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RESUMO

Devido a crescente globalizagcdo e suas consequéncias como alta concorréncia e
insercdo de novos produtos e tecnologias nos mercados, empresas de todos os
portes tém enxergado as atividades de internacionalizagdo como uma plausivel
opgao de esquivar-se dos efeitos negativos e buscar novas oportunidades em novos
mercados. Tem-se entdo, em realidade, o fendbmeno da globalizagdo como causa e
consequéncia do fendmeno da busca por internacionalizagdo. As empresas de
pequeno porte, como ja evidenciado por Krugman e Obstfeld (2009) em sua obra
sobre economia internacional, possuem claras desvantagens em um mercado de
producdes de escala e concorréncia imperfeita. Diante disso, essas firmas precisam
driblar seus obstaculos e tornarem-se, de alguma maneira, competitivas em seu
setor. Em termos sobretudo nacionais, podem fazer isso por meio de diferenciagao
dos produtos para mais dominio sobre as politicas de precificagdo. Ja em ambito
externo, é importante que tenham, além das vantagens relacionadas ao produto,
beneficios estratégicos. E nesse sentido que a internacionalizagéo por intermédio de
terceiros, a qual se daria na segunda fase do modelo de Uppsala, entra como uma
importante tatica em relagdo ao ganho de beneficios estratégicos, fiscais, logisticos
e aduaneiros, auxiliando esse tipo de empresa com o principal obstaculo imposto
pelo processo: a falta de conhecimento e experiéncia. Verifica-se, assim, que o uso
de empresas comerciais exportadoras apresenta diversas vantagens as empresas
de pequeno porte que desejam se inserir no mercado internacional via exportagéo

e/ou ganhar competitividade por meio de importagdes.

Palavras-chave: Internacionalizagdo; Exportacéo; Importacdo; Empresa Comercial

Exportadora.



ABSTRACT

Due to increasing globalization and its consequences such as high competition and
the insertion of new products and technologies into markets, companies of all sizes
have seen internationalization activities as a plausible option to evade the negative
effects and seek new opportunities in new markets. Thus, in reality, the phenomenon
of globalization is the cause and consequence of the phenomenon of the search for
internationalization. Small firms, as evidenced by Krugman and Obstfeld (2009) in
their work on international economics, have clear disadvantages in a market of scale
productions and imperfect competition. Faced with this, these firms must circumvent
their obstacles and become competitive in their industry. Nationally, they can do this
by differentiating products to have more control over pricing policies. In the external
sphere, it is important that they have, besides the product-related advantages,
strategic benefits. It is in this sense that internationalization through third parties,
which would take place in the second phase of the Uppsala model, enters as an
important tactic regarding the gain of strategic, fiscal, logistic and customs benefits,
helping this type of company with the main obstacle imposed by the process: lack of
knowledge and experience. Thus, it is verified that the use of trading companies
presents several advantages to small companies that wish to enter the international

market via exportation and / or gain competitiveness through imports.

Keywords: Internacionalization; Exports; Imports; Trading Companies
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1 INTRODUGAO

No mundo cada vez mais “globalizado” do século XXI, falar em
internacionalizacdo de empresas ja ndao é mais algo restrito as grandes e
conceituadas companhias. Os padrbes de comércio estdo mudando e, atualmente,
as empresas distribuem suas atividades pelo mundo da maneira que a elas for mais
conveniente. As pressbdes da concorréncia, saturacdo do mercado doméstico e
excesso da capacidade produtiva (fatores externos as empresas) acabam por
leva-las em busca de vantagens econdmicas, tecnoldgicas, fiscais, burocraticas,
dentre outras, no mercado externo. (CZINKOTA et al., 1999).

A decisao de se internacionalizar, contudo, requer analise prévia e detalhada
para indicar qual sera a melhor maneira de entrada, assim sendo, sdo necessarios
recursos e investimentos em pesquisas para que o risco da atividade n&o seja alto e
os resultados estejam de acordo com os objetivos. A intensidade desse processo
pode mudar de acordo com a estratégia de entrada optada e, nem sempre, a
empresa possui 0s recursos e know-how necessarios.

Dentre os modos de entrada em mercados internacionais, a exportagao € o
mais acessivel e envolve menor comprometimento da empresa local com os
mercados externos. Embora a maior flexibilidade da exportagdo em relagdo a
mudangas nos mercados de destino, a entrada neles requer conhecimento das
caracteristicas de demanda e dos entraves burocraticos e administrativos impostos
para transpor a aduana. Diante disso, ja ha mais de 4 séculos, paises como lItalia e
Japao encontraram uma solugao para esse problema, pautada na criacédo de trading
companies - empresas as quais tinham grande conhecimento nas formas e
burocracias de comércio no mundo e tornaram-se uma “ferramenta valiosa no
impulsionamento da economia” desses paises. (STEFFEN, 2006).

Esse tipo de empresa comegou a ganhar seu espago no Brasil em 1972 com
a promulgagao do Decreto-Lei acerca das empresas comerciais exportadoras e
trading companies (ECEs com Certificado de Registro Especial), instituicdes
comprometidas a facilitar o processo de internacionalizacdo de outras empresas,

tornando o comércio internacional tdo simples quanto o nacional, utilizando-se de
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sua experiéncia com esse tipo de negdcio e repassando, ainda, beneficios fiscais
aquelas que contratam seus servigos.

A terceirizacdo da area de comércio exterior, utilizando comerciais
exportadoras, pode ser considerada uma oportunidade para as empresas adotarem
uma estratégia de core business — mantendo seus recursos e esforgos na produgéo
de seus bens e servicos e deixando as atividades de exportagado e importacédo a
cargo de uma empresa especializada. Essa estratégia tende a ser especialmente
eficiente para micro e pequenas empresas, has quais recursos Sao mais escassos e
a opgao por uma ECE torna-se uma alavancagem da atividade de comércio exterior.

Esse tipo de empresa auxilia suas clientes a atravessar aquilo que o modelo
de internacionalizagdo gradual de Uppsala postula como o maior obstaculo ao
comércio internacional: a falta de conhecimento e experiéncia. Devido ao grande
investimento necessario para realizar atividades que envolvam o comércio
internacional e, consequentemente, o alto risco, o modelo desenvolvido por
Johanson e Vahlne traz o processo de aprendizagem como fator central desse tipo
de atividade. Nesse sentido, a experiéncia e o conhecimento especializado das ECE
e trading companies podem representar uma alternativa, em especial para as micro
€ pequenas empresas, para superar o0s entraves representados pela distancia
geografica, cultural e institucional de paises potenciais parceiros em comércio
exterior e cabe muito bem para explicar a relagao entre as pequenas empresas € as
comerciais exportadoras.

E valido mencionar que as nomenclaturas “Empresa comercial exportadora”
e trading company serdo aqui utilizadas como sinénimos, ja que as ultimas s&o
apenas uma classe das primeiras com Certificado de Registro Especial, o que é

conferido se atendem a caracteristicas mais tarde explicadas.
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1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo Geral

O presente estudo tem como objetivo esclarecer o processo e as
dificuldades encontradas pelas empresas — principalmente de menor porte - para se
inserir no mercado internacional via importacdo e/ou exportacdo para,
posteriormente, entender quais sdo as vantagens que essas possuem ao fazer uso

de comerciais exportadoras e se ha determinantes para essas vantagens.

1.1.2 Objetivos Especificos

1. Discutir o processo de internacionalizagao de empresas dando foco as
atividades de importacdo e exportacdo em especial para o caso de micro e
pequenas empresas;

2. Analisar as vantagens e desvantagens oferecidas pelas comerciais
exportadoras para empresas que buscam a internacionalizagao via exportagao e/ou
importacao.

3. Avaliar a efetividade das empresas comerciais exportadoras para

MPEs no comércio Brasil x China por meio de um estudo de caso
1.2 HIPOTESE

Ha vantagens estratégicas, fiscais, burocraticas e procedimentais para
empresas de pequeno porte que optem por utilizar servicos de comerciais
exportadoras, independentemente de demais variaveis.

1.3 JUSTIFICATIVA

As empresas do tipo comerciais exportadoras possuem diversas

caracteristicas e fungdes que auxiliam seus clientes. Os beneficios que apresentam
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sdo, nao somente fiscais, mas também burocraticos e estratégicos. Em um mundo
globalizado no qual se valoriza os servigos especializados, essas empresas entram
como uma importante ferramenta para o desenvolvimento do mecanismo de
comeércio dos paises.

Apesar dos beneficios trazidos por elas, as empresas do tipo comerciais
exportadoras ndo sado muito conhecidas e utilizadas no Brasil. Nesse sentido, o
presente estudo visa tornar possivel o maior conhecimento acerca do tema pois
cré-se que ele seja de grande importadncia ndo somente para as empresas de

pequeno porte aqui abordadas, mas para o pais como um todo.

1.3 METODOLOGIA

O presente trabalho constitui-se, principalmente, em uma pesquisa de
natureza exploratéria e qualitativa. Como “ferramentas” (MOSES; KNUTSEN, 2007)
ou seja, mecanismos por meio dos quais a hipotese sera validade e a pergunta
central sera respondida, ser&o utilizados dados e regulamentagdes que regimentam
as fungdes e beneficios concedidos as empresas comerciais exportadoras, bem
como aquelas que normativam o uso dos servicos por elas prestados, sempre
munindo a pesquisa de dados e estudos prévios acerca do tema. A partir disso, sera
possivel tragar as vantagens desse uso e seus determinantes.

A fim de tornar o trabalho mais pratico, foram feitas entrevistas nao
estruturadas com os soécios e clientes de uma Trading para que fosse possivel
verificar casos de empresas que ja vivenciaram a experiéncia relatada ao longo
trabalho e esclarecer ao leitor de maneira aplicada as atividades desse tipo de

empresa.
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2 REFERENCIAL TEORICO: UMA REVISAO SOBRE AS TEORIAS DO
COMERCIO INTERNACIONAL E O USO DE COMERCIAIS EXPORTADORAS

2.1 TEORIAS CLASSICAS DO COMERCIO INTERNACIONAL

Para tratar sobre internacionalizagdo de empresas, nao se pode deixar de
passar pelas teorias classicas do comércio internacional que evidenciam os motivos
pelos quais os paises e organizagdes optam por esse tipo de comercializagao.
Assim sendo, este subcapitulo € dedicado a um breve resgate de tais teorias para
que, a partir disso, possa-se trazer a tona as estratégias de internacionalizagdo e o

panorama atual brasileiro.

2.1.1 Teoria das Vantagens Comparativas

A Teoria das Vantagens comparativas, desenvolvida por David Ricardo, &
uma aprimoragcdo da Teoria das Vantagens Absolutas de Adam Smith publicada
originalmente em 1776. Essa ultima, em suma, postula que excedentes comerciais
ndo sao necessarios para que trocas comerciais sejam vantajosas, mas as
vantagens podem vir, no entanto, de uma menor necessidade recursos (como
insumo, tempo e mao-de-obra) e menor custo para produzir 0 mesmo bem. Assim
sendo, o pais deve produzir aquilo em que é especializado e exportar o excedente
da produgdo. Com o valor gerado pelas exportagdes, entdo, deve importar aquilo
que nao é sua especialidade e foi produzido por um pais que possuiria vantagens
absolutas, dessa maneira, a capacidade de consumo dos paises envolvidos na
operacao sera maior, aumentando, assim, o bem-estar daquelas nacoes.

