areas:

a) area administrativa: documentacdo comercial e financeira da trading

company;
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b) é&rea de gerenciamento dos tramites alfandegarios: tramites

relacionados a exportacao e importacdo de mercadorias nas alfandegas;

c) area de gerenciamento de transportes e seguros: contratacdo da

movimentagdo da carga no territorio nacional e internacional, bem como

assegurar a contratacéo do seguro internacional;

d) éarea de fechamento de acordos comerciais: negociacdo internacional

com clientes nos paises de destino;

e) areade geracdo de oferta exportavel: busca de produtores/fornecedores

e pela compra dos produtos para exportacao;

f) area de estudos de mercado e promocdo internacional: estudo dos

mercados externos em relacdo ao produto desejado para exportacao,

analisando e identificando os potenciais mercados e compradores para

possivel compra e venda;

g) area de gerenciamento de cobrancas e pagamentos internacionais:

operagOes financeiras em ambito internacional, como abertura de carta de

crédito, recebimento e pagamento internacional, fechamento de cambio e

pagamento a intermediarios envolvidos nos processos.

Como mencionado por Minervini (2019), a estrutura completa das empresas
tradings oferece a vantagem e a facilidade de insercdo da empresa fabricante
brasileira no mercado internacional em diversos paises, sempre visando ao sucesso

da internacionalizagdo da marca.

2.5.1 Formas de atuacao das trading companies

Segundo Minervini (2019), a historia das tradings companies é muito antiga e
acabou se desenvolvendo ainda mais a partir de 1860, no Japao, quando decretaram
a finalidade delas como a de comprar matéria-prima para a industria téxtil japonesa e
depois vender os produtos desenvolvidos para o restante do mundo.

No Brasil, as empresas tradings séo reconhecidas pelo Decreto-Lei 1.248, de
29 de novembro de 1972, e sdo denominadas de empresas comerciais exportadoras,
as quais tém o objetivo de aumentar as exportagcdes brasileiras, por meio da venda
dos produtos comprados diretamente das empresas brasileiras fabricantes (BRASIL,
1972). De acordo com Kunzler (2000), o aumento das exportacdes brasileiras era o

principal objetivo do governo brasileiro ao criar a legislacdo das tradings, além de
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auxiliar o desenvolvimento e introduzir as pequenas e médias empresas no mercado
internacional.

Para Minervini (2019), a &rea de atuacao das tradings é definida por diferentes
fatores, dependendo da demanda de volume e do tipo de produto, normalmente
atuando em maior escala com matérias-primas (commodities). Cabe ressaltar que as
empresas estdo sempre em contato com fornecedores, buscando novos negaocios,
analisando mercados, verificando licencas e formas de entrada em novos paises junto
aos governos, além de contato com outras tradings e associacdes empresariais
(MINERVINI, 2019).

Segundo Castro (2011), as tradings companies podem atuar como:

a) trading company: compra de produtos no mercado interno e venda para

paises estrangeiros;

b) importadora: aquisicdo de produtos no exterior e revenda no mercado

interno para empresas nacionais;

c) importadora de insumos: realiza compra de insumos internacionais,

repassa-os para industrias para que seja feito o desenvolvimento de novo

produto e, apds, exporta a mercadoria final via drawback;

d) agente exportador e importador: atua como intermediaria entre vendedor

e comprador;

e) empresa comercial exportadora: compra os produtos nacionais para

exportar no futuro, sem fim especifico de exportacao.

Para Cignacco (2009), a compra do produto nacional pela trading para
posterior exportagdo € bem frequente, e o lucro da empresa trading normalmente é a
diferenca entre o preco de compra e o de venda. Entretanto, caso a empresa atue
como intermediaria e realize uma exportacdo por conta e ordem da empresa

fabricante, a trading receberd uma comisséo pelos servi¢os prestados na operacao.

2.5.2 Regulamentacéao e beneficios fiscais

Conforme mencionado por Castro (2011), as tradings companies devem
seguir a legislacao brasileira, a qual exige que elas sejam constituidas em forma de
sociedade andnima. De acordo com Souza (2010), os requisitos, para constituicdo da
trading, conforme o decreto, devem ser seguidos para que a empresa consiga usufruir

dos beneficios fiscais concedidos pelo governo brasileiro; eis 0s requisitos:
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a) empresa deve estar registrada no Registro de Exportadores e

Importadores da Secretaria de Comércio Exterior (SECEX);

b)  registro junto a Receita Federal Brasileira (RFB);

c) constituida sob forma de sociedade an6nima;

d) possuir capital minimo equivalente a 703.380 unidades fiscais de

referéncia, isto é R$ 748.466,66;

e) sem puni¢des por infragcdes aduaneiras de natureza cambial, comércio

internacional ou de abuso ao poder econémico.

No Decreto numero 6.759/09 do Regulamento Aduaneiro (RA), dispde que os
beneficios fiscais sdo assegurados ao produtor/vendedor igualmente aos beneficios
concedidos por lei para incentivo a exportagao.

As empresas fabricantes, ao realizarem a venda dos seus produtos para
empresas trading companies, com o fim especifico de exportacdo, podem utilizar da
suspensdo do Imposto sobre Produtos Industrializados (IPl), de acordo com o
Regulamento do Imposto sobre Produtos Industrializados (RIPI), além de contar com
a nao incidéncia do Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servigos (ICMS),
previsto no artigo 3, paragrafo Unico, da Lei complementar n. 87/96 (BRASIL, 1996).

No que concerne a empresa trading, esta tera todos os beneficios concedidos
as exportacdes e tera a exoneracdo da carga tributaria dos impostos IPI e ICMS e
pelas contribuicdes sociais Programa de Integracéo Social (P1S) e Contribuicdo para
o Financiamento da Seguridade Social (COFINS).

De forma sintetizada, a Figura 4 apresenta os beneficios fiscais da utilizacéo

de trading company na exportacao indireta:

Figura 4 — Beneficios fiscais na exportacao indireta

Beneficios Fiscais na Exportacao Indireta

- N&o incidéncia de ICMS (artigo 3°, paragrafo tinico, da LC n° 87/96);

- Suspensao de IPI (artigo 43, V do RIPI);

- Isencdo de PIS/Pasep e Cofins cumulativos (artigo 45, VIl e IX, do Decreto n®
4.524/02);

- N&o incidéncia de PIS/Pasep e Cofins ndo cumulativos (artigo 5°, Ill, da LEI n°
10.637/02 e artigo 6°, Ill, da LEI n® 10.833/03).

Fonte: Adaptado de Ashikaga (2009, p. 186).
Segundo Ashikaga (2009), quando a empresa trading realiza a compra de

produto nacional para fim especifico de exportacéo, € utilizado o termo de “exportacéo

equiparada”, pois o tratamento tributario se equipara a exportacao direta ou indireta,
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ou seja, os beneficios fiscais na exportacdo equiparada serdo os mesmos de uma
exportagdo comum.

Ainda assim, o Decreto n° 6.759, de 05 de fevereiro de 2009, menciona que
as operacbes de compra de produtos no mercado nacional para fim especifico de
exportacao terdo o mesmo tratamento das exportacoes, desde que remetidas do local
de fabricante diretamente para embarque de exportacdo, por conta e ordem da
empresa comercial exportadora ou trading company, ou para depdésito sob o regime
extraordinério de entreposto aduaneiro na exportagcdo (BRASIL, 2009).

Entretanto, Sousa (2010) menciona que a remessa com fim especifico de
exportacdo exige que o produto ndo sofra qualquer alteracdo ou modificacao, isto €,
a empresa trading deve comprar o produto da fabricante e vender ao exterior da
mesma forma que o comprou. Sendo assim, Ashikaga (2009) comenta que a empresa
fabricante devera emitir uma nota fiscal para a empresa exportadora, a titulo de
remessa, com o fim especifico de exportacdo — com o Codigo Fiscal de Operacbes e
Prestacdes (CFOP) 5.501/6.501 — e indicar nos dados adicionais da nota fiscal o local
de embarque ou o local de depdsito, sob regime extraordindrio de entreposto
aduaneiro de exportacdo. Apds a chegada da mercadoria no local de embarque, a
empresa exportadora devera emitir nota fiscal de exportacdo do bem recebido com
fim especifico de exportacdo com CFOP 7.501.

Feita esta explanacao acerca de exportacdes, principalmente da trading, que é

tema deste estudo, passa-se a metodologia desta pesquisa.
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3 METODOLOGIA

De acordo com Walliman (2014), os dados retirados das pesquisas podem ser
divididos em duas categorias: quantitativos e qualitativos. Hernandez (2013) comenta
gue o estudo quantitativo se baseia em outros estudos anteriores e consolida crencas
ja existentes, enquanto o qualitativo se fundamenta em si mesmo e constréi as
proprias crengas sobre o estudo.

Quando os dados extraidos das pesquisas conseguem ser reduzidos e
analisados com numeros e técnicas de estatisticas, tem-se, entdo, dados
guantitativos. Normalmente, sdo dados de densidade populacional, indices de custos,
forcas de flexdo, pressdes, etc. Além disso, Fernandez (2012) menciona que no
método de pesquisa quantitativa, os resultados obtidos através dos nimeros permitem
a construcao de descri¢cdes detalhadas com a finalidade de explicar certos fenbmenos;
ja na pesquisa qualitativa, os resultados possibilitam descrever as qualidades dos
fenbmenos de estudo.

Por outro lado, quando se tem dados relacionados a crencas, ideias, emoc¢des
e, até mesmo, julgamentos, ndo é possivel realizar a andlise com numeros, sendo
necessarias palavras para tal; nesse caso, temos dados qualitativos (WALLIMAN,
2014).

Vale destacar também que, segundo Hernandez (2013), quando um problema
de pesquisa foi pouco estudado, hd muitas davidas sobre o tema e a literatura ndo
supriu as demandas para solucéo das problematicas envolvidas, pode-se utilizar um
método de carater exploratério. Ademais, Fernandez (2012) alega que o estudo de
carater exploratério tem a finalidade de reunir novas ideias e percepgdes que podem
agregar ao problema de pesquisa.

Dessa forma, a fim de atender aos objetivos deste estudo e agregar novas
ideias e percepcdes aos estudo existentes, optou-se pela utilizacdo do método
qualitativo, com carater exploratorio. Considerando isso, no proximo subcapitulo fala-

se sobre o procedimento de coleta de dados utilizado nesta pesquisa.
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3.1 PROCEDIMENTO DE COLETA

Como a pesquisa tem carater exploratério, ndo houve hipéteses preliminares.
Sendo assim, na coleta de dados, a entrevista foi a principal técnica para obtencédo de
informacBes. Quanto a essa técnica, segundo Lakatos e Marconi (2021), as
entrevistas oferecem maior flexibilidade para os pesquisadores repetirem ou
esclarecerem duvidas, ou até mesmo formularem questdes de maneira diferente.
Ainda, pode-se dizer que oferece a possibilidade de avaliar as atitudes do entrevistado
ao responder, como suas reagdes e gestos.

Ha varios tipos de entrevista. Para este estudo, foi escolhida a
semiestruturada, a qual foi baseada em um roteiro com questbes de respostas
abertas; devido a essa caracteristica, o entrevistado pode discorrer sobre o tema
livremente. Nesta pesquisa, com o intuito de atingir o objetivo proposto, foram
realizadas entrevistas individuais em profundidade, que ocorreram somente entre a
pesquisadora/entrevistadora e o entrevistado, as quais duraram em torno de 20
minutos a 2 horas, dependendo das questdes e topicos abordados.

Conforme mencionado por Cooper e Schindler, as entrevistas individuais em
profundidade podem ser gravadas em audio e/ou video e transcritas posteriormente.
Considerando isso, nesta pesquisa, para obter maior riqueza de detalhes, as
entrevistas foram realizadas por meio de videoconferéncia (COOPER; SCHINDLER,
2016).

E importante salientar que as entrevistas com os profissionais das empresas
fabricantes brasileiras foram realizadas por primeiro, pois o0s resultados foram
utilizados para confrontar as informacdes obtidas com a percepcao profissionais das

empresas intermediarias, as trading companies.

3.2 ROTEIRO DE QUESTOES

Pelo método de coleta utilizado ser entrevista individual em profundidade, foi
necesséria a utilizacdo de um roteiro de questdes semiestruturado, com perguntas
abertas formuladas de forma que o entrevistado possa verbalizar mais livremente
sobre seus pensamentos e reflexdes, o que vai ao encontro do carater qualitativo
desta pesquisa (ARNOLDI; ROSA, 2007).
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O roteiro de questdes foi elaborado a partir de questdes iniciais, utilizadas
para favorecer o processo de comunicagao, seguidas de questdes de transicdo, que
introduzem o tema proposto da pesquisa. Apds as questdes de transi¢cdo, foram
realizadas questdes centrais, que abordam mais diretamente o tema desta pesquisa
e direcionam o estudo. Para fechamento da entrevista, foram realizadas questdes de
resumo, para abordar tudo que foi comentado; e, por fim, a entrevista finaliza com
questdes finais, que permitem ao entrevistado fazer comentérios ou consideracdes
para incluir na entrevista.

Nos apéndices A e B, encontra-se o roteiro semiestruturado utilizado nas

entrevistas em profundidade desta pesquisa.

3.3 SELECAO DOS ENTREVISTADOS

Yin (2016) comenta que, em uma pesquisa qualitativa, as amostras de estudo
sdo escolhidas pela amostragem intencional. Nesse método, por selecionar
especificamente a amostra de estudo, consegue-se gerar dados mais relevantes e
com maior importancia, considerando o tema da pesquisa (YIN, 2016). Por
conseguinte, os entrevistados selecionados tém o mesmo interesse especifico do
estudo e possuem experiéncia para discorrer livremente sobre o0 assunto (COOPER,;
SCHINDLER, 2016).

Segundo Donald e Pamela (2016), os participantes das entrevistas individuais
em profundidade sdo normalmente selecionados pelas experiéncias e pelo
conhecimento que possuem sobre o tema. Dessa forma, neste estudo, foi utilizada a
amostragem intencional por conveniéncia, que possibilita a coleta das informacgdes
necessarias devido a disponibilidade e a acessibilidade da amostra, considerando o
tema abordado no estudo e os critérios abaixo mencionados (WALLIMAN, 2014).

De acordo com o tema proposto e o método de amostragem deste estudo,
foram definidos alguns critérios para selecéo dos entrevistados, a saber:

a) atuar em empresas brasileiras que utilizam trading companies para

exportacao indireta,

b) atuar em trading company realizando a operacao de exportacao indireta;

c) tempo de experiéncia de, no minimo, um ano em comércio internacional

e processos de exportacao.
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Quanto a esses critérios, 0 tempo de experiéncia do entrevistado com o
comeércio internacional e estar trabalhando diretamente com exportacdo devem ser
levados em consideracdo, pois a pesquisa requer que o participante tenha um
conhecimento mais aprofundado para conseguir responder as questbes de forma a
agregar mais conhecimento. Sendo assim, o numero de entrevistados foi definido por
saturacdo de resultados, que ocorre no momento que 0s entrevistados nédo
proporcionem ou representem novos conhecimentos, normalmente acontece entre 8
a 12 entrevistas (FLICK, 2008). Neste estudo, foram selecionados sete profissionais
gue trabalham em empresas fabricantes brasileiras que exportam indiretamente via
trading company e quatro profissionais que trabalham em empresas intermediarias,

trading companies.

3.4 PROCEDIMENTO DE ANALISE DOS DADOS

Nas entrevistas individuais, o conteldo é gerado por meio de respostas
desenvolvidas pelo entrevistado de acordo com seu conhecimento e experiéncia
adquirida (ARNOLDI; ROSA, 2007). Segundo Flick (2008), a transcricdo € uma etapa
importante da analise dos dados quando o método de coleta de pesquisa é realizado
por meio de entrevistas, pois € uma forma de organizar o material coletado e
interpreta-lo com maior eficiéncia. Sendo assim, realizadas as entrevistas individuais,
foram transcritas.

Para analisar os dados coletados, o método de andlise utilizado foi 0 método
de analise de conteudo, o qual, segundo Bardin (2016), trata-se de um conjunto de
técnicas utilizadas para analisar as comunicacdes e interpretar o contetudo delas por
meio de uma descricéo objetiva e sistematica.

As entrevistas foram analisadas na integra pelo método de analise de
conteudo, que possui trés fases: pré-analise; exploragdo do material; e interpretacéo
dos resultados (BARDIN, 2016). Posteriormente, foi utilizada a técnica de analise de
conteudo chamada de “anélise categorial”’, que, conforme Bardin (2016), é utilizada
para classificar o texto por diferenciacdo e reagrupamento de género, assim, os dados

a serem analisados sdo ordenados de forma que facilite seu entendimento.



31

4 APRESENTACAO DOS RESULTADOS

Neste capitulo, sdo apresentados os resultados alcancados a partir da coleta
de dados, a qual foi realizada por meio de entrevistas com sete profissionais de
empresas fabricantes brasileiras e com quatro profissionais que trabalham em
empresas trading companies brasileiras, 0s quais possuem contato direto com
operacOes de exportacdo indireta. As entrevistas individuais ocorreram no més de
setembro de 2021 por chamada de video e cada entrevista durou em média 27

minutos. Tais resultados sdo analisados no decorrer deste capitulo, de acordo com os

conceitos apresentados na fundamentacéao tedrica deste estudo.

4.1 PERFIL DOS ENTREVISTADOS

Para delimitar o perfil dos entrevistados, foram coletados dados pessoais de

cada um dos participantes. Para tanto, foram questionados o nome, idade, formagéao

académica, tempo e experiéncia na area e profissao dos entrevistados. As respostas

podem ser identificadas no quadro 3.

Quadro 2 — Perfil dos entrevistados

(continua)
Tempo de
. . experiéncia Formacao
Entrevistado Género Idade P . 1ac: Segmento Cargo
com comércio | académica
internacional
- ~ gerente de
. . Administracéo . x
Fabricante 1 | masculino |56 anos 20 anos autopecas importacéo e
de empresas ~
exportacao
. . Comércio componentes analista de
Fabricante 2 | masculino |29 anos 7 anos ; bor
Internacional elétricos compras
. - Engenharia o auxiliar
Fabricante 3 feminino |25 anos nenhuma 9 ~ plasticos L .
de producéo administrativa
Administracao
Negdcios analista de
Fabricante 4 | masculino |30 anos 6 anos Internacionais | autopecas comércio
e Comércio exterior
Exterior
. analista de
. - Comércio componentes | . ~
Fabricante 5 feminino |34 anos 13 anos . . importagéo e
Internacional para gas ~
exportagao
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(concluséo)

Administracdo analista de
Fabricante 6 feminino |29 anos 5 anos & autopecas logistica
de empresas . .
internacional
- ~ assistente de
. . Administracao ; ~
Fabricante 7 feminino |33 anos 3 anos autopecas importacéo e
de empresas ~
exportacao
- gerente de
. Comércio produtos ~
Trader 1 feminino |26 anos 7 anos . P operacoes
Internacional quimicos L
logisticas
- analista
- Comercio )
Trader 2 feminino |32 anos 4 anos . autopecas comercial de
Internacional x
exportacao
. Comeércio . .
Trader 3 masculino |27 anos 2 anos ; moveleiro empresario
Internacional
- analista de
. Comeércio ~
Trader 4 masculino |24 anos 3 anos . autopecas exportacao e
Internacional ; ~
importacao

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

Para preservar o anonimato dos entrevistados — e por questdes éticas — 0s
profissionais das empresas fabricantes foram identificados pelo nome “fabricante”,
seguido de um numeral, e os profissionais que trabalham nas tradings, pelo nome
“trader”, também seguido de um numeral. Os numerais foram atribuidos de acordo
com a ordem de realizacdo das entrevistas, e 0s entrevistados sdo mencionados

dessa forma no decorrer da apresentacéo e na analise dos resultados.

4.2 PERFIL INTERNACIONAL DAS EMPRESAS

Neste subcapitulo, traz-se trechos de algumas respostas dos entrevistados, a
fim de esclarecer quanto ao perfil internacional das empresas. Primeiro, € dissertado
sobre as respostas das fabricantes e, em seguida, dos traders.