David Ricardo, no entanto, afirma com sua teoria que um pais ndo precisa
possuir tais “vantagens absolutas” na producdo de um bem para que a operacgao de
exportacdo desse bem a outro pais seja vantajosa a ambas as partes. O que
Ricardo afirma é que o que move as vantagens sao os custos de oportunidade, e
nao de produgdo, assim sendo, mesmo que um pais possua vantagens absolutas na

produgao de dois bens, por vezes vale produzir apenas um deles. Devido a isso,
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essa teoria tornou-se a principal fundamentagao para a defesa do livre comércio
entre as nacdes, pois indica que mesmo a comercializacdo com paises menos
desenvolvidos que ndo possuem vantagens absolutas na produgdo de nenhum bem,
podem ser benéficas a ambas as partes.

Para exemplificar e provar os argumentos de Ricardo numericamente,
utilizar-se-a um exemplo apresentado por Krugman e Obstfeld (2009): supde-se que
0 tempo necessario para se produzir rosas durante o inverno nos Estados Unidos
seja maior do que na América do Sul devido a tecnologia que devera ser utilizada
para driblar o clima. Dessa maneira, os EUA precisam abrir mdo de parte da
fabricacdo de outros produtos para alocar seus recursos na producao de rosas. Para
a producao de, por exemplo, 10 milhdes de rosas, € necessario que os EUA deixem
de produzir 100 mil computadores. Em contrapartida, para a América do Sul produzir
a mesma quantidade de rosas, devido ao clima favoravel, é necessario abrir méao de
apenas 30 mil computadores, lhe garantindo um custo de oportunidade.

Tendo isso em vista, defende-se que os Estados Unidos devem parar de
cultivar rosas no periodo do inverno e dedicar os recursos liberados desse cultivo a
fabricacdo de computadores, deixando o cultivo das rosas por conta da América do

Sul, como indicado na tabela 1:

Tabela 1 — Producédo de rosas e computadores seguindo a teoria das vantagens

comparativas
Rosas (em milhdes) Computadores (em mil)
Estados Unidos -10 100
América do Sul 10 -30

Total 0 70

Fonte: Adaptada de Krugman e Obstfeld (2009)

Essa teoria afirma, portanto, que cada pais deve se especializar na
producao dos bens que |he garantem vantagens comparativas, ou seja, “quando o
custo de oportunidade de producido desse bem em relacdo aos demais € mais baixo
nesse pais do que em outros.” (KRUGMAN; OBSTFELD, 2009).
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Em resumo, o modelo Ricardiano explica por que o comércio exterior e a
divisdo internacional da produgdo sao validos até mesmo quando um unico pais
possui maior eficiéncia na produgdo de todos os bens. Por sua vez, o modelo
Smithiano, acima comentado, trata como vantagem apenas o fato de um pais
necessitar de menos fatores de produgao (recursos) para produzir determinado bem.
Como pode-se deduzir, um pais pode possuir vantagem comparativa sobre outro

mesmo nao possuindo vantagem absoluta.

2.1.2 Concorréncia imperfeita e diferenciagdo do produto no comércio

internacional

Krugman e Obstfeld (2009), em sua obra “International Economics Theory
and policy”, resgatam a teoria das vantagens comparativas e afirmam que ela é uma
das explicagbes para a especializagdo e comércio entre os paises — 0s paises se
diferem em seus recursos ou tecnologia e se especializam naquilo que fazem
relativamente bem. Para além disso, os autores trazem uma segunda raz&o, que
seria o fato de as economias de escala fazerem com que seja vantajoso aos paises
se especializar em uma gama limitada de produtos e servigos.

No entanto, afirmam que nao se pode considerar uma concorréncia perfeita
quando se trata em uma analise de comércio baseada em economias de escala.
Quando ha retornos crescentes, € verificado que as grandes firmas possuem
vantagens sobre as menores, de maneira que o mercado tenda a ser dominado por
monopodlios (uma empresa dominante) e/ou oligopdlios (poucas empresas
dominantes), tornando a concorréncia imperfeita.

Em um mercado de concorréncia perfeita — varios compradores e
vendedores, nenhum apresentando vantagens sobre o outro — os autores colocam
que as firmas s&o price takers’, pois nenhuma empresa ou produtor precisa se
preocupar em suas vendas alterarem o valor do mercado, ja que cada vendedor
representa uma pequena parcela do todo. Entretanto, quando ha poucas empresas

ou produtores produzindo o mesmo bem, a situacao se difere. Os autores trazem o

" “Tomadora de pregos” - tradug&o nossa.
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exemplo da industria aeronautica, a qual € dominada por duas grandes empresas
(Boeing e Airbus) e, caso uma aumente sua produgdo/vendas, sera notoria uma
diferenca de precos no mercado, ou seja, podem influenciar o preco com tremenda
facilidade, o que faz com que os autores as denominem de price setters?.

Tendo isso em vista, pode-se notar que, em um mercado de concorréncia
imperfeita, as empresas podem fazer seus precos e, apenas abaixando o valor de
seu produto, tomara uma parcela ainda maior do mercado. E é nesse sentido que
entram as estratégias de diferenciagcédo, pois os compradores desses produtos os
percebem como fortemente diferenciados (entre os produzidos pelas poucas rivais).
Um monopodlio puro, ou seja, uma unica empresa dominando um mercado € algo
extremamente raro, ja que uma firma gerando grandes lucros atrai outras para o
mesmo setor. Dessa maneira, os autores tratam de uma “competicdo monopolistica”,
na qual grandes empresas dominam o mercado, mas ha algumas concorrentes,
mesmo que pequenas.

Na competicdo monopolistica, as politicas de pregos das firmas sao
interdependentes, pois ao mudar os precos a empresa espera hao somente a
resposta de seus clientes, mas também de seus concorrentes. Sobre essa
interdependéncia, os autores fazem entao duas suposicdes: a primeira seria de que
as firmas, por pressuposto, sdo capazes de diferenciar seus produtos dos seus rivais
e, a segunda, de que mesmo nao estando em um mercado de monopdlio puro, se
comportam como se estivessem, e ndo consideram os impactos das mudancgas de
Seus precos nos precos de seus rivais.

A diferenciacao é o cerne da questao da abordagem dessa teoria no presente
trabalho. Como visto, as empresas menores possuem claras desvantagens em um
mercado de concorréncia imperfeita, diante disso, precisam encontrar uma maneira
de diferenciar seu produto e fazer com que o consumidor note tal diferenca como
uma vantagem frente ao produto substituto do concorrente, nao fazendo questao de
ir em busca necessariamente do melhor preco. A diferenciacdo do preg¢o faz com
que o produtor crie um monopodlio de seu proprio produto, isolando a firma da

concorréncia existente naquela industria.

2 “Definidoras de pregos” - tradugdo nossa
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2.1.3 O processo de internacionalizagao e o modelo de Uppsala

Ao tratar sobre “internacionalizagcdo de empresas”, automaticamente, o
pensamento remete as multinacionais, ou seja, empresas com filiais no exterior,
essas ultimas sendo utilizadas para fins extrativos, produtivos ou com a finalidade
expansao do mercado consumidor. Porém, as atividades de importagcdo e
exportacdo fazem parte do grau mais simples da internacionalizagcdo de uma
empresa. Diferentemente das teorias anteriormente tratadas, o modelo de Uppsala,
sobre o qual sera discutido em seguida, n&o trata sobre os motivos pelo qual se da o
comeércio exterior, mas sim, sobre o processo em si.

O modelo de Uppsala foi elaborado na década de 70 por pesquisadores
suecos da Universidade de Uppsala, Johanson e Vahlne, e €, até hoje, um
importante modelo quando se trata de internacionalizagdo de empresas. Os tedricos
dessa escola tinham como objetivo explicar o processo de internacionalizagao, bem
como as forgas que agem sobre ele. (WEISFELDER, 2001 apud PORTO; PESSOA,
2008, p.4). “O ponto central dessa construcao tedrica € a importancia do processo
de aprendizagem e da capacidade de desenvolvimento ‘como diferencial
competitivo.” (PORTO; PESSOA, 2008, p.4).

Os autores do modelo de Uppsala descrevem o processo de aumento do
investimento na atividade de internacionalizacdo como um processo de
aprendizagem passo a passo, durante o qual a empresa adquire aprendizado por
meio da experiéncia. Ou seja, € um processo gradual de reducéao de risco, para que,
assim, as empresas possam alcancar os “niveis” mais avancados de
internacionalizacdo de maneira segura por ja possuirem o conhecimento e
know-how necessarios para tal.

Johanson e Vahlne sugerem 4 estagios de desenvolvimento crescentes em
intensidade de conhecimento e investimento, sendo eles: atividades de exportacao
irregulares, atividades de exportacdo por meio de representantes, escritérios de
venda e producgao local. (PORTO; PESSOA, 2008, p.5). Porém, nao é regra que as

empresas obedegcam a todos os estagios. O processo é lento por depender do
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conhecimento adquirido por meio da experiéncia, mas, de acordo com o modelo, os
niveis de incerteza e comprometimento sdo variaveis que agem inversamente sobre
0 processo, assim sendo, pode-se presumir que quanto mais experiéncia, maior € o
conhecimento, consequentemente, menor se torna a incerteza e, dessa maneira, o
nivel de comprometimento cresce, tornando os investimentos mais altos.
(KRAEMER; RITZ; LOPEZ, 2008, p.9).

Outra questdo englobada pelo modelo de Uppsala seriam entdo as
distancias psiquicas e como estas podem influenciar no quadro de incertezas e
comprometimentos. Como ja foi possivel notar, para essa teoria, a falta de
conhecimento se mostra o maior desafio da internacionalizagdo, assim sendo,
quanto mais desconhecido o cenario externo, maiores serdo as incertezas da
companhia a respeito do processo de inser¢gao naquele mercado e mais longo sera o
processo.

A partir dos fundamentos do modelo de Uppsala, elaborou-se um grafico
conceito para melhor ilustracdo do processo de internacionalizagdo gradual

considerando o Brasil como pais de origem.

llustracdo 1 — Grafico conceito do modelo hipotético de internacionalizagado do Brasil
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Fonte: elaborado pela autora
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2.2 ESTRATEGIAS DE INTERNACIONALIZACAO E O PAPEL DAS ECE’S

O artigo de Villar e Paiva (2012) teve como objetivo analisar o campo de
estudos sobre estratégias de internacionalizagdo e compreender a competitividade
global crescente. As autoras selecionaram artigos que tratavam sobre o tema e, por
meio de analises qualitativas, puderam trazer conhecimento sobre diversas
correntes tedricas que abordam o mesmo.

Segundo as autoras, um dos resultados observados foi que: “estratégias de
operacado tém ficado cada vez mais complexas e tém demandado por profundas
mudancas na gestdo da cadeia de fornecimento e na gestdo da manufatura”, além
disso, o campo de estudos vem sendo cada vez mais explorado.

Para os tedricos do modelo Uppsala, como mencionado anteriormente, a
falta de conhecimento pode ser entendida como o maior obstaculo em processos de
internacionalizagdo. (PORTO et al., 2008). Além disso, os mesmos tedricos
reconhecem que nem todas as empresas se internacionalizam de maneira gradual
respeitando todas as etapas.