As entrevistas com os fabricantes iniciaram com uma pergunta introdutoria
sobre as exportacOes realizadas pelas empresas em que atuam (ver Apéndice A).
Questionados sobre com quais paises atuam indiretamente, alguns fabricantes
informaram que ndo tém conhecimento total dos paises em que seu produto esta
inserido indiretamente pela empresa intermediéria. Outros fabricantes comentam que
exportam direta e indiretamente para diversos paises. Além disso, alegaram que, as
vezes, 0S mesmos clientes que compram diretamente, compram via trading company

em algum momento.
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Seguem trechos das respostas dos fabricantes:

Sabemos que a trading vende nos mesmos paises que vendemos
diretamente, pois alguns clientes comentam que compraram da trading em
algum momento devido ao nosso pedido minimo. Mas nado sei dizer
exatamente 0s paises em que a venda indireta é realizada. Temos um
representante que atende toda a América do Sul, mas temos muitos clientes
gue compram direta e indiretamente. [Fabricante 1]

Estamos na América do Sul, Argentina, Chile, Peru, Colémbia, Paraguai e
alguma coisa na Europa, como Espanha. alguns paises que atendemos
diretamente também sado atendidos pelas tradings, ficamos sabendo pelo
representante pois 0 mesmo que contata os clientes finais e muitas vezes
comenta que ndo vendeu, pois, a trading ja fez a venda. [Fabricante 2]

S6 fazemos exportacdo via trading, mas o foco principal das tradings séo os
paises da América do Sul, como Argentina e Uruguai, esses paises que mais
vendemos. [Fabricante 3]

N&o sei dizer os paises exatos, mas sei que vendem para a América do Sul
e América Central. Mas chegamos em paises pequenos pela trading
company, paises que diretamente ndo conseguiriamos atender. Exportamos
para todos os continentes volumes pequenos, mas nosso maior volume é
para o Mercosul. [Fabricante 4]

Diretamente exportamos para os Estados Unidos, Panam@, Peru e Colémbia,
basicamente para a América do Sul. E indiretamente vendemos para
Coldmbia, Bolivia e Chile. [Fabricante 5]

Vendemos diretamente para toda a América do sul. Indiretamente para o
Paraguai, Bolivia e Africa. Normalmente néo séo paises da américa do sul,
porque os da América do Sul j& compram diretamente com a gente.
[Fabricante 6]

Exportamos indiretamente para muitos paises do Mercosul, € o mercado que
as tradings que nos contatam mais atuam. Diretamente vendemos para
Coldémbia, México e Uruguai. [Fabricante 7]

Outro ponto interessante sobre o qual foram questionados é sobre a
representatividade das vendas internacionais no faturamento total da empresa. Nesse
caso, alguns fabricantes comentaram que o valor exportador € muito pequeno, ja
outros relataram que as exportacdes tém uma representatividade relativamente boa.
O fabricante 1 e o fabricante 6 mencionam que a maior parte das vendas
internacionais ocorre de forma direta, indicando que as vendas via trading company
Sao pequenas.

Seguem, abaixo, as respostas dos fabricantes:

7% do faturamento total € das exportagées, e dentro disso, 90% é exportacao
direta e s6 10% de exportacdo indireta, quanto mais a gente vende direto
mais as vendas indiretas diminuem. [Fabricante 1]
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Ja chegamos a 8% de faturamento de exportagdo, porém em 2020 foi muito
ruim, as exportacdes cairam muito e em 2021 também tivemos uma queda
muito grande. [Fabricante 2]

A representatividade de vendas internacionais na empresa é menos de
0,25%, temos apenas 1 trading que é cliente fixa. [Fabricante 3]

Do faturamento total, em torno de 10% é exportagdo, nossa meta é chegar
em 20%. [Fabricante 4]

Pequena, o ano de 2020 ndo da para considerar muito, mas em 2019 o
faturamento de comércio exterior foi de R$ 200 mil. [Fabricante 5]

Nosso volume de exportacdo indireta é relativamente mais alto que o de
exportacao direta, 60% indireta e 40% direta, mas em questdo de faturamento
a direta é maior. Mas as vendas internacionais ndo representam muito no
nosso faturamento total, nossa montadora € 80% do faturamento, 15% do
mercado interno e 5% da exportacdo. Ndo comegcamos a exportar a muito
tempo. [Fabricante 6]

Os fabricantes também foram questionados sobre como se iniciaram as
exportacdes da empresa e como identificaram a necessidade de utilizar a trading
company para intermediacdo das exportacfes indiretas, a fim de introduzir o tema
principal do estudo. Alguns relataram que se buscou uma empresa intermediaria para
realizar as exportagcbes e dar o primeiro passo para insercdo no mercado
internacional. J& outros fabricantes comentaram que a demanda de exportacao
indireta partiu da prépria trading company, que possuia compradores buscando
determinado produto brasileiro.

Seguem algumas respostas:

NOs participamos de muitas feiras nacionais e muitos compradores se
interessam pelos nossos produtos. Comeg¢amos as exportacdes assim, pelos
contatos realizados nas feiras ou contatos que eu buscava pela internet. Mas
a demanda sempre vem de fora, muitos compradores buscaram as tradings
para comprar nossos produtos, pois nao conseguiram comprar nosso pedido
minimo. Entdo, a demanda partiu das tradings que vieram buscar nosso
produto. Quando o cliente consegue comprar um volume maior, ele compra
direto. [Fabricante 1]

No inicio, a empresa buscou a trading para vender o produto no mercado
externo, desde que eu estou aqui esse cenario mudou e nés somos mais
buscados pelas tradings do que nés as buscamos. Quando prospectamos
tentamos utilizar o representante e fazer a venda direta. [Fabricante 2]

Entdo, como surgiu essa necessidade na verdade foi a partir da procura de
alguns clientes de mercado externo que a gente nao atendeu e foram procurar
as tradings, e essas vieram atras de nés. [Fabricante 3]

Comecamos as exportacdes por uma trading, vendemos muito para o
mercado argentino através da empresa intermediaria. A partir disso
conseguimos entrar em outros paises do Mercosul. [Fabricante 4]
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As exportagbes comecaram em 2017 apenas para um cliente nos Estados
Unidos, entdo tentamos desenvolver outros mercados e aumentar 0 N0Sso
volume de vendas internacionais. As tradings vieram logo em seguida, eles
buscaram nosso produto, pois surgiu uma demanda no exterior. [Fabricante
5]

As vendas no mercado internacional comegaram com o objetivo de aumentar
as vendas como um todo, comegamos buscando alguns compradores para o
nosso produto e algumas tradings nos contataram para comprar e revender.
[Fabricante 7]

Ja quanto ao perfil dos traders, as entrevistas iniciaram com uma pergunta
introdutéria sobre como surgem as demandas internacionais pelos produtos de
fornecedores brasileiros. O trader 1 comentou que a empresa tem um nome
consolidado no mercado em que atuam, e que os compradores entram em contato
para comprar o produto e suprir a demanda que possuem. Ja o trader 2 alega que
realiza a prospecc¢do de mercado no exterior junto a equipe comercial, mas ressalta
gue muitas vezes 0s préprios compradores encontram a empresa pelas redes sociais
e entram em contato. Os traders 3 e 4 comentam que muitas vezes sao indicados
pelas empresas que ja tém um relacionamento comercial consolidado no exterior para

outras empresas compradoras.

Normalmente os compradores vem até ndés, pois quando a empresa comegou
era um mercado novo, entdo hoje a empresa tem um nome bem conhecido no
mercado. E os clientes ativos, eles s6 perguntam quanto conseguimos atender
pois a demanda deles é gigante. Entdo, no nosso mercado a demanda sempre
existe, basta saber quanto vocé conseguira vender e por quanto. [Trader 1]

Duas formas, possuimos a parte de prospeccdo de mercado, através de
pesquisas e viagens dos profissionais da area comercial com foco nos paises
membros e parceiros do Mercosul. Atualmente as redes sociais também sao
uma forma de localizar potenciais clientes através de paginas relacionadas do
segmento de atuacdo. Outra maneira de desenvolvimento de clientes é através
do contato deles com nossos perfis nas redes sociais ou no nosso site, e alguns
até ligam para nosso telefone comercial. [Trader 2]

Normalmente as demandas surgem de pessoas conhecidas ou empresas que
ja nos conhecem, temos relacionamento com muitas empresas fora do pais
que tém confiangca no nosso trabalho e nos passam as demandas deles. As
vezes acontece por indicacdes também, mas sempre por relacionamento.
[Trader 3]

A empresa ja tem uma carteira de clientes desenvolvida, ja tem segmentos
desenvolvidos e alguns clientes fixos, entdo por ter esse bom relacionamento
com diversas pessoas e empresas, eles acabam por nos recomendar para
outras empresas. Mas também acontece de as empresas entrarem em nosso
site e mandar solicitagdo de compra de algum produto. [Trader 4]
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Questionados sobre como é realizada a busca dos fornecedores brasileiros,
os traders comentam que em algumas situacdes realizam uma pesquisa no mercado
nacional para encontrarem os fabricantes, mas, muitas vezes, as empresas sao
indicadas por amigos, colegas de trabalho, ou até mesmo por outros profissionais que
atuam na area.

Seguem os trechos das respostas deles:

Na maioria das vezes realizamos pesquisas virtuais através dos codigos
originais das pecas que os clientes necessitam. Também temos indicagdo de
fornecedores por profissionais que atuam no ramo ha bastante tempo, por
colegas, representantes, ou até mesmo outros fornecedores. [Trader 2]

Buscamos os fornecedores pelos contatos que ja possuimos, algum conhecido,
algum familiar, temos muitos contatos entdo sempre tem alguma indicacéo de
fornecedores. As vezes, acontece de no termos conhecimento do produto e
de fornecedores da regido, mas realizamos uma pesquisa na internet para
identificar os fabricantes. [Trader 3]

[...] na parte do desenvolvimento de mercado a gente conseguia negdcios das
mais diversas maneiras, por indicacdo das pessoas que trabalhavamos, por
clientes. [Trader 4]

Alguns traders também comentaram que utilizam diversas ferramentas para
busca de novos mercados no segmento em que atuam. O trader 1 alegou que possui
um setor comercial especializado na prospeccao de produtos dentro do ramo em que
atua; ja o trader 2 declarou que participa de feiras e congressos em busca de
novidades. J4 o trader 3 comentou que utiliza diversos aplicativos para realizar a
pesquisa de mercado e compreender as demandas dos compradores internacionais.

Eis alguns trechos:

Temos um setor comercial que faz uma prospeccao de novos produtos dentro
do ramo quimico que atuamos. [Trader 1]

Fora do ambito do Mercosul, buscamos novos mercados principalmente
através de participagdo em feiras e congressos especificos do nosso setor.
[Trader 2]

[...] usamos aplicativos para pesquisar mercados, ver e entender as
demandas de cada pais, o0 que cada pais importa. Temos toda estrutura para
desenvolvimento de mercado, abordar clientes e visitar, viagem para o setor
comercial. [Trader 3]

Dissertado sobre o perfil internacional das empresas, passa-se a falar das

vantagens ao se realizar exportacao via trading company.
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4.3 VANTAGENS DE REALIZAR EXPORTACAO INDIRETA VIA TRADING
COMPANY

Neste subcapitulo, sdo apresentadas as respostas dos entrevistados quanto
as vantagens de exportacdo via trading company. Ao serem questionados sobre isso,
alguns fabricantes disseram que um dos principais beneficios é o fato de a marca
estar exposta no mercado externo de maneira mais ampla, com maior visibilidade,
devido aos diversos clientes que a trading company consegue alcancar.

Tais constatacdes podem ser observadas a seguir:

As tradings nos ajudam a divulgar o nosso produto la fora. Porque hoje a
empresa tem praticamente 43 anos de mercado, mas somente ha dois anos
gue a gente tem um representante, entéo todo o restante do tempo ai quem
divulgou o nosso produto foram as tradings, com as vendas que elas fazem
esporadicamente. Manda uma peg¢a para um pais, peca para outro pais e
assim vai divulgando o nosso nome. [Fabricante 1]

[...] claro, se a empresa ta comegando no mercado € interessante, mostrar o
produto mais facil, colocar ele la também, entrar em mercados novos.
[Fabricante 2]

A gente consegue atingir um pais diferente, a nossa marca consegue
expandir de uma forma, digamos, mais ampla, atacando os clientes diretos e
as vezes entrando em importadores menores pelas tradings. [Fabricante 4]

Na verdade, é uma forma de mostrar o produto |4 fora, em pequenas
guantidades que aqui nesse ponto acaba, digamos, ficando viavel, eu consigo
botar uma quantidade relativamente menor que ndo afeta o meu custo da
mercadoria hesse envio, porque eu ndo preciso botar frete e outros custos de
exportacao, e ai vai para o mercado externo todas as pe¢gas com o nome da
empresa e que acaba divulgando a marca. [Fabricante 5]

[...] e se o cliente ja conhece alguma trading dai entra em contato com a
gente, quando faz a exportacdo indireta acaba tendo visibilidade maior no
pais, traz tanto pequeno quanto grande cliente. [Fabricante 6]

E uma forma de mostrar o produto no exterior e aumentar as vendas, pois a
cada venda para a trading, ela vende para diversos clientes deles e acaba
mostrando mais nosso produto em diversos mercados que ainda néo
chegamos. [Fabricante 7]

O fator conhecimento de mercado e a possibilidade de vender a potenciais
compradores ja identificados e mapeados pelas tradings também é um dos beneficios
indicados pelos fabricantes. Eles salientaram que esses fatores influenciam na
efetivacdo da venda ao exterior e que € importante para empresas que estao iniciando
as exportagoes.

Seguem respostas de alguns fabricantes:
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A divulgacdo pela Trading chega onde a gente ndo consegue chegar. As
vezes ele ja tem os contatos né, os principais compradores, isso € importante
para a gente, a venda é mais certa de acontecer. [Fabricante 1]

Para as empresas que nao fazem ainda a exportagdo direta, eu vejo que €
um caminho mais rapido, pois eles conhecem o mercado e sabem para quem
vender, acaba que fica mais facil de vender e investindo pouco por isso.
[Fabricante 2]

Sim, muitas vezes eles ja conhecem os clientes, sdo empresas que eles
trabalham e que a gente ndo conseguiria atender por ter pedido minimo, ter
outros custos operacionais e ai a trading consegue comprar em menor
guantidade e atende clientes menores também. [Fabricante 3]

Também tem a questdo de eles ja terem os compradores, geralmente séo
clientes que sempre compram e compram outras marcas que eles também
representam. [Fabricante 6]

Uma facilidade clara é poder lidar com empresas que ja tem experiéncia na
area e exportam no mesmo idioma que o seu, tem 0s mesmos costumes e
outros detalhes que costumam fazer das negocia¢des internacionais um
desafio maior. [Fabricante 7]

Em se pensando nas vantagens de usar a trade company, os traders 2 e 3
falaram que o know-how de mercado € um fator determinante na deciséo de exportar
indiretamente pelos fornecedores por eles selecionados, visando a efetivacdo da

exportacdo da melhor forma lucrativa para todos os envolvidos. Eis alguns trechos:

O conhecimento local do mercado e da qualidade dos produtos é importante
na hora de vender, com nosso know-how do segmento podemos atender o0s
clientes da melhor forma possivel, que seja lucrativo para todos os
envolvidos. [Trader 2]

Outra questao bem importante é que nés ja temos os compradores, entdo é
uma abertura mais facil de mercado, talvez no futuro a empresa perceba que
vale a pena e comega andar com os proprios pés. [Trader 3]

Atrelado ao conhecimento do mercado, os fabricantes alegam que o fato de
algumas tradings participarem de feiras internacionais alavanca as vendas do produto
e expOe ainda mais a marca brasileira no mercado internacional. No entanto, alguns
falaram que nem todas as tradings ofertam esse tipo de servico, mas que € uma
ferramenta que pode ser melhor estudada para ser oferecida aos interessados.

Seguem algumas respostas:

[...] e ai procura umas tradings que também participam das feiras, inclusive
elas participam de feira também la no exterior, ndo s6 aqui no Brasil. E uma
vantagem bem boa ter a trading participando das feiras internacionais, eles
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tém mais contatos com diversos compradores e sabem o que esta vendendo,
acaba que facilita que nao precisamos ir também. [Fabricante 1]

Participamos uma vez de uma feira internacional, mas pela propria empresa
mesmo. Acho que a trading participando de feira e ofertando o produto € um
mecanismo bem bacana para ser ofertado. [Fabricante 2]

Seria bem legal se a trading participa de feiras e pode expor o meu produto,
guando tem feira proximas daqui tem muita gente que vem de fora do pais,
ja tivemos contato de algumas pessoas que viram nosso produto na feira e
guiseram comprar, mas como nao temos o suporte dentro da empresa acaba
gue ndo vendemos ou passamos para a trading. [Fabricante 3]

Com a trading foi possivel abrir novos mercados também e a gente conseguiu
também iniciar a presenc¢a em feiras internacionais, termos mais participagcéo
e a nossa marca ter uma visibilidade maior também para importadores
diretos. [Fabricante 4]

A gente enviou os principais produtos que trabalhamos, mas ndo tenho
conhecimento se eles chegaram a divulgar em alguma feira internacional o
nosso produto, mas acredito que seria uma oportunidade para as duas partes.
[Fabricante 5]

Sobre a participacdo em feiras e eventos, alguns traders comentaram que a
participacdo acontece para os clientes com os quais eles trabalham também como
representantes; além disso, focam nas principais feiras do segmento e veem isso
como uma forma de expor seu produto no mercado internacional através da
terceirizacao pela empresa intermediaria.

Seguem alguns trechos:

Participamos somente das mais tradicionais e maiores feiras. Nesse caso,
expomos os produtos das empresas que atuamos como representantes
exclusivos ao mercado exterior. Apds tratativas com os potenciais clientes,
caso identificada a demanda por outras partes apresentamos nossa gama
completa de produtos que podem ser desenvolvidos e fornecidos. [Trader 2]

Eu acho bem importante a participagcdo em feiras, porque se a empresa
brasileira ndo tem um comercial internacional, se ndo tem o departamento de
comércio internacional interno, mas tem um produto bom e consegue escalar
a producdo, ela pode escolher esse servico terceirizado pela trading,
ofertando e levando o produto para fora do pais. [Trader 4]

Em contrapartida, os traders 1 e 3 disseram que acreditam ser mais
interessante a participagcdo nas feiras para as préprias tradings companies, pois elas
buscam novos clientes ou fornecedores nos eventos para atender o mercado em que
atuam, além de ser uma forma de se manter atualizado sobre o mercado.

Seguem trechos que mostram isso:
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Participamos de conferéncias de biodiesel, que é onde nossos fornecedores
estao, devido ao nosso tipo de produto, nosso segmento, € mais interessante
para nés participar das conferéncias e identificar os fornecedores, fazer novos
contatos para compras futuras. [Trader 1]

Na minha viséo, as feiras sdo mais interessantes para nossa empresa, para
desenvolver contatos de compra fora do pais do que para expor produtos de
fabricantes brasileiros. [Trader 3]

Outro tema identificado como vantagem pelos fabricantes é de se ter poucos
riscos no processo de exportacao indireta via trading. Eles comentam que todo o
procedimento fica menos burocratico, uma vez que € realizado diretamente pela
empresa intermediadora, que fica responsavel por toda a venda ao mercado externo.

Seguem trechos de suas falas:

E um processo mais seguro, Vocé tem mais seguranga pois o processo é feito
pela trading. Quando vocé faz uma exportagéo direta, o risco fica com vocé,
tem que conhecer o importador, tem que saber qual INCOTERM correto,
condicdo de pagamento, sdo muitos riscos. Na trading tem os prés e os
contras, 0s pros eu digo é questdo da seguranca, questdes financeiras, ndo
tem risco direto. [Fabricante 2]

Entdo a gente acha vantajoso as tradings porque a gente ndo se envolve com
tramite nenhum, s6 deixamos a carga pronta e eles fazem o resto. [Fabricante
3]

Eu acho que a facilidade é uma vantagem e acho menos responsabilidade
nossa do que na exportacao direta. Que tem a questéo da fiscalizacéo e tudo
mais que fica por conta da trading e mais 0s custos que a gente ndo tem, aqui
s6 fizemos a nota e pronto. [Fabricante 6]

Nas exportacdes via trading Company, temos mais facilidade, pois operamos
uma venda normal e a Trading coordena toda documentacéo e questao de
frete. [Fabricante 7]

A desburocratizagcdo do processo e a minimizagdo dos riscos também foi
indicado pelos traders, os quais ressaltaram que, além dos poucos riscos que a
empresa fabricante corre, a seguranca da empresa brasileira e da compradora, nas
exportacdes indiretas via trading company, é ainda mais elevada, visto que a empresa

intermediaria é a responsavel pelo processo de exportacdo. Conforme dizem:

Os fornecedores estdo aprendendo que a facilidade de ter uma equipe para
fazer logistica para vocé é uma boa coisa e que o0 custo dessa
responsabilidade é assumido por outra pessoa, entdo se houver algum
problema, o problema néo é seu. [Trader 1]
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[...] hoje a empresa se envolvendo com uma trading, o processo fica 100%
nas maos da trading e o risco da entrada no mercado internacional € muito
baixo para a empresa brasileira. [Trader 3]

[...] mais seguranca e muito menos risco também, depois da primeira
operacao indireta, o fornecedor ja conhece os envolvidos e o comprador
também, qualquer problema que acontecer eles sabem que a trading esté ali
para auxiliar e é a responsavel pela operacao. [Trader 4]

Além disso, o fabricante 4 alegou que considera a trading company como uma
consolidadora de cargas, o que a torna extremamente importante para oS
importadores que ndo conseguem comprar o pedido minimo imposto pelo fabricante.
Assim, a trading realiza a compra, consolida com outros pedidos de outros
fornecedores para o0 mesmo importador, mas garantindo que a marca da empresa
fabricante brasileira seja inserida no mercado internacional.