Os desafios enfrentados pelas empresas brasileiras ndo sao poucos, e
muitas das que desejam se internacionalizar o fazem sem os devidos
planejamentos, 0 que, muitas vezes, chega a leva-las a faléncia. Em relagdo as
dificuldades encontradas, podemos tratar sobre dificuldades inerentes a prépria
organizagao, como falta de um setor especializado para comércio exterior, e também
fatores externos, como as burocracias custosas do processo de exportagdo, o
cambio, linhas oficiais de financiamentos pouco conhecidas e que pouco atendem as
necessidades das empresas e o0s instrumentos governamentais de apoio ao
comércio exterior voltados para situacbes especificas, também sendo pouco
conhecidos. (SILVA, 2013). E comentado por Joelma Silva (2003) que as diversas
politicas brasileiras de carga tributaria e burocracias procedimentais fizeram com
que o pais tivesse criado um viés “anti-exportador”, fazendo com que as empresas
brasileiras - principalmente as MPEs - apresentassem medos e desconfiancas

quanto ao processo de exportagao.
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No artigo de Matos (et al. 2015) comenta-se, citando um estudo realizado
pela KPMG, que as principais oportunidades relacionadas a internacionalizagao para
as empresas brasileiras s&o: “a reducao de custos, a valorizagao da moeda nacional,
a valorizagao e fortalecimento da marca, vantagens fiscais, novos mercados, busca
de novos canais de distribuicdo e aprimoramento de eficiéncia, competitividade
internacional e obtencao de recursos financeiros a taxas mais competitivas.”

Nesse mesmo artigo, é feita uma pesquisa qualitativa para melhor entender
o processo de internacionalizacdo das empresas brasileiras. A partir os resultados
gerados, percebeu-se que o Brasil era, na época, o 12° maior investidor do mundo;
as empresas mais internacionalizadas sdo as empresas de servigos; as empresas
preferem se internacionalizar em paises com menores distancias geograficas e
culturais possiveis e que o numero de empresas que querem se internacionalizar
aumenta a cada ano.

O Decreto-lei 1.248, de 29 de novembro de 1972 — marco inicial da
legislagcdo acerca das comerciais exportadoras e trading companies visava facilitar a
insercao das empresas brasileiras no comércio internacional, fazendo com que seu
uso tornasse as vendas internacionais tdo simples quanto as vendas nacionais. As
ECEs se responsabilizam tanto pela parte comercial do processo, quanto pela parte
burocratica. As vantagens de seu uso estdo fortemente atreladas aos beneficios
fiscais que possuem e repassam a seus clientes.

Os principais entraves para a internacionalizagao enfrentados pelas
empresas brasileiras de pequeno porte sdo as burocracias alfandegarias, tarifarias,
os custos gerados pelo transporte, documentagdo e a instabilidade do cambio.
Devido a essas dificuldades, se torna extremamente dificil para as MPEs terem
capacidade de se internacionalizar por conta prépria, dessa forma, o uso das
comerciais exportadoras é extremamente benéfico para a internacionalizagao segura
e agil dessas empresas. (STEFFEN, 2006).

Pereira e Boavista (2010) citam que os principais beneficios para as
empresas brasileiras que fazem o uso de tradings sao: eliminagdo dos custos de
prospecgao de mercados; eliminagdo dos custos de negociagao; eliminagao da

necessidade de obter informagdes sobre aspectos econdmicos dos paises para os
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quais se tenciona exportar; dispensa dos tramites burocraticos envolvidos no
processo de exportacdo e eliminagdo dos riscos inerentes a movimentagao
internacional de mercadorias.

Ainda nesse sentido, Rentes (2010) afirma, a partir de uma pesquisa de
mercado, que dentre as motivacdes pelas quais as empresas brasileiras utilizam os
servigos das trading companies estdo a agilidade nas negociagdes; os melhores
precos devido ao maior poder de barganha que esse tipo de empresa possui (por
terem varios clientes) e os menores custos devido a consolida¢des de carga.

As fradings possuem diversas formas de se manter competitivas no
mercado, dentre elas esta a busca por inovagdes no exterior para oferecer aos seus
clientes, incentivos fiscais concedidos pelo governo, e o completo conhecimento do
processo de importacdo e exportagdo do comego ao fim, seja em relagéo a parte
burocratica/aduaneira, seja em relagao as questdes comerciais e culturais. (PEREZ,
2017).
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3 O PROCESSO DE INTERNACIONALIZAGAO

3.1 POR QUE EMPRESAS SE INTERNACIONALIZAM?

Apods elucidar algumas classicas teorias da area de comércio internacional
que introduzem a base deste trabalho, neste segundo momento serdo trazidas
proposicdes mais praticas sobre os “porqués” e “como” ocorre esse tipo de
comércio. Pode-se dizer, em realidade, que a globalizagdo é causa e consequéncia
dessa atividade, pois a facilidade de acesso a mercadorias e meios de producao de
outros paises torna o0 mundo mais globalizado - nesse sentido, conectado - mas, ao
mesmo tempo, esse processo torna as pressdes de concorréncia e mercado ainda
maiores, o que faz com que, muitas vezes, a internacionalizacdo seja a melhor
solucdo para as empresas.

As razbes para as empresas se internacionalizarem podem vir de dentro
para fora ou de fora para dentro, ou seja, podem ser pressdes externas como maior
concorréncia ocasionada pela entrada de novas empresas (nacionais ou
internacionais) no setor, ainda atrelado a isso, pode haver a introdugéao de produtos
substitutos no mercado ou, entdo, a companhia pode usar da internacionalizagao
para “escapar’ da sazonalidade do mercado nacional e n&o se prejudicar por
excesso de producdo e/ou capacidade produtiva. Dentre as razdes que possuem
origem interna a empresa, estdo a redugao de custos, beneficios fiscais, vantagens
por acesso a diferentes e mais avangadas tecnologias e diversas outras. O quadro a
seguir ilustra de maneira simples tais motivagdes internas e externas que empresas

possuem para se internacionalizar.



24

llustracdo 2 — Razbes internas e externas para empresas se internacionalizarem
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Fonte: elaborada pela autora

Claramente, as motivacdes variam muito de empresa para empresa e, assim
sendo, a estratégia de internacionalizagdo também acaba sendo diferente para se
adaptar ao objetivo visionado. Neste ponto, apds evidenciar os motivos pelos quais
as empresas optam pelo comércio internacional, sera trazido a tona o processo em
si e como ele ocorre, ou seja, de que maneira as empresas alcangam o objetivo de
importar e/ou exportar, quais sdo os obstaculos com os quais se deparam, como
evoluir nesse caminho e quais sao as opgdes encontradas por empresas de menor

porte que optaram por embarcar nessa desafiadora atividade.

3.2 INTERNACIONALIZACAO DE EMPRESAS DE PEQUENO PORTE

Antes de mais nada, € necessario definir o conceito de micro e pequena

empresa que sera aceito como referéncia neste trabalho. O Decreto n° 5.028, de 31
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de marco de 2004 classifica esses tipos de empresa utilizando como critério sua
receita bruta anual, considerando “microempresa” a pessoa juridica ou firma
mercantil individual que tenha receita bruta anual igual ou inferior a R$ 433.755,14 e
“empresa de pequeno porte” aquela que obtenha receita superior a R$ 433.755,14
R$ e igual ou inferior a R$2.133.222,00.

Importagdo e, principalmente, exportacdo, muitas vezes sao vistas como
praticas alcangaveis apenas para grandes e conceituadas empresas, 0 que nao é
verdade, pois apesar de mais complicado o caminho para alcancar isso, as
pequenas e até mesmo microempresas possuem grandes oportunidades no
mercado internacional. Essa concepgao ocorre, em grande parte, pois as pequenas
empresas nado possuem volume de produgdo e/ou consumo como o das grandes
empresas, o que faz com que o custo adicionado pelos processos de comércio
exterior encarega muito o produto, pois a quantidade de mercadoria para o rateio
dos custos sera baixa. (CHINELATO, 2019).

Além disso, a empresa necessita ter capacidade e recursos (sejam eles
materiais e/ou humanos) para iniciar as atividades de importagdo e ou exportagao.
Os recursos materiais sdo mais faceis de mensurar e obter uma resposta, porém, as
questdes envolvidas com os recursos humanos, ou seja, know-how, experiéncia e
gerenciamento, como ja apontado pelos tedricos do modelo de Uppsala, entram
como o maior obstaculo para o processo de internacionalizagao e, considerando as
dificuldades encontradas por uma pequena empresa ao dedicar um setor interno
especialmente ao comércio internacional, muitas delas desistem e/ou buscam outras
alternativas para se inserir nesse processo, como, por exemplo, a intermediacao,
que sera tratada logo adiante.

Aaby e Slater (1989) realizaram um estudo sobre performance de
exportacbes e organizaram suas conclusbes de acordo com 3 critérios:
caracteristicas da empresa, competéncias da empresa e estratégia. Em relagao aos
dois primeiros fatores, os autores postulam que o segundo acaba sendo mais
importante que o primeiro, além disso, fatores como o tamanho da empresa, por
exemplo, ndo possuem relevancia. Para os autores, o cerne da questao é dar ao

gerenciamento da organizagdo uma visao internacional. Dessa forma, pode-se
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concluir que nao existe um padrdo ou uma natureza de empresa que esteja fadada
ao sucesso no ramo das exportagdes, mas sim, a empresa precisa estar ciente de
suas competéncias e saber utiliza-las de forma a alcancar o sucesso.

Dito isso, entende-se que antes de abrir seu mercado, € necessario que a
empresa se conhecga, ou seja, esteja a par de suas caracteristicas e capacidades -
sejam elas de producgao, especializagdo, gerenciamento, velocidade de adaptagéo,
dentre outras. Segundo Boga (2015), ha areas estratégicas para as quais deve ser
dada maior atencdo, as quais sdo: capacidade de produgao, recursos humanos,
recursos financeiros e a capacidade comercial. Sendo a empresa capaz de discernir
todos esses fatores, ou seja, reconhecer suas forgas e fraquezas, sera muito mais
acessivel e alcancavel a ideia de se inserir em um novo mercado,
independentemente de seu tamanho.

Klotzle e Thome (2003) realizaram um estudo com 80 micro, pequenas e
médias empresas no qual visaram destacar os principais fatores determinantes do
bom desempenho exportador desses tipos de empresas. Apds finalizarem a
pesquisa, constataram que existem 4 condi¢cdes estatisticamente determinantes: a
primeira seria o tempo que a empresa esta inserida nas atividades de exportagao, ou
seja, quanto maior a experiéncia, melhor elas desempenham a atividade; em
segundo lugar, entenderam que a existéncia de um departamento exclusivo para
exportacao também interfere positivamente na performance; em terceiro, a utilizagcédo
de um programa de financiamento de exportagdes que as torna menos custosas e
mais simples burocraticamente; e, por fim, mas ndo menos importante, constataram
que a qualidade do produto também entra como um dos fatores essenciais para o
sucesso da atividade exportadora desses tipos de empresa.

O Brasil vem vivenciando, nos ultimos anos, um crescimento no numero de
micro e pequenas empresas envolvidas com atividades de exportacdo, enquanto o
numero de médias e grandes empresas realizando essa atividade diminui. As MPEs
representaram, em 2017, 40,8% das empresas exportadoras do pais. (SEBRAE,
2018). A seguir, uma tabela elaborada com dados disponibilizados pelo Sebrae
durante os anos de 2009, 2012, 2016 e 2017.
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Tabela 2 — Numero de empresas exportadoras conforme porte das firmas, em anos

selecionados

Tamanho 2009 2012 2016 2017 Var.% 2017/2016 % do total 2017

Micro 2800 2342 2472 3856 11,1 17,8
Pequena 45651 4227 4958 5007 1 23,1
MPE (total) 7451 6569 7430 8863 5,1 40,8
Media 7220 6328 6708 6565 -2.1 30,2
Grande 4369 5130 5384 5251 -2,5 242
Total* 19271 18229 21712 21722 0 100

* 0 valor total considera também empresas nao-classificadas e classificadas como "especiais”

Fonte: Adaptada de Sebrae (2018)

Apesar do crescimento no numero de empresas, como verificado na tabela,
o valor das exportagdes por elas feitas ainda é baixo: US$ 1.165,9 milhdes, o que
representou, em 2017, 0,54% do valor total das exportacdes brasileiras, enquanto os
valores exportados pelas médias e grandes empresas representaram,
respectivamente, 2,64% e mais de 90%. (SEBRAE, 2018).

Segundo o Sebrae (2018), ainda que o crescimento das vendas de produtos
manufaturados vivido nos ultimos anos seja uma boa noticia para as empresas de
menor porte, o Brasil ainda enfrenta grandes problemas domésticos que restringem
a capacidade competitiva da produg¢ao nacional, e isso combinado com a crescente
e “desleal” concorréncia de produtores de outros paises, faz com que “a tendéncia
predominante continue sendo de concentragdo da pauta em commodities primarias,
que possuem vantagens comparativas mais claras e solidas.” (SEBRAE, 2018).

Esse fato pode ser perfeitamente atrelado a teoria da competicdo
monopolistica de Krugman e Obstfeld anteriormente apresentada, ja que as
pequenas empresas sao prejudicadas diante da economia de escala brasileira e,
frente a isso, precisam se diferenciar e fazer com que os consumidores percebam
sua diferenciagdo, fazendo com que mesmo tendo pregos menos competitivos,
esses ultimos optem por comprar seus produtos em detrimento daqueles produzidos
por suas rivais. Sem essa diferenciacdo, a concorréncia se torna, de certa forma,

inviavel.
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O préprio PIB brasileiro mostra que a agropecuaria e a industria extrativa
possuem um desempenho muito mais favoravel do que os bens da industria de
transformacao, ou seja, a pauta exportadora do Brasil entra como um desafio as
MPEs quando se trata de seu potencial de exportagao. Tendo esses desafios em
vista, entende-se a importancia de esse tipo de empresa focar em seu potencial
produtivo e a dificuldade que possuem para despender esforcos em um setor em
atividades completamente diferentes e que exigem alto grau técnico de

conhecimento, como as atividades de comércio exterior.

3.3 IMPORTAGAO E EXPORTACAO DIRETA: VANTAGENS E DESVANTAGENS

Modalidade direta de importacdo ou exportacédo € aquela em que a empresa
realiza a operagao por conta prépria, ou seja, sem intermédio de terceiros. Na
modalidade direta o exportador vende diretamente ao importador no exterior, assim
sendo, seu nivel de controle sobre os processos envolvidos na operagao € muito
alto. Dessa maneira, verifica-se que para aqueles que desejam esse alto nivel de
administracdo e comando sobre todas as etapas da importagdo/ exportagado, a
modalidade direta entra como uma importante opc¢ao.

Entretanto, por ser realizada diretamente entre comprador e vendedor, esse
modelo “oferece” um risco mais alto e, além disso, os investimentos necessarios sao
também altos, pois aquele que optar por entrar no mercado internacional por conta
prépria, tera que arcar com, além da organizagao interna a empresa, o planejamento
estratégico a nivel de pesquisa de mercado, adaptacdo de mercadoria, planos de
marketing e outros, além de estar exposto diretamente a todas as burocracias
documentais, logisticas etc. (BOGA, 2015).

Tendo isso em vista, nota-se que nem toda empresa que deseja se inserir ou
lidar com o mercado externo possui aptiddao e recursos para tal feito de maneira
direta, o que torna essa forma de entrada mais apropriada para empresas de maior
porte que possuem capacidade para arcar com o nivel de conhecimento técnico e os
recursos financeiros necessarios para o suporte a estruturacdo da atividade como
um todo. (BOGA, 2015).
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Em relagcdo ao processo de importagdo, em suma, € necessario que sejam
realizados estudos acerca dos custos da mercadoria, do valor monetario agregado
pela logistica e pelas burocracias alfandegarias e da qualidade do produto, dessa
maneira, sera possivel comparar as diferentes possibilidades e optar pela qual
oferece menor custo pelo bem desejado. Contudo, como é de se esperar, a mesma
mercadoria pode ter caracteristicas diferentes dependendo de onde foi produzida, o
que pode gerar maior ou menor aceitagao pela populagdo, assim sendo, quanto
mais distante psiquicamente ou geograficamente for o outro mercado, maiores séo
0s riscos envolvidos.

No caso das exportagbes, a analise se torna um pouco mais complexa.
Como apontado por Cobra (1986, p.79) “O cenario econémico, politico, social e
cultural interfere no consumo de um produto ou servico mais do que se pode
imaginar”. Pipkin (2001) divide o ambiente externo a empresa em macro e
microambiente. Em relacdo ao primeiro, € necessario entender sobre a cultura,
crengas e habitos da populagdo e aspectos politicos, legislativos e econdmicos,
dessa forma, a empresa estara ciente sobre restricdes e taxas do mercado e sabera
se portar em relacdo a oferta do produto. Sobre o microambiente, € necessario
entender sobre o comportamento dos consumidores, dos concorrentes e do governo
do mercado para o qual se pretende exportar.

Como ja visto anteriormente, as empresas de menor porte possuem certa
dificuldade para destinar um setor para uma atividade com alto grau de
conhecimento técnico e que demanda alto investimento, ja que seus recursos séo
limitados. Assim sendo, a modalidade direta, apesar de ser de certa forma o primeiro
passo — conforme os tedricos do modelo de Uppsala — ela se inicia em um estagio
de constancia irregular, e encontra severas dificuldades para se tornar regular sem
ser por meio de representantes — modalidade que entraria como “segundo passo” do
modelo de Uppsala. O quadro abaixo mostra de maneira simplificada, algumas das

vantagens e desvantagens da importagao/exportagao direta.
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llustragdo 3 — Vantagens e desvantagens da importagao/exportagao direta
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Fonte: elaborada pela autora

Como evidenciado no quadro, os principais beneficios que a empresa possui
sdo em relagdo ao maior controle do processo e ganho de experiéncia, o que faz
com que ela tenha maiores vantagens em relacdo ao avango nas estratégias de
internacionalizagdo gradual, por exemplo. J& como desvantagens, pode-se citar a
necessidade da empresa em desviar de seu Core Business e avangar em uma
atividade desconhecida, necessitando altos investimentos e gerando maiores riscos

do que se estivesse assessorada.
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4 IMPORTACAO E EXPORTAGAO POR INTERMEDIO DE TERCEIROS

4.1 HISTORICO DAS TRADING COMPANIES

Como ja mencionado, a experiéncia é o principal fator relacionado ao
sucesso da atividade de internacionalizagdo de empresas. Aléem disso, também ja
foram abordadas as dificuldades enfrentadas pelas pequenas empresas quando se
deseja inserir no ramo do comércio exterior. Esses fenbmenos ndo sado novos, pelo
contrario, pode-se dizer que existem desde os primérdios da atividade comercial.
Assim sendo, ha alguns séculos, surgiram empresas comprometidas a facilitar o
comércio exterior e torna-lo mais acessivel econdmica e burocraticamente, além de
mais agil e competitivo para aquelas empresas que nao possuem experiéncia e/ou
nao possuem capacidade de se dedicar notadamente a atividade.

Apesar de nao se saber ao certo quando foram iniciadas as atividades
comerciais por meio de trading companies, grande parte dos estudos indica que elas
surgiram durante a Revolugdo Comercial entre 1400 e 1700 nas cidades-estado
italianas. (STEFFEN, 2006). Apesar disso, a nagao mais reconhecida por esse tipo
de empresa é o Japéo, pois foi onde foram aperfeicoadas e, segundo Steffen (2006),
tomaram caracteristicas proprias.

Enquanto a maioria das trading companies serviam apenas como
“concessionarias” de commodities, no Japao comegavam a surgir as Sogo Shoshas,
empresas as quais tinham como objetivo o desenvolvimento da nacdo e
aperfeicoamento da experiéncia do pais em relacdo as exportagdes, ja que essas
eram dominadas pelos ocidentais quase que completamente. (STEFFEN, 2006).

O grande diferencial das Sogo Shoshas foi abrir seu leque de fungbes para
além do intermediario nas exportacbes de commodities. Essas empresas tinham 3
fungdes, as quais eram, segundo Herbig e Shao (1997, p. 281), servir como
intermediarias de mercado para importacdes e exportagdes, performar atividades de
intermediacao financeira e coletar informagdes do mercado - tais como informacdes

sociais, politicas, econémicas, legislativas, tecnoldgicas e culturais. Ademais, os
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autores comentam que as empresas possuiam, também, funcbdes adicionais
relacionadas a logistica, estoque, e outros.

Ha empresas funcionando como frading companies no Japao desde 1616,
como a “The House of Mitsui” (hoje conhecida como Mitsui & Co.), porém, foi no
século de 1800 que o governo japonés passou a apoia-las e encoraja-las de maneira
mais clara e, assim, elas passaram a ser importante parte da economia japonesa.
(HERBIG e SHAO, 1997, p. 281). Grande parte da literatura afirma que as Sogo
Shoshas foram as principais responsaveis pelo “Milagre Econdmico Japonés”
ocorrido apos a Segunda Guerra Mundial.

Mais atualmente, contudo, as Sogo Shoshas viram necessidade de se
reinventar, pois o tradicional modelo de lidar com grandes operagdes envolvendo
mercadorias de baixo valor ja ndo estava mais sendo rentavel. Assim, a partir de
1980, migraram para o setor de manufatura, principalmente na América do Norte, se
juntando com empresas do setor industrial e formando joint-ventures. (RENTES,
2010). A ideia foi, depois dai, levar o aprendizado adquirido para os mercados
ascendentes no mundo.

Como pode-se notar, as frading companies japonesas - ou, Sogo Shoshas -
interferiram no modo como o comércio exterior era realizado e levaram sua
influéncia para varias partes do globo. Sua principal caracteristica que permanece
até hoje é juntar informacdes e utiliza-las para elaboragao de estratégias e torna-las
oportunidades de mercado. O principal pais a aderir as frading companies da
maneira que sdo atualmente foram os Estados Unidos (BOGA, 2015), mas paises
menos desenvolvidos como o Brasil, por exemplo, ndo escaparam da influéncia.

O Brasil, especialmente antes da Segunda Guerra Mundial, contava com um
modelo de exportacdo altamente primario, no entanto, alguns acontecimentos
mundiais como a Grande Depressao de 30 e as guerras mundiais fizeram com que o
setor industrial do pais se aprimorasse e fortalecesse. Durante o século XX, o
comércio internacional Brasileiro sofreu grandes mudangas, episddios como as
crises do petroleo, a politica de substituicido de importagdes da CEPAL e os
mecanismos de ajustes monetarios fizeram com que as exportagcbes do pais

tivessem altas e baixas durante o periodo. Ainda assim, segundo Leonel (1997, p.
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15), “o Brasil sempre manteve as politicas de exportagdo dentro das prioridades
nacionais.”

De acordo com Leonel (1997, p.15), durante a década de 60, os estimulos a
exportacao foram no sentido de utilizar a capacidade anteriormente ociosa do
aparato produtivo nacional e, para isso, foram dados incentivos fiscais e financeiros
as empresas. Ainda segundo o autor, a partir da década de 70, isso passou a nao
fazer mais sentido, pois com a capacidade ociosa se esgotando, os estimulos
precisariam vir, entdo, em forma de incentivos produtivos que promovessem a
ampliacdo da capacidade instalada para impulsionar as exportacbes. Dessa
maneira, seriam necessarios NOvos mecanismos que permitissem desenvolver o
pais por meio de um sistema de comercializacao internacional que proporcionasse

acesso mais direto aos mercados.