Nas palavras do fabricante 4:

E muito importante essa parte das tradings para o mercado, pois as vezes a
gente ndo consegue atender de forma direta, alguns importadores tém um
volume muito baixo dos nossos produtos, entdo eles ndo conseguem fechar
um pedido grande, entdo a trading consegue comprar e revender. A trading é
muito mais uma consolidadora do pedido do que uma representante,
consegue atender esses paises menores que tem pedidos pequenos que nés
ndo conseguiriamos atender devido ao pedido minimo, entdo a gente
consegue expandir bastante indiretamente as nossas vendas, conseguimos
atingir um nimero muito maior de clientes com eles. [Fabricante 4]

Este fator também foi abordado pelo trader 2 e pelo trader 4, pois muitos
importadores pequenos buscam a trading como uma forma de consolidar diversas
cargas de uma mesma origem e de otimizar o frete e demais despesas do embarque.
Isso acontece, pois muitas empresas fabricantes brasileiras possuem pedido minimo
para realizar a venda direta. O trader 2 argumenta que esse fator de consolidacao na

exportacao indireta € uma vantagem que possuem em comparacao ao fabricante:

Nés conseguimos consolidar muitas cargas, atendendo muitos clientes que
buscam poucas pecas ou pecas de reposicdo de diversos fornecedores
brasileiros. Acaba sendo um ponto positivo nosso nesse tipo de exportacao,
pois conseguimos atender clientes menores com pedidos menores. [Trader
2]

[...] sabendo que a gente faz essa consolidagdo da carga dele, que a
vantagem de uma trading € essa, o importador quer comprar em pequenas
guantidades de diversos fornecedores brasileiros e ao invés de pagar varios
fretes, ele consolida todas as cargas e faz um embarque sé. [Trader 4]
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Além disso, o trader 1 alega que uma vantagem de realizar a exportacao
indireta € que, se a qualidade dos produtos de determinado fornecedor néo for
satisfatoria, a possibilidade de comprar de outro fabricante é imensa, além de ja
possuirem inimeros contatos no meio em que atuam. Outro ponto levantado € que os
pedidos de compra sdo sempre em grandes volumes, assim, o trader obtém vantagem
perante outras empresas por conseguir valores mais competitivos no mercado.

De acordo com o trader 1:

No nosso caso a gente tem a vantagem de opcdo de cliente, entdo se a
gualidade ndo bate ou se tem algum problema que o cliente fica impedido de
vender a carga, temos maior disponibilidade de clientes na mesma
localizagdo. Outra questdo é que compramos sempre em grandes
guantidades, em volumes muito grandes, entdo nosso preco certamente é
melhor. [Trader 1]

Apresentadas as respostas dos entrevistados, o Quadro 3 apresenta as

principais vantagens elencadas pelos entrevistados.

Quadro 3 — Principais vantagens de realizar a exportacao indireta via trading, sob a
Otica dos entrevistados

Fabricantes | Traders

Maior exposicdo da marca no mercado externo X

Acesso a potenciais compradores ja identificados

Experiéncia de mercado

Participagdo em feiras

Poucos riscos no processo e menos burocréatico

X | X | XX

Possibilidade de atender clientes menores com pedidos menores

Mais opgOes de empresas para fechar negdcios

XX [X]|X|X[X]|X

Precos competitivos
Fonte: Elaborado pela autora (2021).

4.4 ADVERSIDADES ENCONTRADAS AO REALIZAR EXPORTACAO INDIRETA
VIA TRADING COMPANY

Quanto as desvantagens ao se realizar a exportacao indireta via trading
company, a maioria dos fabricantes disse que um dos principais obstaculos é que as
compras realizadas pelas empresas intermediadoras sdo normalmente de pedidos
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pequenos o que, consequentemente, resulta no baixo volume de vendas comparado
ao que realizam nas vendas de exportacdo diretas.

Algumas respostas sao transcritas a seguir:

[...] tem alguns clientes mesmo que compram diretamente da gente, mas tem
um dia que precisam de uma pega s6 e ndo vao colocar um pedido de
$10.000, entdo eles ligam para a trading e solicitam 5, 10 pegas do item, pois
a trading faz venda de poucos produtos, o que ndo é tao interessante para
nés. [Fabricante 1]

Fazem mais ou menos uns 10 anos que eles compram de nés, mas a
demanda deles é muito pequena, a representatividade de vendas
internacionais na empresa é menos de 0,25%, temos apenas 1 trading que é
cliente fixa, mas compra apenas 3 ou 4 vezes ao ano. [Fabricante 3]

E ai aqui a gente trabalha com um minimo de compra, e as vezes as cotacdes
eram de duas, trés pecas de um modelo, sendo que o minimo seria 30 pecas,
acaba ndo sendo viavel para a trading, os clientes deles buscam poucas
pecas normalmente. [Fabricante 5]

Geralmente s&o pecas de reposi¢do para exportacao indireta, o que afeta um
pouco o faturamento, pois as tradings normalmente colocam pedidos
pequenos e de pecgas com pouco valor. [Fabricante 6]

[...] entdo nosso volume de exportagdes € baixo, e os pedidos das tradings
acabam sendo bem pequenos e as vezes os valores ficam muito altos
comparado a quantidades maiores. [Fabricante 7]

Por outro lado, os traders alegam que os pedidos minimos ditados pelas
fabricas é um empecilho na realizacdo de vendas menores, tendo, por consequéncia,
a busca por outros fornecedores que consigam vender poucas pecas com precos

competitivos para que, assim, possam atender a demanda internacional.

O pedido minimo é um problema que enfrentamos, mas tentamos negociar
com o fabricante alguma excecao. Como Ultima alternativa tentamos solicitar
ao cliente que aumente seu pedido ou ainda procuramos um fornecedor
alternativo que néo tenha tal exigéncia. [Trader 2]

Alguns fornecedores tém pedido minimo de compra, o0 que as vezes se torna
um problema para efetivar a venda, mas se 0 nosso cliente no exterior ndo
precisa de tantas pegas, muitas vezes tentamos negociar com o fornecedor
ou buscamos um gue nos atenda com o pedido solicitado. [Trader 4]

Os fabricantes reconhecem que a falta de acesso ao cliente final ou até
mesmo ao pais em que o seu produto esta sendo vendido indiretamente € outro
problema no relacionamento com as tradings. Alguns alegam que é uma informacao

dificil de ser repassada pela empresa intermediaria e acreditam que as traders tém



44

certo receio em divulgar os nomes das empresas ou dos paises de destino, pois as
fabricantes que ja exportam diretamente podem entrar em contato e tentar realizar a
venda diretamente.

Quanto a isso, o fabricante 4 argumentou que a divulgacédo dos compradores
ou do pais de destino € importante e que existem precos praticados em cada mercado,
0 que torna necessario ter a informacao para direcionar o melhor preco para a venda

ser bem-sucedida e né&o criar conflitos no mercado em que atuam. Eis alguns trechos:

As vendas que sao feitas pela trading dificilmente temos acesso quem é o
cliente final, pode ser que seja o mesmo cliente, mesmo pais, ou pode ser
paises e clientes que nés ainda ndo fizemos nenhuma venda direta e temos
contato. [Fabricante 1]

Um ponto desfavoravel na exportacao indireta que eu vejo € que o cliente nao
fica com a empresa, fica com a trading, quem conhece o cliente |4 é trading
nao é a empresa que fornece o produto. [Fabricante 2]

[...] mas eu busco saber para que pais é a venda quando eu estou passando
preco sabe, s6 que essa informacao é bem dificil de conseguir, mas tradings
normalmente ndo querem informar por receio de contatarmos o cliente
diretamente, mas é importante a empresa saber onde o produto esta inserido
até porque temos um preco para cada mercado em cada pais. [Fabricante 4]

A trading tem exclusividade com os clientes compradores de diversos paises,
acaba que nem ficamos sabendo para onde o produto esté indo e ndo temos
contato com o cliente. [Fabricante 5]

[...] mas a Trading poderia nos informar a demanda do cliente para tentarmos
aumentar o mix de mercadorias vendidas e assim aumentar o volume de
exportacdo para os clientes deles. [Fabricante 7]

Diferentemente dos fabricantes, as respostas dos traders em relacdo ao
acesso de mais informacgdes dos processos de exportacdo indireta indicam que a
pratica de envio de dados ndo é comum, mas que normalmente ocorre quando €&
solicitada diretamente pelas empresas brasileiras.

De acordo com o trader 1, no segmento em que atua é possivel identificar as
empresas atuantes e as informacbes sdo abertas ao publico, entdo ndo vé a
necessidade de informar sobre as exportacdes ao fornecedor. O trader 2 ressaltou
que quando ha uma parceria maior entre as duas empresas, até mesmo uma relacao
comercial, muitas vezes 0s contatos de possiveis clientes compradores sédo enviados
pelas proprias empresas fabricantes. Do mesmo modo, o trader 3 comentou que,

muitas vezes, se a empresa ja exporta diretamente para o pais em que a trading tem
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um novo potencial cliente mapeado, a venda é rejeitada e € necessario buscar um
novo fornecedor.

Eis alguns trechos:

Realmente ndo passamos informacfes relacionadas ao cliente, isso néo
acontece porque as vezes eles tém acesso as estatisticas e eles ficam
sabendo, mas n&o de nés. Mas ndo é um mercado de muitos segredos, tudo
€ registrado e os players no mercado sao faceis de identificar. [Trader 1]

Depende da relagcdo comercial estabelecida e da politica comercial do
fabricante. Os fabricantes maiores pedem a informag&o do pais de destino.
Os que possuem uma parceria mais proxima conosco e efetuam exportacdes
somente via trading nos repassam contatos recebidos do mercado exterior
através de seus sites e redes sociais. [Trader 2]

[...] mas na hora de fazer uma venda para uma empresa que ja tem um
representante fora do pais, eles geralmente solicitam e a gente informa o pais
de destino, muitas vezes os fornecedores entdo negam a venda e temos que
ir atrds de outros fornecedores, demorando mais para realizar a venda.
[Trader 3]

Atrelado ao acesso de informagdes, alguns fabricantes indicaram que néo ter
o know-how do processo de exportacdo e do mercado internacional € um elemento
negativo decorrente das exportacdes indiretas. O fabricante 2 comenta que é
interessante realizar o processo indireto quando a empresa € nova no mercado
internacional, mas que é essencial buscar conhecimento e planejar a inser¢cdo no
mercado externo por meio de exportacdes diretas.