E assim o periodo de 1970/72 se caracteriza por um amplo debate sobre
mecanismos mais idéneos para implementar um sistema comercial
exportador vigoroso. Comega assim a tomar for¢ga o conceito das Trading
Companies que vinham tendo resultados grandiosos no Jap&o, com suas
Sogo Shoshas (Trading Companies japonesas), além de Inglaterra, Holanda
e outros paises europeus. A experiéncia da América Latina era praticamente
nula, predominando, na mentalidade dos legisladores, mais a ideia de
outras formas associativas para o comércio exterior, como os consorcios e

cooperativas de exportagdo. (LEONEL, 1997, p.15).

411 ECE’s e Trading Companies brasileiras: uma analise legal sobre suas

diferengas e beneficios fiscais

A publicacdo legal que reconhece as empresas comerciais exportadoras no
Brasil € o Decreto Lei n°® 1.248, de 1972, o qual, segundo Steffen (2006, p. 28),
segue os moldes japonés e estadunidense. Esse decreto define o tratamento
tributario das operacdes de compra de mercadorias no mercado interno que serao

destinadas especificamente a exportagdao, concedendo beneficios fiscais tanto ao
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produtor quanto ao exportador, o que, de forma clara, funciona como um incentivo as
exportacodes.

Segundo o MDIC, as ECEs podem comprar bens produzidos no mercado
nacional por terceiros para revender internamente ou destina-los a exportagao, bem
como podem importar mercadorias e comercializa-las no mercado doméstico. Essas
empresas devem estar habilitadas ao Radar’ da Receita Federal para que possam
operar no Siscomex. Para ser caracterizada como ECE, a empresa deve ter o fim
comercial como objeto social, estar habilitada no Radar da Receita Federal para
operar no Siscomex e estar inscrita no Registro de Importadores e Exportadores da
SECEX/ MDIC. (MDIC 2018).

Ha uma grande confusdo que ocorre comumente no Brasil acerca dos
conceitos de empresas comerciais exportadoras e Trading Companies. Em
realidade, o nome “Trading Company” nao € utilizado na legislagao brasileira, porém,
passou-se utilizar essa denominacao para aquelas ECEs que possuem Certificado
de Registro Especial - sendo assim também reconhecidas pela RFB - ndo possuindo
diferenga alguma em relagdo aos beneficios fiscais. O Certificado de Registro
Especial é conferido aquelas ECEs que sao constituidas sob a forma de sociedade
por acgdes, possuem um capital minimo equivalente a 703.380 UFIR* (equivalente a
R$ 748.466,66) e nao tiverem sido punidas anteriormente por infragdes aduaneiras.
Conforme o MDIC:

De acordo com a legislacao tributaria atual, existem duas espécies de
Empresas Comerciais Exportadoras (ECE): i) as que possuem o Certificado
de Registro Especial e ii) as que ndo o possuem. Entretanto, os beneficios
fiscais quanto ao Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI), as
Contribuicdes Sociais (PIS/IPASEP e COFINS) e ao Imposto sobre
Circulagdo de Mercadorias e Servigos (ICMS) aplicam-se, atualmente, as
duas espécies, sem distin¢cao alguma. (MDIC, 2018).

 Habilitagdo no Radar nada mais ¢ do que a habilitagdo para utilizar o Sistema Integrado de
Comércio Exterior. Tal habilitagdo consiste em uma analise prévia daqueles que desejam realizar
operagdes de comércio exterior, para, assim, permitir & pessoa fisica ou juridica um limite — ou néo,
no caso de radar ilimitado — para tais operagdes.

Disponivel em:
<http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/saiba-como-se-habilitar-para-usar-o-siscomex>
4 Unidade Fiscal de Referéncia - indexadores utilizados para manter a uniformidade e
proporcionalidade de valores econdmicos, utilizados no Brasil principalmente devido ao histérico de
intensa e inconstante inflacao.

Disponivel em: <https://www.sunoresearch.com.br/artigos/ufir/>
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llustragdo 4 — Principais diferencas entre Trading Companies e ECEs

Legislagéo Forma de Constituigdo

Categoria N
Regulamentadora Societaria

Vantagens

Maior confianca aos clientes e

o mais seguranca as transages
Decreto-Lei n21.248, de| Sociedade por Agdes = : >

Trading Company e (S.A)

financeiras por serem
empresas de grande porte;

Capacidade de financiamento

Pode ser constituida sob

Empresa Comercial L o o qualgquer forma e ndo Maior interesse em atender
Codigo Civil Brasileiro

Exportadora (ECE) precisa ter capital pequenas e médias empresas
minimao

Fonte: elaborada pela autora a partir de MDIC

Além das diferengas que as regulamentam, como mostrado na tabela, ha
também diferengas em relagédo ao uso de uma ou de outra, ou seja, os beneficios
que cada uma pode trazer aos produtores que utilizam seus servigos. Como é facil
de imaginar, as fradings conferem maior confianca aos clientes por serem empresas
de grande porte, 0 que também gera mais seguranga as transagdes financeiras e,
além disso, muitas vezes possuem capacidade de financiamento. Ja as ECEs, por
sua vez, sS40 empresas menores que, por isso, possuem interesse em atender micro,
pequenas e meédias empresas, 0 que pode nao ser uma realidade para as frading
companies.

De acordo com Leonel (1997), as operagdes realizadas pelas trading
companies — ou ECEs comuns - podem ser divididas em dois grupos: 1. Operacgdes
sujeitas a tributos normais e 2. Operagbes imunes a impostos e ainda com
beneficios fiscais e financeiros para o fornecedor e a frading. No primeiro grupo,

pode-se encontrar as seguintes atividades:

1. Compra no mercado interno para vender dentro do pais;

2. Compra no mercado externo, em operagdes de importacdo, para
revenda no mercado interno;

3. Agenciamento de operagdes comerciais no pais ou de exportagdes

para o exterior quando a frading atua como agente;
4. Prestacao de servigos em geral. (LEONEL, 1997, p. 9).
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Ja no segundo grupo, € possivel encontrar as atividades que consistem em
adquirir produtos nacionais com o fim especifico de exportacdo, porém, de acordo
com Leonel (1997, p. 10), somente se enquadram nessas operagdes aquelas que

atendem a duas condi¢des indispensaveis:

1. Mercadorias sao adquiridas diretamente do produtor - vendedor, ou
seja, faturadas pelo préprio fabricante da mercadoria em nome da frading,
fazendo mencéao ao Decreto-Lei 1.248/72;

2. Mercadorias sao adquiridas na forma mencionada anteriormente,
mas remetidas diretamente a um dos locais estabelecidos em lei, onde se
dara sua entrega legal a trading. (LEONEL, 1997, p. 10).

De acordo com a APEX-Brasil (2015), nos casos de venda das empresas
produtoras para a ECE com fins especificos de exportagdo, verificam-se os
seguintes beneficios:

1. N&o incidéncia do Imposto sobre Comércio de Mercadorias e Servigos
(ICMS);

Suspensao do Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI);

Isengéo da Contribuicdo para Fins de Seguridade Social (COFINS);

N

Nao incidéncia do Programa de Integragao Social (PIS);
5. Isengdo do Imposto de Renda de Pessoa Juridica (IRPJ) e da
Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido (CSLL) dependem do regime tributario

adotado pela empresa.

Ainda, de acordo com o art.5° do Decreto-Lei n° 1.248, de 1972, e o art. 231
do Regulamento Aduaneiro Brasileiro, no caso de ndo cumprimento do processo por
parte da ECE, esta sera responsavel por todos os impostos devidos, beneficios
fiscais de qualquer natureza e os acréscimos legais cabiveis. O “ndo-cumprimento”
sera verificado no caso de: nao ser feita a exportagdo em um prazo de 180 dias a
partir da data de emissdo da nota fiscal pela vendedora; mercadoria sujeita ao
regime extraordinario de entreposto aduaneiro na exportagdo; revenda das

mercadorias pela ECE no mercado interno; ou destruicdo das mercadorias.
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4.1.2 Evolugao e tendéncia das Tradings e ECE’s brasileiras

Conforme Boga escreve (2015, p.37), quando surgiram no Brasil, as
empresas comerciais exportadoras agiam como “atacadistas do mercado externo”,
racionalizando exportacdes e simplificando as atividades dos fabricantes que ainda
nao estavam preparados para atender por si sO a essa nova proposta de
exportagdes de produtos industrializados que o governo passou a estimular na
época.

O processo de internacionalizacédo brasileiro se acentuou muito na década
de 90, o que ocorreu devido a politica de abertura internacional iniciada no governo
de Collor’ e acentuada nos governos de Fernando Henrique Cardoso’ e Lula’. Essa
abertura fez com que as importacdes e exportacdes brasileiras se intensificassem e
muitas empresas passassem a comercializar internacionalmente por conta propria
ou, entdo, por meio de empresas comerciais exportadoras, o que permitiu que essas
empresas se proliferassem durante o periodo. (BOGA, 2015).

Hoje, o Brasil € um pais que se destaca na América Latina em relagdo ao
uso e desenvolvimento de ECEs e frading companies. Essas empresas, como ja
mencionado, existem no Brasil desde a década de 1970 e, ja em 1975, foi criada a
Associacao Brasileira de Empresas de Comércio Exterior - ABECE - uma instituicao
compromissada a representar as ECEs do pais, patrocinar e fornecer informacgdes
sobre as atividades dessas empresas.

Segundo a ABECE, essas empresas atuam como uma “resposta a crescente
evolugdo do comércio exterior no Brasil e a necessidade de apoio nas
intermediacées dos negdcios”, e o papel delas foi considerado imprescindivel em
todos os paises industrializados na época em que surgiram. Ainda de acordo com a
associagao, o papel delas no Brasil se torna essencial por agirem como
mobilizadoras dos produtores nacionais para a exportagdo por trazerem a eles

informagdes sobre preferéncias do mercado internacional, além de executarem

5 Fernando Collor de Mello - Presidente do Brasil entre 1990 e 1992.
¢ Fernando Henrique Cardoso - Presidente do Brasil entre 1995 e 2002.
7 Luiz Inacio Lula da Silva - Presidente do Brasil entre 2003 e 2010.
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operagdes de importacdo e exportagido, ja sendo hoje responsaveis por cerca de
10% do comércio internacional brasileiro.

O CECIEX, ou Conselho Brasileiro das Empresas Comerciais Importadoras e
Exportadoras, tem como papel “defender e representar os interesses das empresas
comerciais exportadoras, importadoras, traders, e prestadores de servigos de
comércio exterior” (CECIEx, 20187) e assume o papel de coordenagédo das
reivindicagbes dessa categoria, levando suas propostas aos 6érgaos competentes.

Além de oferecer beneficios como promocdes de eventos, reunides setoriais,
cursos e workshops, relatorios acerca de temas do comércio exterior, dentre outros,
o CECIEx promove atividades de aproximagado entre as empresas comerciais e a
industria e realiza eventos nacionais e internacionais de promocao de exportacdes
em parceria com a Apex-Brasil.

O CECIEXx foi criado em 2006 e, no ano seguinte, a Apex-Brasil constatou
que somente 50% das empresas que participavam de suas agdes de promogao de
exportacdes realizavam a atividade continuamente. A partir disso, ja em 2008, o
orgao decidiu se aproximar de frading companies pois consideravam que essas
possuiam as habilidades necessarias para o0 apoio as industrias. A Apex-Brasil
encontrou no CECIEx a oportunidade perfeita para seguir com o plano e, assim, em
2009, iniciou-se a parceria entre os dois 6rgados por meio do “Projeto Tradings do
Brasil”.

Ainda em 2009, foi criado o DTB (Diretorio de tradings do Brasil) e
passou-se a realizar anualmente o Encontro fradings do Brasil. Apds isso, em 2014,
0s Orgédos ja haviam estabelecido um projeto setorial para o setor comercial
exportador brasileiro, e entdo deram inicio a “nova era” de promogao desse setor,
que levou o nome de Brazilian Suppliers. (CECIEXx, 20187?). Atualmente, o Brazilian
Suppliers tem como objetivo promover as exportagdes feitas por micro, pequenas e
médias empresas por meio do apoio a ECEs.

Como pode-se notar, instituicdbes brasileiras vém investindo esforcos na
promog¢ao das comerciais exportadoras, o0 que indica que esse tipo de empresa tem
ganhado espaco e forgca no ambiente nacional. Hoje, o leque de funcdes das ECEs

vem se tornando cada vez mais amplo e, dessa maneira, seu uso esta se tornando
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mais popular no Brasil. Em seguida, sera comentado sobre as fungbes dessas
empresas e evidenciadas as vantagens que essas empresas podem oferecer a

quem utiliza seus servigos.

42 ECE'S E TRADING COMPANIES: INFORMAGCOES E CARACTERISTICAS
GERAIS

4.2.1 Fungoes

A ECE atua em todas as atividades que os processos de importagao e
exportagdo exigem, desde o desenvolvimento e manutengédo das relagbes
comerciais até as operagdes documentais, logisticas, aduaneiras e financeiras.
(APEX-Brasil, 2015).

Essas empresas podem ou nao possuir um segmento de produto especifico,
assim sendo, ha empresas que trabalham com palitos de dentes até produtos dos
mais altos graus tecnoldgicos, como chips para /OT. Dentre os servigos que podem
ser desenvolvidos por uma trading company, conforme Maia (2010), pode-se listar
0S seguintes:

1) Intermediacdo de mercados;

2) Prospeccéo de clientes e fornecedores;

3) Estudos e pesquisas de mercado;

4) |dentificagdo de canais para a comercializagao;

5) Apoio a participagao em feiras, encontros e rodadas de negécio (missdes
internacionais);

6) Assessoria em relacdo a legislagdo, padrbes para embalagens e

etiquetas, normas técnicas, padrdes para producao e desenvolvimento de produtos;



40

7) Apoio em relagdo a escolha do incotermos, gerenciamento do seguro e
frete nacional e internacional, contratagdo do agente de carga;

8) Gerenciamento dos pagamentos a fornecedores, seguros e outras
operagdes necessarias no processo;

9) Atuagdo e controle em todo o processo logistico, preparagdo e
conferéncia da documentagcdo recebida e enviada, solicitacdo de documentos e
demais exigéncias da alfandega;

10) Gerenciamento da armazenagem e outras rotinas associadas a logistica.

Constata-se, assim, que ECEs podem estar em todos os momentos da
importacdo e/ou da exportacdo, desde a participacdo de uma feira na qual o
potencial cliente deseja buscar um novo produto até o desembarago do produto na
empresa do cliente, atravessando todo o processo de negociacao e logistica.

E importante mencionar também que nem todas as empresas definidas
como ftradings ou ECEs hoje, sdo estruturadas da mesma maneira, por exemplo,
algumas delas possuem despachante interno, outras contam com servico de
despacho terceirizado, algumas terceirizam as prospec¢des de produtos, outras

realizam internamente etc.
4.2.2 Formas de operagao para importacao

Tendo como foco deste trabalho as micro e pequenas empresas, faz sentido
dar certa énfase ao processo de importagdo. Isso porque esse tipo de operagao é
mais comum para essa categoria de empresa do que a exportagdo. Assim sendo,

serdo aqui evidenciadas as trés formas comuns de importagao via trading/ECE, as

8 Incotermos "servem para definir, dentro da estrutura de um contrato de compra e venda
internacional, os direitos e obrigacdes reciprocos do exportador e do importador, estabelecendo um
conjunto padronizado de definicdes e determinando regras e praticas neutras" Por exemplo:
responsavel pelo pagamento do frete e seguro, responsavel pela contratagdo do seguro e onde a
mercadoria deve ser entregue pelo exportador.

Disponivel:
<http://www.aprendendoaexportar.gov.br/index.php/negociando-com-importador/incoterms>
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quais sao: importacao por conta propria, importacdo por conta e ordem de terceiros
e importagcao por encomenda.

As importagbdes por conta propria - ou diretas - nada mais sdo do que as
importacdes feitas diretamente pela empresa que ira consumir ou revender o0s
produtos, ou seja, a empresa entra como importadora e se encarrega de todo o
processo de nacionalizagdo, pagamentos e impostos. Esse tipo de importagdo € o
que utiliza em menor grau as atividades da frading, e € mais recomendado para
empresas ja com certo know-how em importagao.

A importagao via frading era, antigamente, nada além de uma importagéo
feita pela trading e revenda a empresa compradora com margem de lucro. Porém,
com o advento da globalizagdo, maior acesso a informagao e maior facilidade de
contato entre fornecedor e comprador, as ftradings tiveram que se renovar e
passaram a oferecer novos servicos aos compradores, € uma nova modalidade de
importacao foi criada e regulamentada: a importagao por conta e ordem de terceiros.

A importacao por conta e ordem de terceiros € um tipo de operagcdo em que
a empresa consumidora/revendedora - chamada no processo de adquirente - e a
trading - ou, como chamada no processo, importadora - se responsabilizam
igualmente, e ambas as empresas terao seus documentos informados em todos os
documentos da importagdo. O pagamento € feito antecipadamente a importadora e
cabe a ela, a partir dai, realizar os pagamentos da operagao. O adquirente, neste
caso, é quem efetua a compra e o fechamento de cambio da importacio.

O maior beneficio desse tipo de operagao € o fato de que a adquirente néo
precisa gastar esforcos com anadlise administrativa, tributaria e a verificagdo dos
documentos necessarios para a operagao (dependendo do contrato firmado entre as
duas empresas, pode ser que a contratagcdo logistica, busca e negociacdo de
produtos no exterior também fiquem por conta da importadora). Porém, ambas as

. . . 9
empresas precisam estar cadastradas no Siscomex e vinculadas no Pucomex da

® Portal Unico de Comércio Exterior — uma iniciativa da Receita Federal do Brasil (RFB), do Ministério
da Fazenda e da Secretaria de Comércio Exterior (Secex) do Ministério da Industria, Comércio
Exterior e Servigos (MDIC) que possui como objetivo estabelecer processos mais eficientes,
harmonizados e integrados em todos os intervenientes publicos e privados no comércio exterior.
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Receita Federal. A importagdo por encomenda, por sua vez, diferentemente da
importacédo por conta e ordem, € o tipo de operacdo em que a empresa importadora
€ contratada para promover, em seu home e com recursos proprios, o despacho
aduaneiro das mercadorias por ela adquiridas em outro pais e depois revender a
encomendante predeterminada.

O principal beneficio verificado nesse tipo de operacgao é a responsabilidade
da importacdo estar inteiramente “nas maos” da importadora, inclusive os recursos
financeiros. Porém, é claro, a empresa encomendante entra como responsavel
solidaria devido ao comum interesse na nacionalizacdo da mercadoria, o que
significa que pode responder conjunta ou isoladamente pelas infragcbes cometidas,

conforme indica o Portal Tributario (2018).

4.3 VANTAGENS DA COMERCIALIZACAO VIA TRADINGS OU ECE’S

4.3.1 Vantagens da Comercializagao via Trading ou ECE para além dos

beneficios fiscais

Como ja esclarecido anteriormente, a comercializagdo — no caso de
exportacdo - via ECE (independentemente se essa possuir o reconhecimento de
trading ou nao) possui diversos beneficios fiscais, passando por todos os impostos
da operacao e deixando os custos do processo extremamente mais acessiveis.
Porém, ndo sdo somente esses beneficios que esse tipo de empresa fornece
quando prestam seus servigos.

Apos elucidar as fungdes e os modos de operagao desse tipo de empresa,
nao é dificil entender e listar os beneficios advindos de sua utilizacdo. Em suma,
essas empresas contribuem em relacdo ao que o modelo de Uppsala considera o
maior obstaculo para a internacionalizagao: a falta de experiéncia. As empresas do

tipo ECE permitem “pular” as primeiras etapas propostas pelo modelo de Johanson e

Disponivel em:
<https://www.serpro.gov.br/menu/noticias/noticias-2018/portal-unico-do-comercio-exterior-contribui-pa
ra-a-evolucao-do-processo-exportador-brasileiro>
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Vahlne, as quais sao regidas pela falta de conhecimento e mais intensa tomada de
risco. Essas etapas sao intensamente reduzidas - ou, até mesmo, eliminadas - pois
esse tipo de empresa pratica essas atividades diariamente, o que lhes confere alto
grau de experiéncia e conhecimento.

Ao utilizar uma ECE, a empresa conta com auxilio durante todo o processo
de compra e/ou venda no exterior. Uma empresa — sobretudo de pequeno porte —
sem intermédio de terceiros, enfrentara diversas dificuldades para encontrar clientes
e/ou fornecedores em outro pais, isso porque a cultura e a forma de negociagao sao,
muitas vezes, completamente diferentes de uma negociagdo nacional. Com uma
empresa especializada auxiliando nesse processo, a comunicagdo se torna muito
mais fluida e efetiva, ja que esta possui ja experiéncia com a forma de se comunicar,
negociar e vender/comprar no outro pais. Muitas vezes, inclusive, os funcionarios da
empresa sao fluentes na lingua do pais estrangeiro, o que também facilita e melhora
0 processo.

Comercializar internacionalmente por intermédio de uma comercial
exportadora € também uma excelente estratégia para empresas de pequeno porte
em termos de poder de barganha. Sobretudo no caso de importagdes, as empresas
menores que nao possuem grande volume de compra, muitas vezes acabam
prejudicadas pois n&o conseguem negociar precos com a mesma efetividade
daquela que compram grandes volumes. Quando se atrela a uma ECE, pelo fato de
essas empresas geralmente possuirem uma grande diversidades de clientes, é
comum que possuam mais de um interessado no mesmo produto, o que permite que
organizem uma demanda conjunta de alto volume e tenham um poder de barganha
muito maior do que as empresas por si soO.

Ainda nesse sentido, quando se negocia via ECE, é possivel que se compre
pequenas quantidades de varios fornecedores, pois essas oferecem servigos de
consolidacdo e otimizacao logistica, o que € um desafio caso a empresa opte por
fazer isso por conta propria. A consolidagao de carga diminui os custos do processo
de maneira intensa, pois corta gastos repetidos de fechamento de cambio,

desembaraco e transporte.
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A tarefa de importar no Brasil ndo é nada simples e exige muito
conhecimento técnico para ocorrer de maneira eficaz. Como exemplo, pode-se citar
a exigéncia de licenciamento de importagbes por diversos 6rgaos como MAPA,
ANVISA, INMETRO, ANATEL, IBAMA e alguns outros. Muitos produtos sao sujeitos
a esses licenciamentos e, em caso de tentativa de desembaraco sem os
documentos necessarios para isso, a importagao sofrera uma multa de 30% do Valor
aduaneiro e podera haver penas até mesmo criminais para o importador.