Seguem alguns trechos referente a isso:

Eu escolheria exportacdo direta sempre, assim terei o know-how do mercado
gue através da exportacdo via trading eu ndo tenho. Claro, se a empresa ta
comecgando no mercado é interessante, mostrar o produto mais facil, colocar
ele 14 também, de entrar em mercados, mas no longo prazo procurar fazer
um plano para fazer exportacdo direta. [Fabricante 2]

Como a gente nao tem conhecimento do processo, acabamos também
perdendo a oportunidade de entender mais, pois toda a parte burocratica é
feita pela trading. [Fabricante 3]

Uma desvantagem que impacta bastante na exportacao via trading é que se
perde a oportunidade de entender mais do mercado, de internacionalizar sua
prépria marca e de lucrar mais. [Fabricante 7]

Outro obstaculo comentado pelos fabricantes é que ndo ha contrato de
exclusividade entre as empresas, 0 que implica em uma concorréncia maior entre os
fornecedores brasileiros. Alguns falaram que tentam dar preferéncia de venda para as

empresas que buscam vender somente o produto ofertado por eles, que trabalham



46

com somente um segmento. O fabricante 5 disse que, muitas vezes, a trading possui
contrato diretamente com o comprador, impossibilitando futuras vendas diretas e
dificultando abertura de novo mercado.

Segue a fala deles:

Ndo tem uma fidelizacdo da nossa marca, por exemplo, hoje ela compra
conosco e amanha ela compra de outro fornecedor. Entédo a trading vai aonde
tem o melhor preco no momento. Eu trabalho com muitas tradings, e muitas
vezes recebo 5 cota¢gbes de um mesmo item e mesma quantidade, consigo
identificar que & para o mesmo cliente final. E até interessante, porque eu fico
sabendo quem esté cotando com aquele cliente, entdo a trading que trabalhar
melhor o prego pro cliente final fecha a venda. Eu sei que para algum deles
eu vou vender, mas como 5 empresas cotaram comigo, sei que cotaram com
muitos outros. N&o existe contrato, é assim que funciona para mim e funciona
para ele também, eu ndo posso impedir ele de fazer negdécios. O que eu
sempre falo para eles, pois as vezes a trading reclama que estamos
vendendo direto, é que tenho um pedido minimo de $10.000, se o comprador
acha que é melhor comprar direto a decisdo é dele, ndo posso fazer nada.
[Fabricante 1]

Trabalhamos com diversas tradings, mas procuramos trabalhar com
empresas que tentam vender somente 0 nosso produto, que tenham um
produto especifico de cada segmento e uma empresa de cada segmento,
dando preferéncia para a nossa empresa, se buscarem outras fabricantes
acaba gerando uma concorréncia interna muito grande, o que ndo € bom para
nés. [Fabricante 2]

A trading compra de diversos fornecedores aqui no brasil, ndo temos contrato
de exclusividade com eles, mas eles tém com os importadores e acaba
dificultando a abertura de novos mercados pra mim. [Fabricante 5]

Segundo o fabricante 6, o fato de ndo haver exclusividade € desfavoravel,
porém, por oferecerem um produto original e de qualidade, caso a trading busque
outro fornecedor com precos mais baixos, o cliente final sentira a diferenca de
qgualidade nas primeiras compras e, com isso, nas proximas, voltara solicitando a
compra do produto deles, garantindo, assim, a qualidade de uma peca original.

Conforme isso, segue o comentario do fabricante 6:

E um ponto negativo néo ter a exclusividade da venda com a trading, mas no
NOSSO caso, por nosso item ser original, a gente sabe se a trading for procurar
outro fornecedor que seja o valor mais baixo ele vai encontrar, mas com a
nossa qualidade ndo. Entdo a gente se segura nessa questao de qualidade,
uma hora a trading ou o cliente vao vir comprar o produto original. [Fabricante
6]

Alguns traders comentam que ha contrato de exclusividade de compra ou

venda somente para alguns clientes, pois, muitas vezes, a empresa fabricante ja
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realiza exportacdes diretas e, com isso, ndo acreditam ser vantagem realizar um
contrato de exclusividade.

Consoante isso, o trader 1 alegou que os fornecedores de sua empresa
comecaram a realizar as exportacdes diretamente e, desse modo, néo foi possivel
seguir com o0s contratos de exclusividade de compra; ainda, diz que ndo vé espaco
para esse tipo de negdcio. Ja o trader 3 disse que € um desafio realizar contratos
desse modelo, pois a concretizacdo das vendas € altamente cobrada por parte das
empresas brasileiras, mas que existe todo um trabalho comercial por parte da trading
e gque a insercao no mercado internacional ndo é tdo rapida como o esperado.

Considerando essas respostas, seguem trechos:

Jé tivemos contratos de exclusividade com fornecedores e compradores, mas
hoje ndo mais. Antigamente havia poucos players no mercado, hoje falamos
de mais de 10 tradings operando no mesmo segmento, entdo ndo temos mais
contratos. Até porque os fornecedores, fazem 3 ou 4 anos que comecaram a
exportar diretamente para vender o produto excedente. E ai ndo tem
exclusividade que aguente, porque o fornecedor ndo nos da exclusividade e
com cliente vocé acaba nado querendo, pois 0 mercado é tdo grande que se
eu for me manter em uma exclusividade sé com aquele cliente eu perco
aguele mercado inteiro, entdo ndo vejo muito espaco para esse modelo de
negécio. [Trader 1]

No nosso caso temos empresas que Somos 0S representantes exclusivos
para o mercado exterior, ou seja, somente nossa empresa pode exportar a
marca. Mas sdo poucos casos, nos temos 03 contratos neste sentido
somente. Ha fornecedores que ndo permitem a exportacao via trading, pois
eles atendem o mercado externo. [Trader 2]

Ja fizemos contratos de exclusividade com os fornecedores brasileiros, por
interesse nosso na verdade, consolidamos uma representacéo exclusiva por
um periodo minimo de um ano, determinamos um pais especifico e a venda
deveria ocorrer somente por nés, assim a gente consegue focar em vender
aquele produto especifico. Mas é dificil e delicado operar nesse modelo, pois
temos que ter uma perspectiva de vendas que é muito cobrada pelo produtor.
[Trader 3]

Ainda sobre as desvantagens, o fabricante 2 comentou que, quando ha uma
venda que a trading quer realmente fechar, existe a tentativa de negociacdo dos
valores ofertados e é utilizado o recurso de informar o pais de prospec¢do como forma
de apelo. Ja o fabricante 5 falou que existe pouca negociacéo por parte da empresa
intermediaria e que os feedbacks das cotacfes enviadas ndo sao feitos. Ele também
alegou que a margem da trading acaba impactando na efetivacao das vendas.

Segue os trechos dos fabricantes 2 e 5:
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Muitas vezes a trading nos informa o pais de destino da carga para tentar
conseguir uma negociacdo melhor no preco do item, como um apelo, para
inserir o produto em um pais que a empresa ainda nédo esta, mas ndo ha
contrato de venda exclusiva para determinado cliente. [Fabricante 2]

O que eu encontro de dificuldade aqui € que de qualquer forma nossos
produtos vao acabar ficando mais caro, pois a trading coloca a margem deles.
Eu sempre peco feedback se a gente nédo fechou, se o cliente achou caro ou
0 que houve, mas como tem a comissdo deles eles ndo passavam
informacdes. [Fabricante 5]

Quanto as negociacdes, os traders argumentaram que, quando ha uma nova
solicitacdo de produtos nacionais, entram em contato com diversos fornecedores para
poder oferecer ao comprador opcdes e precos competitivos. Eles também informaram
gue tentam sempre trabalhar com a margem interna ou com a quantidade do pedido
para melhorar os precos, porém se mesmo assim ndo conseguirem realizar a venda,
em ultimos casos tentam negociar novamente com o fornecedor.

Quanto a isso, o trader 1 disse que além da falta de abertura para negociar
com o fabricante, os valores ofertados no mercado sdo muito competitivos e que
dificilmente consegue negociar o preco do produto e que a real negociacdo ocorre na
logistica de todo processo de exportacdo indireta.

Seguem alguns trechos:

NOs temos um sistema que informa a média de preco no mercado, entdo nao
podemos fugir disso, a negociacdo com o fornecedor existe na maioria dos
casos, porém estamos falando de centavos negociados. Nao temos muita
brecha para negociar devido ao mercado e também os fornecedores vao
vender sempre para quem compra pelo maior preco. A nossa negociagéo é
mais efetiva na questéo logistica, eu digo que é no “comex puro”, é em frete,
armazenagem e transportes que conseguimos barganhar. [Trader 1]

Quando o cliente aponta que o preco ndo esta competitivo é feito uma
tentativa de negociacdo através de aumento de quantidade junto ao
fornecedor ou reducdo de nossa margem de lucro interna. Como padréo,
cotamos com 03 fornecedores alternativos, quando ha essa oferta, para levar
opcbes variadas de preco ao cliente. [Trader 2]

Na maioria dos casos, a gente entra em contato de cinco a seis fornecedores
para descobrir qual que tem um preco interessante e um produto legal, e
dependendo se o valor ficou muito alto ou sé um pouco, tentamos negociar
com o fornecedor com melhor preco para nao perder a venda. [Trader 3]

Algumas vezes batemos na questdo de os valores ofertados pelos
fornecedores estarem altos, mas antes tentamos trabalhar internamente com
a nossa margem, se ndo for possivel, voltamos com o fornecedor para tentar
negociar, mas focamos naqueles que compramos mais para poder negociar
melhor com o volume que ja compramos. [Trader 4]
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Outro ponto insatisfatorio, segundo os fornecedores, é a falta de estudo de
mercado ofertado pelas tradings. Alguns comentam que as tradings operam somente
com o modelo de compra e venda e que uma atitude mais dinamica e ativa na busca
de novos mercados para os produtos da empresa brasileira faz falta. Quanto a isso, 0
fabricante 4 disse que existe uma caréncia em analisar o mercado ou até mesmo do
importador consolidado por parte da empresa intermediaria. Ainda, argumentou que
essa abordagem néo é realizada pelas tradings para trabalharem juntos nas inUmeras
oportunidades que existem.