Em casos como o mencionado acima, a utilizacdo de uma empresa
especialista em processos de comércio internacional se mostra extremamente Uutil,
pois além de conhecer do processo e saber verificar a anuéncia ou nao de LI,
evitando o risco, essas empresas também auxiliam no processo de autenticacao
e/ou certificagdo pelos 6rgaos anuentes.

Além das adversidades com questdes burocraticas do processo, ha também
aquelas em relagao a qualidade e adequacgao dos produtos a sua demanda. Dessa
maneira, € de extrema importdncia que a producdo seja acompanhada e
inspecionada antes que os produtos sejam enviados ao outro pais, ja que, uma vez
que chegam ao outro territério, terdo custos de frete e impostos adicionados pela
operacao que nao serao cobertos pelos fornecedores no caso de erro na producao.
Nesse sentido, as empresas especializadas certificam que os padrées do produto
estao de acordo antes que saiam do pais de origem.

O uso dessas empresas, entdo, se mostra muito eficaz para o caso de
pequenas empresas que ndo tém como despender de seus poucos recursos
humanos para o controle e gerenciamento do processo de compra e venda para o
exterior. Quando se utiliza uma ECE, a fungdo do cliente é primordialmente fazer o
pedido, aprovar e pagar por ele.

Apesar de o uso de intermediarios do comércio exterior ser geralmente
atrelado a empresas de pequeno porte, ha também muitas empresas maiores que
optam por fazé-lo, pois consideram isso mais seguro e lucrativo a elas. Muitas
vezes, as empresas apesar de terem recursos suficientes para ter uma area de
comeércio exterior interna, consideram que 0s custos necessarios para isso nao

compensam em relagdo ao valor cobrado pelos servigos prestados pela ECE, e
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valorizam o fato de n&o terem a necessidade de desviar o foco em relagdo a sua
atividade-chave.

Em resumo, a utilizacdo de uma comercial exportadora funciona como uma
“vantagem comparativa”, no sentido de que a empresa contratante pode focar em
seu Core Business enquanto a ECE foca no dela, cuidando das atividades
internacionais da sua cliente. Muitas vezes, os custos do uso da intermediaria sdo
vistos como um inconveniente pelas empresas que desejam utiliza-la, porém, além
de os riscos serem intensamente menores, os custos que sdo reduzidos pelos

beneficios e expertise da ECE, muitas vezes, acabam compensando esse valor.

4.3.2 Santa Catarina, TTD e o Repasse do beneficio pelas ECE’s

Santa Catarina € um dos melhores estados brasileiros para se trabalhar com
importacao, isso devido aos beneficios fiscais que o governo confere a esse tipo de
operagdo. O Programa Proé-Emprego foi instituido pela Lei n® 13.992, de 15 de
fevereiro de 2007, e regulamentado pelo Decreto n°® 105, de 14 de margo de 2007.
Esse programa tem como intuito gerar emprego e renda no territério de Santa
Catarina incentivando empreendimentos considerados de relevante interesse
socioeconémico por meio de tratamento tributario diferenciado (TTD) ao ICMS.
Dentre os empreendimentos considerados de relevante interesse socioeconémico
estdo as empresas que alavanquem ou facilitem as importacdes e exportacoes.

O pedido de enquadramento no programa deve ser enviado ao Secretario de
Estado da Fazenda e estara sujeito a aprovacédo deste e do Grupo Gestor do
programa. (DOERNER, 2010). A partir disso, o Diretor de Administracdo Tributaria
expedira as obrigagdes pos aprovagao do pedido que deverdo ser cumpridas pela
empresa. Apesar do beneficio, as empresas devem realizar contribuigdes financeiras
para dois fundos do estado: Fundo Pro-Emprego e Fundo de Educagao Superior,
mas as contribuigdes sédo de, respectivamente, 2,5% da exoneragéo tributaria e 2%
do valor correspondente ao beneficio. Ou seja, ainda assim, a operagao se mostra

vantajosa frente a muitos outros estados brasileiros.
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Os beneficios concedidos as operacdes de importacdo correspondem a mais
de 70% dos beneficios atribuidos as empresas do estado. (DOENER, 2010). N&o
sera aqui tratado a fundo sobre tratamentos tributarios, o objetivo desse subcapitulo
€ de apenas esclarecer de forma simples como funciona esse beneficio que faz de
Santa Catarina um estado tao visado quando a questao € importagao.

Em suma, o TTD de importagao permite que o ICMS nao seja destacado na
declaracdo de importacdo e que haja também beneficio fiscal para a posterior
comercializacido do produto importado. O estado cobra um percentual para o fisco de
0,6 a 2,6% do total da importagcdo, mas esse percentual pode ser recuperado como
credito posteriormente.

O ICMS é o principal imposto da cadeia de importacido, pois sua base de
calculo considera, além do VMLD (valor da mercadoria ja acrescido das despesas
logisticas, como considerado no documento de importagao), todos os impostos que
incidem sobre o processo: Il, IPIl, PIS, Cofins e qualquer outra taxa ou despesa
aduaneira.

Com a reducao desse imposto, as importacbes por Santa Catarina se
tornam extremamente atrativas para as empresas que se instalam no estado
(condicao primordial para gozar do beneficio), porém, ha uma possibilidade de
empresas de fora do estado também se beneficiarem desse privilégio, a qual se
daria pelo uso de uma trading que esteja instalada no estado e tenha o beneficio de
Tratamento Tributario Diferenciado, e além disso, € necessario que a importagao
seja feita pelo estado, ou seja, € necessaria a verificagdo dos acréscimos de custos
de transporte no territério nacional para validagdo da operagao.

Mesmo as empresas que estdo localizadas em SC, muitas vezes deixam de
se aplicar para o beneficio pois preferem utiliza-los por meio de trading, empresa a
qual repassa o beneficio e permite que n&o seja necessaria a burocracia de pedido
de enquadramento e cumprimento de posteriores obrigacdes.

No caso dessas empresas que estejam fora do estado e queiram gozar do
beneficio, terdo que pagar a diferenga do ICMS na hora da venda dentro do estado
no qual esta inserida, assim sendo, a maior vantagem nesse caso, € fluxo de caixa,

ja que a empresa paga a maior parcela do ICMS apenas na hora de vender o
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produto, e ndo na hora de comprar. Alguns estados como Mato Grosso do Sul, por
exemplo, cobram a diferenga de ICMS na hora de entrar no estado, assim sendo, em
casos como esse, ndo ha vantagens em fazer a operagao com beneficio de ICMS de

importacéo por outros estados.

4.4 ESTUDO DE CASO DO COMERCIO BRASIL X CHINA VIA TRADING
COMPANY

Para esclarecer melhor o papel das tradings nas operagcbes de comércio
exterior, foi realizado um estudo de caso com uma empresa brasileira que opera
como trading na China. A empresa esta no mercado brasileiro ha mais de 6 anos e,
durante esse tempo, ja ajudou uma diversidade de clientes de diferentes setores e
tamanhos a realizarem operagbes de importacdo e exportacdo, sobretudo com a
China.

Nos ultimos tempos, a China tem sido o maior parceiro comercial do Brasil,
tendo sido, em 2017, responsavel por 21,81% das compras das exportacoes
brasileiras e 18,12% das vendas dos produtos importados pelo pais. (BANCO
MUNDIAL, 2019). Nesse sentido, cada vez mais empresas do tipo ECE vém
oferecendo servicos especializados nessa comercializacdo para atender a uma
grande demanda interna.

A Genco Import and Export € uma empresa de apoio a importagao e
exportacdo e conta com escritorios na China (Shenzhen) e no Brasil (S&o Paulo), e
estdo abrindo um terceiro nos Estados Unidos (Doral). A empresa tem como foco
“garantir uma compra certeira e um embarque seguro” (GENCO, 2019). Como
escrito por eles: “Na pratica, buscamos, desenvolvemos, negociamos, testamos,
pagamos, consolidamos, inspecionamos e embarcamos. Somos o0 proprio
exportador para facilitar e trazer seguranga para o processo.” (GENCO 2019)

O Core Business da empresa é viabilizar ou melhorar um negdcio utilizando
de sua expertise no assunto. Por ter sede em dois paises completamente diferentes
e em lados opostos do mundo, pode oferecer um servico muito mais efetivo do que

uma empresa que esteja apenas em uma das localizagbes — o caso de todos os
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seus clientes. Em consulta no website da empresa e entrevista com os sécios,

pode-se elaborar um quadro com os principais servigos oferecidos pela empresa:
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llustracdo 5 — Servicos oferecidos pela Genco Import and Export

Servicos oferecidos pela empresa

Inspeg¢do da carga na fabrica ou armazém e preparagao
Inspecéo de carga um relatério detalhado para que o cliente esteja ciente
exatamente do que foi produzido.

Buscam o produto de interesse do cliente em qualquer

Busca de produtos , . e ~
pais e negociam para viabilizagao da operacao

Desenvolvem com os fornecedores chineses produtos

Desenvolvimento de . o
personalizados de acordo com as exigéncias e marca do

roduto .
b cliente.
o x Em caso de embarques com produtos de mais de um
Consolidagao de : X
carga fornecedor, consolidam a carga em um armazém para

reducao de custos logisticos

Solicitam e enviam amostras ao cliente para que este
Envio de amostras possa analisar a qualidade do produto antes de fechar
uma importacao completa.

Certificagcdo de fabrica e/ou produto nos casos de
Certificagdes exigéncia de Anatel, Inmetro, Anvisa, ROHS, 1SO9001,
Ibama e outros.

Documentacao e |Cuidam da documentagédo exigida para o processo em
Pagamentos questao e organizam condi¢des e datas de pagamento.

Suporte a fabricas que querem ter seu estoque em um
dos paises em que atuam para possibilidade de pronta
entrega aos clientes no exterior

Importagao e
distribuicao local

Desenvolvimento de produto; Busca de fornecedor;
Amostras; Visitas; Negociagcao de precgos, prazos e termos
de pagamento; Simulagdo de custos; Estudo de NCM,;
Estudo de viabilidade e exigéncias de importagao;
Acompanhamento da producdo; Shipping marks;
Embalagens e manual; Tradugdo; Pagamentos;
Preparagdo de documentos; Logistica ; Desembaraco;
Inspecdo; Radar; Carregamento e demais possiveis
demandas do processo.

Importagao e
Exportacao

Fonte: elaborado pela autora a partir de Genco Import and Export (2019)
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Muitos novos clientes que entram em contato com a empresa em busca de
novas oportunidades, ndo sabem ao certo com qual produto desejam trabalhar,
dessa maneira, a empresa oferece um servigo de acompanhamento na China para
que o cliente va em busca de novidades e oportunidades que aquele mercado possa
oferecer, seja em feiras de comércio ou visitas diretas a fornecedores. Além disso,
apesar de a empresa possuir escritorios nas duas localizagdes e cuidar da busca de
fornecedores e producdo sem necessidade da presenca fisica dos clientes, alguns
deles optam por fazé-lo, e escolhem ir a China em busca de maior conhecimento do
mercado com o qual estdo negociando, e durante essa viagem podem também
contar com o acompanhamento da empresa.

Seus socios afirmaram, durante a entrevista, que a empresa pode cuidar do
processo de compra ou venda do inicio ao fim, tendo clientes que apenas escolhem
o produto e aprovam o pagamento. Algumas etapas sao feitas com parceiros, como
despachantes e agentes de carga, porém, o cliente ndo precisa ter contato com
ninguém além da Genco, o que facilita muito o processo.