Considerando isso, seguem trechos:

Essa trading que a gente vende, s6 compra e revende o produto, ndo prestam
assessoria para nos. Mas acho que seria legal eles virem até a empresa,
conhecer os outros produtos que a gente possui para ofertar em outros
mercados/segmentos. [Fabricante 3]

[...] mas eu acho que eles poderiam fazer um pouco mais de pesquisa de
mercado assim, acredito que seja numa analise desenvolvimento futuro. Eu
acredito que as tradings ficam muito atreladas a demanda do importador, ter
um papel mais ativo e explorar as oportunidades que poderiamos ter juntos.
Eles meio que fazem essa intermediagdo, mas falta uma analise de outros
mercados perto, outros clientes e até do préprio importador deles, o que que
€ o importador deles precisa, 0 que podemos oferecer, quais outros produtos
ofertar. [Fabricante 4]

A trading que trabalhamos compra e revende, ndo fazem esse estudo ou
pesquisa para ofertar, € mais um servico de compra e venda somente,
recebem a demanda externa e buscam a solucdo no mercado interno.
[Fabricante 5]

Em contrapartida, os traders comentam que ha relutancia por parte das
empresas fabricantes em cooperar e buscar novos negdcios juntos. Alguns até
falaram que € um desafio encontrar empresas que estao dispostas a seguir um projeto
de exportacdo ao lado da trading company e que ha uma barreira de alguns
fornecedores, os quais, muitas vezes, enxergam-nos COmMO concorrentes e nao
parceiros comerciais.

Ainda sobre isso, o trader 1 justificou que sua operagédo é somente comprar e
revender e que, em poucos casos, quando é solicitado pelo fabricante uma busca de
novos mercados, esta € realizada. Do mesmo modo, o trader 3 relatou que ainda nao
oferece o servigco de estudo de mercados aliado a representacdo comercial, mas
entende que muitos fabricantes brasileiros tém receio em trabalhar com o mercado
internacional.

Algumas respostas sobre isso sdo apresentadas a seguir:
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A nossa operagado como trading de fato ocorre como uma compra e venda.
existe alguns casos que os clientes nos solicitam para buscar e estudar novos
mercados, entdo nds negociamos 0 preco desejado e vamos ao mercado
ofertar e descobrir como é o mercado do determinado produto, uma vez que
sabemos todos 0s pormenores que 0s compradores internacionais exigem,
voltamos com o fornecedor e vemos se podemos fechar o negécio. [Trader 1]

Depende da relacéo estabelecida entre as partes, a maioria dos fornecedores
enxergam a trading como um concorrente e ndo um parceiro. Existe uma
barreira de alguns fornecedores em cooperar conosco, nos vendo como
concorrentes e ndo parceiros estratégicos. [Trader 2]

NoOs ainda ndo trabalhamos com o estudo de mercado, ndo conseguimos
focar nessa questao de oferecer o servi¢o de representagdo real, mas é bem
interessante, principalmente para fornecedores de pequeno e médio porte da
regido, eles tm muito receio em trabalhar com o mercado externo, eles
acreditam que é muito burocrético e que envolve muito risco, de certa forma
envolve, mas ndo é algo tdo complexo e acredito que € um trabalho bem
interessante a ser feito com os produtores da regido. [Trader 3]

[...] mas é um pouco dificil de achar empresas que estao dispostas a ouvir a
proposta e dar andamento em um estudo de mercado ou projeto de
exportacdo, pois € uma via de méo dupla, os dois lados tém que ganhar,
precisa ser um negécio bom para os dois, entdo se vocé achar uma empresa
ou alguém que realmente esteja focado e queira ir para fora, vai ser mais facil
de negociar, e tem muitas empresas que ndo sdo bem assim. [Trader 4]

Outro fator de desvantagem mencionado pelo trader 2 foi a necessidade de
realizar pagamento antecipado aos fornecedores. Visto que a maioria das vendas para
0 exterior sdo realizadas com prazo de pagamento, a trading precisa antecipar os
valores na hora da compra ao fabricante. Por outro lado, os traders 3 e 4 disseram
gue normalmente possuem prazo junto as empresas brasileiras e que sao poucas as
gue nédo ofertam alguma condi¢cdo de pagamento especial para vendas nacionais.

Eis os trechos referentes a essas colocacoes:

O pagamento antecipado ou em curto prazo para nés é um desafio, pois
normalmente precisamos conceder prazo ao importador, para isso precisa ter
fluxo de caixa bem organizado. [Trader 2]

[...] e na grande maioria trabalhamos com o pagamento antecipado ou 50%
no pedido e 50% no carregamento. Para 0s nossos clientes é tranquilo,
porque eles jaA nos conhecem, muitos sdo amigos com um bom
relacionamento, ndo € um problema isso. [Trader 3]

Sempre barganhamos com o fornecedor pelo prazo, normalmente temos
bastante prazo, séo poucas fabricantes que temos que pagar antecipado, e
os importadores tem que pagar antecipado também, alguns tem condicdo de
pagamento e realmente ofertamos essa condicdo, mas ndo é um empecilho
na minha opinido. [Trader 4]
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A falta de comprometimento com a qualidade dos produtos para exportacéao
indireta também foi mencionada como obstaculo pelos traders. Segundo eles,
algumas empresas brasileiras ndo visam a qualidade como ponto importante para
venda no mercado externo e, quando ha qualquer tipo de problema relacionado a isso,
as tradings precisam contar com o retorno da fabrica e da resolucéo do problema pelo
fornecedor, o que muitas vezes demora e acaba ocasionando o descontentamento do
comprador.

A seguir, sdo apresentados trechos dos traders 2 e 3:

E um empecilho grande quando pegas apresentam defeito e necessidade de
garantia, afinal ndo somos os fabricantes e dependemos da boa vontade do
fornecedor em analisar a situacdo, e muitas vezes o comprador precisa da
peca com urgéncia. [Trader 2]

Percebemos que ndo tem muito comprometimento com qualidade por parte
das empresas, e se as empresas forem realmente focar no mercado externo
tem que melhorar muito a qualidade, pois muitas ndo entendem que esse é
um fator importante, ja tivemos problemas com a qualidade de pecas
enviadas, sempre tentamos negociar com o fornecedor. E uma situacio
delicada, mas acontece muito de ir embalagem com uma qualidade muito
ruim, de embalar materiais sensiveis de forma precaria que pode
comprometer o transporte até o destino. [Trader 3]

Outro fator mencionado pelos traders foi a falta de abertura por parte das
empresas fabricantes brasileiras. Eles comentam que a politica comercial poderia ser
mais aberta, mais comunicativa e com real interesse em expandir a propria marca.
Além disso, falaram que, em alguns casos, tem o potencial cliente pronto para efetivar
a compra, mas nao recebem retorno das solicitacdes dos fornecedores e, com isso,
muitas vezes precisam declinar o pedido do importador.

Eis os trechos que demonstram isso:

As empresas poderiam ter uma politica comercial menos fechada, tendo o
genuino interesse em expandir sua marca ao exterior sem enxergar isso
como uma ameaca ou com desconfianca. [Trader 2]

Muitas vezes temos o cliente querendo comprar, fomos atras do fornecedor
especifico solicitado por ele e ndo recebemos retorno, entdo se tivessem
canais abertos de comunicacao acho que facilitaria muito, falta essa abertura
das empresas em nos responder com mais agilidade ou ao menaos retornar o
contato. [Trader 4]

Apresentadas as principais adversidades mencionadas pelos entrevistados,

segue o Quadro 4, o qual as apresenta de forma sucinta.
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Quadro 4 — Principais adversidades de realizar a exportacao indireta via trading, sob

a otica dos entrevistados

Fabricantes | Traders
Pratica de pedidos pequenos ou pedido minimo X X
Falta de acesso ao cliente final ou pais de insercao do produto X X
A empresa fabricante perde a oportunidade de adquirir o conhecimento do X
processo e do mercado
N&o héa exclusividade X
Nao ha feedback ou tentativa de negociacéo de precos X
N&o ha servico de pesquisa de mercado X
Préatica de Pagamento antecipado X
Falta de comprometimento com a qualidade
Pouca abertura para formar parceria por parte das empresas X

Fonte: Elaborado pela autora (2021).
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5 ANALISE DOS RESULTADOS

Neste capitulo, sdo apresentadas as principais consideracbes dos
entrevistados sobre as questdes propostas, a fim de analisar e compreender se os
elementos tedricos apresentados na fundamentacdo tedrica, relacionados as
vantagens e adversidades na pratica da exportacdo indireta, coincidem com as
opinides dos entrevistados.

Parte dos fabricantes entrevistados relatam que, ao realizarem exportagéo
indireta via trading company, nao se envolvem diretamente no processo de venda ao
mercado exterior e, consequentemente, ndo tém responsabilidade caso algum
problema ocorra. Ainda, falaram que h& muita burocracia para realizar a exportacao.

Porém, quando a exportacdo é feita via trading, a responsavel pelos tramites
cambiais e aduaneiros € a empresa intermediadora, sendo essa uma vantagem
apontada pelos entrevistados, o que esta de acordo com o que € dito por Souza,
Pereira e Filereno (2020). Segundo esses autores, a trading company realiza todos os
tramites legais, cambiais e aduaneiros para efetivar a venda ao mercado externo.
Consoante isso, Tanure e Duarte (2009) alegam que h& riscos menores nas
operacdes de venda quando feita assim.

Segundo Minervini (2019), as tradings companies possuem contato com
fornecedores, atacadistas, distribuidores, clientes, bancos, associagbes empresariais
e até outras tradings, e o relacionamento ja construido com os clientes e fornecedores
as torna uma empresa com grande potencial de vendas. Esse fator também foi visto
como vantagem pelos fabricantes, os quais alegaram que muitas tradings trabalham
h&a muito tempo no mercado internacional e possuem o know-how necessario para
inserir a marca no exterior, além de potenciais clientes que podem comprar seu
produto ao ser indicado pela trading company.

Quanto aos traders, estes disseram que uma vantagem é o fato de possuirem
0 conhecimento do mercado e conseguirem atender a todos da melhor forma possivel,
afirmacao que vai ao encontro do que Cignacco (2009) diz. De acordo com esse autor,
a empresa intermediaria deve ter todo o know-how e deve ter experiéncia internacional
comprovada. Além disso, diz que € necessario deixar a fabricante atuar no que mais
entende, que é produzir seu produto com mais qualidade possivel.

Alguns traders comentam que a consolidacdo de carga de diversos

fornecedores para um importador é uma vantagem competitiva em relacdo a venda
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via exportacao direta. Eles comentam que muitos compradores tém pedidos pequenos
gue ndo atingem o minimo da empresa fabricante para venda direta ou que isso
inviabilizaria a venda final devido aos custos altos de frete e demais tramites de
importacdo. Entdo, ao realizar esse servico de consolidar as cargas, conseguem
atender inUmeros compradores pequenos. Esse fator também €& apresentado por
Souza, Pereira e Filereno (2020), que mencionam que € um beneficio poder consolidar
cargas de diferentes fornecedores para exportar, além de reduzir os custos
operacionais e poder oferecer uma variedade de produtos aos clientes.

A falta de acesso ao pais de insercdo do produto e aos compradores sao
fatores de desvantagens apontados pelos fabricantes. Eles comentam que essas
informacdes ndo sdo fornecidas pelas empresas intermediarias, mas que séao
importantes para realizar as cota¢des de valores dos produtos de acordo com o pais
de insercdo. Macées (2017) menciona sobre esse obstaculo enfrentado pela empresa
fabricante e diz que todo o processo de exportacao € realizado pela trading e, muitas
vezes, a fabricante fica dependente desta para realizar as vendas ao mercado exterior.

A falta de aprendizado e oportunidade de adquirir conhecimento de mercado
nos processos de exportacdo indireta, apresentados por Souza, Pereira e Filereno
(2020), também foram mencionados pelos fabricantes, visto que todo procedimento é
realizado pela trading. Alguns afirmaram que preferem seguir com as exportacées
diretas e conhecer o mercado que o seu produto estd sendo inserido, algo que nao
acontece quando realizam a exportagéo indireta.

O pouco comprometimento com a qualidade do produto vendido pela empresa
fabricante € apontado pelos traders como obstaculo nas exportagdes indiretas. Eles
comentam que as fabricantes ndo enxergam a qualidade do produto como um fator
importante na hora de exportar para o0 mercado externo e que, muitas vezes, quando
ocorre algum problema detectado no recebimento da mercadoria pelo comprador,
precisam retornar ao fabricante e pressiona-lo para que haja uma resolucao rapida do
contratempo.

Essa perspectiva esta de acordo com o que é dito por Tanure e Duarte (2009).
Segundo eles, como as empresas fabricantes nao se envolvem nas vendas, isso pode
refletir na qualidade do produto e no comprometimento dela em adequar seu produto
ao mercado exterior. Ainda, os autores alegam que as vendas podem ser suspensas
caso 0 produto ndo esteja de acordo com o exigido no mercado internacional
(TANURE; DUARTE, 2009).
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Pode-se concluir que muitos dos beneficios da exportacéo indireta via trading
sdo apontados pelos fabricantes e traders, ou seja, as duas empresas envolvidas
conseguem perceber as vantagens abrangidas. Porém, os entrevistados possuem
percepcoes diferentes acerca das desvantagens, sendo assim, as adversidades
devem ser analisadas e levadas em consideracédo, com o objetivo de encontrar uma
solucéo para ambas as partes. No caso das fabricantes, € importante compreender o
servico prestado pelas tradings e que as expectativas sejam alinhadas de acordo com
o ofertado, para que o0 sucesso da venda ao exterior seja o principal objetivo. Quanto
aos traders, é essencial que eles sejam mais acessiveis aos fabricantes, suprindo a

caréncia de atendimento e servi¢cos que as empresas brasileiras necessitam.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

Neste capitulo, sdo apresentadas as consideracdes finais a respeito da
percepcdo dos profissionais que fazem parte da operacionalizacdo da exportacao
indireta via trading company, tendo em consideracéo que este estudo colaborou com
o entendimento das percepcdes de fabricantes e de traders de empresas brasileiras
sobre esse tema. Além disso, apresentam-se as implica¢des praticas do estudo, suas
limitacOes e sugestdes de pesquisas futuras.

Nos ultimos anos, marcas se internacionalizaram e passaram a ser inspiracao
para outras empresas — que ainda ndo exportam sua marca — as quais buscam se
inserir no mercado internacional e expandir seus negécios. Porém, o processo de
insercdo no mercado externo requer conhecimento do mercado-alvo e estratégias de
posicionamento, contratempos que podem ser minimizados ao utilizar uma empresa
trading company e, com isso, exportar indiretamente.

Com base na literatura e nas informacdes obtidas por meio das entrevistas, é
possivel concluir que as exportacdes indiretas realizadas via trading company
ocorrem, geralmente, quando uma empresa é nova nho mercado internacional, ou
devido a demanda internacional de um comprador que busca produtos brasileiros.
Assim, pelo fato de a empresa brasileira ndo conhecer o mercado internacional e os
compradores ndo conhecerem os fornecedores brasileiros, realizam a exportagéo
através da empresa intermediaria. Entéo, a trading company e a empresa fabricante
trabalham em conjunto para vender o produto de melhor qualidade e com o preco mais
competitivo. Entretanto, as duas empresas envolvidas precisam compreender e
identificar a melhor forma de atingir o mercado que buscam.

Considerando isso, este estudo pdde verificar que, de maneira geral, os
fabricantes e os traders apresentam percepc¢des similares quanto as vantagens e
obstaculos do processo de exportacdo via trading company. Conclui-se que a
experiéncia de mercado da trading company — junto aos potenciais compradores ja
mapeados e com um bom relacionamento — facilitam a entrada da marca das
empresas fabricantes brasileiras no mercado internacional. Esses fatores tém impacto
direto na decisdo de exportar indiretamente na percepcédo dos profissionais que
trabalham nos fornecedores. Além disso, € possivel concluir que as duas partes
envolvidas na exportacdo carecem de uma maior atencdo no relacionamento

comercial existente. Os entrevistados disseram que Sao poucas as empresas que
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buscam uma parceria para aumentar as vendas internacionais ou alcancar novos
mercados.

Levando em conta os resultados apresentados, este estudo cumpre com seus
objetivos — geral e especificos — e representa uma contribuicdo ao referencial ja
existente acerca dos beneficios e adversidades ao realizar uma exportacéo indireta
via trading company, pois muitas das vantagens e adversidades apontadas pelos
entrevistados ndo aparecem na literatura disponivel, tais como: a vantagem de os
fabricantes brasileiros terem a possibilidade de participar de feiras internacionais com
pouco investimento, a possibilidade de atender clientes que possuem pouca demanda
com precos competitivos, possibilidade fechar novos negdécios com diversas
empresas. No ambito das adversidades, também pode-se dizer que os comentarios
sobre a pratica de pedidos minimos, pedidos em pequenas quantidades, falta de
feedback nas negociacdes entre trading e fabricante e a pouca abertura para formar
novas parcerias ndo sdo encontrados na literatura disponivel. No entanto, €&
importante ressaltar que este estudo apresenta certas limitacoes.

A primeira delas € que as empresas que sO realizam exportacdo indireta
podem ter uma percepcao limitada do processo de exportacéo, ja as empresas que
realizam exportacdes diretas e indiretas parecem compreender melhor como funciona
uma venda internacional e a atuacdo da trading company como intermediaria.
Considerando isso, para estudos futuros, sugere-se que os resultados e as anélises
sejam separados considerando a forma de atuacdo da empresa fabricante no
mercado externo.

Outro fator, € que, considerando os segmentos das empresas em que 0S
entrevistados trabalham, fica evidente que empresas do mesmo segmento tendem a
ter uma percepcao similar. Como as empresas fabricantes desta pesquisa sao
especializadas em um segmento, muitas tradings acabam se focando em vender
produtos desse mesmo segmento no mercado exterior, 0 que pode impactar quando
empresas de outros segmentos sdo entrevistadas e os resultados comparados. Em
vista disso, sugere-se que novos estudos sejam realizados considerando o segmento

de atuacao das empresas.
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APENDICE A — ROTEIRO DE ENTREVISTA COM FABRICANTES

1. Nome

2. Idade

3. Tempo de experiéncia na area de comércio internacional

4. Formacédo académica

5. Empresa

6. Cargo e fungéo atual

7. Quais paises a empresa tem o seu produto inserido via exportacao indireta?
8. Vocé realiza exportacdes diretas? Para quais paises?

9. A empresa exporta indiretamente e diretamente para 0 mesmo pais? Comente.
10. Qual é a representatividade das vendas internacionais no faturamento total da
empresa?

11. Conte como se iniciaram as exportacoes da empresa que atua e como
identificaram a necessidade de utilizar uma trading company para intermediacao.

12. Na sua visdo, quais as diferencas, em termos estratégicos, entre as
exportacdes realizadas via trading company e as exportacdes diretas? Comente.

13. Na sua opinido, quais as principais vantagens em realizar exportacdo via
trading company? Detalhe sua opinido.

14. Na sua opinido, quais as principais dificuldades em realizar exportacdo via
trading company? Detalhe sua opini&o.

15. Comente se houve casos de problemas enfrentados nesse tipo de exportacao.
16. Na sua opinido, quais outras acOes poderiam ser ofertadas pela trading
company para melhorar a intermediacdo na exportacao?

17. Resumindo, atualmente, qual seria o principal motivo para escolha da
exportacao indireta via trading company na sua opiniao?

18. Quais as estratégias planejadas para os proximos passos relacionados ao
mercado internacional?

19. Vocé gostaria de fazer algum comentario, sugestéo ou critica adicional?
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APENDICE B — ROTEIRO DE ENTREVISTA COM TRADERS

Nome.

Idade.

Tempo de experiéncia na area de comeércio internacional.
Formacéao académica.

Empresa.

Cargo e funcéo atual.

Comente como surgem as demandas internacionais de produtos nacionais.

© N o g A~ WD PRE

Conforme a sua experiéncia, comente como € realizada a busca dos
fornecedores nacionais.

9. Comente como ¢ realizada a busca de novos mercados para comercializacao
de produtos.

10. A empresa participa de feiras internacionais ofertando os produtos de seus
clientes? Comente como é realizada essa operacao.

11. Na sua opinido, quais as principais vantagens em realizar exportacédo via
trading company? Detalhe sua opinido.

12. Na sua opinido, quais as principais dificuldades em realizar exportacao via
trading company? Detalhe sua opinido.

13. Comente dois casos de problemas enfrentados nesse tipo de exportacéo.

14. Na sua opinido, quais acdes poderiam ser tomadas para melhorar a
intermediacdo com a fabricante para a exportacdo ser bem-sucedida?

15. Resumindo, atualmente, qual seria o principal motivo para escolha da
exportacao indireta via trading company na sua opiniao?

16. Vocé gostaria de fazer algum comentario, sugestéo ou critica adicional?