A empresa trabalha com uma gama enorme de produtos, desde palitos de
dente de madeira até os mais complexos e tecnoldégicos sensores para
“‘estacionamento inteligente”. Afirmam que mesmo com essa diferenga entre os
produtos com os quais trabalham, isso ndo afeta sua performance pois todas as
validacdes de produtos sao feitas com os clientes.

O principal fluxo de comércio que atendem & China — Brasil, atuando como
exportadora na China e facilitadora no Brasil. Considerando isso e as demais
informacgdes obtidas a partir da entrevista, foi elaborado um fluxograma seguindo um
processo comum de uma importacdo de produto chinés feita por um cliente

brasileiro.



llustragdo 6 — Fluxograma de importagdo em um caso Brasil-China utilizando

servicos da trading

Fluxograma de importacdo Brasil - China por meio da Genco-IE

Cliente entra em
contato com a empresa

e solicita busca ou .

desenvolvimento de um
produto

Genco China
acompanha a producio
para certificar gque

A frading desenvolve o
produto e passa as
informacées para o

cliente

Apds aprovado em
termos de negociacdo e

Cliente aprova as
condigies da
importacdo e solicita
amostras

Amostras sdo
enviadas da China ao
cliente para aprovacio -

todos os produtos ~— qualidade, o pedido & Todo o acompanha-
estejam de acordo com colocado mento do envio é feito
E a amostra aprovada pela empresa
Apds finalizacio da Consolidacdo da carga Acnmpa_nh%mfjntu i
produco e antes do {no caso de processos e e
— — documentacdo e

com mais de um
fornecedor)

embargue, & feita

inspecdo da carga organizacdo do

transporte J

Desembaraco da
mercadoria no Brasil

Transporte nacional e
chegada da carga na —
empresa do cliente

Fonte: elaborada pela autora

Os empresarios explicaram que muitos dos clientes que contratam a
empresa para importar e/ou exportar, ja tentaram fazé-lo por conta prépria e tiveram
grandes prejuizos. Muitos deles, inclusive, contratam a empresa no meio de um
processo ja iniciado e que, devido a obstaculos comuns do processo, nao
conseguiram finalizar.

As maiores dificuldades encontradas por seus clientes, como evidenciado na
entrevista, sdo em relagdo a comunicagdo e negociagao com os fornecedores
chineses, pois estes possuem um modo especifico de comercializagdo que, muitas
vezes, nao € bem compreendido por brasileiros que nunca passaram por essa
experiéncia. Um importante resultado obtido a partir da entrevista com um dos
grandes clientes da empresa foi o relato de sua experiéncia, o qual importava uma

imensa gama de produtos de uma empresa chinesa. Essa ultima enviava diversos
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embarques com qualidades diferentes para o mesmo produto, mas o comprador s6
era capaz de saber isso quando os produtos chegavam em sua distribuidora, pois
nao eram feitas inspegdes antes de sair da China. Por isso foi necessaria a busca
por uma empresa brasileira que estivesse também no outro pais a fim de garantir
que seus produtos ndo sairiam de la com uma qualidade diferente da escolhida e
validada.

Outro importante resultado esclarecido na entrevista foi a dificuldade muito
frequente enfrentada pelos clientes frente as regulamentagdes brasileiras. Como
exemplo, pode-se citar os diversos produtos de telecomunicagbes com os quais
trabalham que exigem certificados da ANATEL e, assim sendo, € necessario que
tudo o que for importado esteja de acordo com as padronizagdes impostas pelo
orgao. Dado a assimetria de informagdo com relacdo a legislacdo entre a agéncia
reguladora e o exportador chinés, tém sido reportadas as dificuldades das empresas
chinesas em acessarem o0 mercado brasileiro, pois nem sempre compradores
brasileiros conseguem acompanhar e controlar a produ¢do de modo com que as
exigéncias sejam cumpridas, o que pode gerar altas multas e complicagdes.

A empresa atende desde pequenos prestadores de servico que nao
possuem recursos e/ou capacidade para abrir um setor de comércio exterior até
grandes empresas que poderiam contratar pessoal especializado e abrir um setor
dentro da prépria empresa, mas que preferem terceirizar a atividade por sentir maior
garantia e efetividade. O maior cliente em termos de numero de processos que
possuem € uma distribuidora que comegou seus servigos ha dois anos importando
um contéiner a cada 3 meses e, hoje, importa em torno de 8 contéineres por més de
um sé produto. Como na maioria dos casos, os produtos sdo de baixo valor
agregado e, portanto, baixo grau de diferenciagao.

A seguir, um quadro que sintetiza informag¢des adicionais a partir do

questionario nao estruturado com os socios e clientes da empresa:



llustragdo 7 — Questionario

Genco Import and Export
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ndo estruturado realizado com soécios e clientes da

Questionario
Perguntas Respostas
1. Principais servicos [Busca por fornecedores, desenvolvimento de

contratados pelos clientes

produtos e inspecao de carga.

2. Servigos que consideram

Negociagdo com fornecedores, inspegéo de carga e

|nFj|spensave|s para  Seus acompanhamento da documentacao e logistica
clientes
3. Principais dificuldades

encontradas pelos clientes
antes de contratar os
servicos da trading

Negociagdo com chineses, adaptagcdo da produgao,
classificagcao de NCM e certificacoes.

ter
e na

4. Vantagens em
escritério no Brasil
China

O escritério principal € o da China, onde lidam com
fornecedores, acompanham a producdo e cuidam
dos detalhes necessarios aos produtos, porém, o
escritério do Brasil € essencial para lidarem com a
maioria dos clientes (que séo brasileiros), lidar com
clientes e fornecedores em horario comercial e ter
alguém da empresa trabalhando 24 horas por dia.
Além disso, ter funcionarios chineses e brasileiros
facilita a efetividade das negociagdes em ambos os
lados.

5. Possibilidade de clientes
utilizarem os servicos da
empresa pela primeira vez e
depois realizarem as
atividades por conta propria

Essa situagao ocorreu apenas uma vez durante toda
a histéria da empresa. Os clientes que optam por
utilizar seus servigos, na grande maioria das vezes,
percebem que o processo dessa maneira € mais
lucrativo do que abrir um setor proprio.

6. Crescimento da empresa

Sobretudo nos ultimos 3 anos, a empresa cresceu
muito além do esperado. Clientes de grande porte
estdo buscando pelos servigos da trading e clientes
pequenos estdo aumentando seu range de produtos
importados.

Fonte: elaborado pela autora

Dentre os aspectos comentados pelos sécios e clientes durante o

questionario,

deve-se destacar

o0 seguinte: nos dois primeiros pontos do

questionario, observa-se que 0s servigos prestados pela empresa ndo abordam
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apenas as questdes burocraticas, documentais e logisticas, mas sim, evidenciam
que ela pode estar presente desde a etapa do desenvolvimento do produto no
exterior. De certa forma, a trading atua como agente de compras do cliente no
mercado internacional, cuidando de questdes muito além das aduaneiras. A partir
dos pontos 3 e 4, nota-se que as distancias psiquicas, como evidenciado pelo
modelo de Uppsala, sdo de fato um grande obstaculo para as atividades de
importacdo e exportacdo. Por estar presente em ambos 0s paises, a empresa possui
maior facilidade em perceber tendéncias de mercados, mudangas em legislagdes
aduaneiras e aspectos especificos e técnicos da comercializagdo, o que torna o
processo mais efetivo e fluido. Por fim, nos ultimos dois pontos, € possivel fazer um
link entre a fidelidade dos clientes e o acelerado crescimento da empresa. Por
perceberem os efeitos dos servicos da trading de maneira positiva em suas
organizagdes, esses continuam realizando suas operagbes de comeércio exterior por
intermédio da empresa.

Diante do exposto, é possivel notar que a empresa atua em todos os niveis
da operacao e, mesmo nao oferecendo beneficios fiscais nos casos da importagcao
por estar em Sao Paulo, € extremamente importante para seus clientes devido ao
Core Business: a empresa cuida das atividades de comércio exterior enquanto os
clientes focam na sua atividade principal, seja ela produzir, vender ou manufaturar.

Por fim, foi elaborado um fact sheet com informagdes adicionais sobre a

empresa.



llustracao 8 - Fact Sheet sobre a empresa Genco Import and Export

Mome fantasia

Genco Import and Export

95

Ano de fundacdo

2013

MNamero de funcionarios

11 (5 no Brasil & 6 na China)

Mimero de socios

2

Macionalidade dos socios

Brasileira

Localidade dos escritarios

Shenzhen (CH); 330 Paulo (BR); Doral (EUA)

Sede principal

Shenzhen (CH)

Logo da firma

Fonte: elaborado pela autora

(Ginco.
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5 CONSIDERAGOES FINAIS

O cerne deste estudo consistiu em discutir o processo de internacionalizagéo
das empresas brasileiras — com foco em processos de importagcédo e exportagao — e
analisar as vantagens obtidas, sobretudo por empresas de pequeno porte, ao utilizar
as empresas comerciais exportadoras como intermediarias do processo.

Como pode-se notar, as pequenas e médias empresas brasileiras possuem
desvantagens em relagdo as atividades de comércio exterior. Na exportagdo séo
prejudicadas devido a falta de escala exigida por uma exportagdo competitiva e/ou a
dificuldade de adocao de estratégias de agregacao de valor por meio de ganhos de
qualidade, estratégias de marketing, marca, dentre outras. J& no caso das
importagdes, essas empresas possuem menor poder de barganha devido aos seus
baixos volumes de compra e encontram maiores obstaculos no processo por
possuirem recursos limitados.

Tendo em vista as dificuldades encontradas por esse tipo de empresa, elas
foram escolhidas para uma analise mais especifica dos beneficios gerados pelo uso
de empresas do tipo comerciais exportadoras, porém, lembra-se aqui que nao
somente as MPEs podem ser beneficiadas quando utilizam essas intermediarias em
seus processos de comércio exterior. Como demonstrado no estudo de caso,
grandes empresas podem também optar pelo uso desse servico e ter beneficios
financeiros e procedimentais.

Por meio da analise dos beneficios apresentados pelas ECEs em termos
estratégicos, fiscais, burocraticos e logisticos e a partir de um estudo de caso,
obteve-se como principal resultado o fato de que ocorrem mais vantagens do que
desvantagens ao utilizar ECEs no caso das empresas aqui estudadas: MPEs. O uso
de uma empresa especializada em operagdes de comércio internacional permite que
a empresa produtora/compradora foque seus esfor¢os na parte central do seu
negdcio, ou seja, em seu Core Business.

As ECEs — ou tradings, no a&mbito internacional - ndo sdo empresas
originarias do Brasil e ndo estdo presentes somente aqui. Seu uso vem sendo cada

vez mais valorizado e crescente. O Brasil, sobretudo Santa Catarina, como pode-se
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notar, possui um ambiente favoravel a essas empresas e vem criando 6rgaos e
instituicdes que as fortalecam, como por exemplo a ABECE e o CECIEx. Assim
como as ECEs representam e permitem um ganho de eficiéncia em setores de
comeércio exterior, sdo também um estimulo ao crescimento dos paises.

Em termos tedricos, a adesdo de ECEs por empresas de pequeno porte —
ou, até mesmo, de demais portes — pode gerar uma duvida na utilizagdo da teoria de
Uppsala como a base da presente pesquisa. Isso se deve as atividades de comércio
exterior por meio de representantes configurarem apenas uma das etapas de
internacionalizagdo propostas por Johanson e Vahlne. Porém, embora os autores
argumentem que a internacionalizagdo ocorre de maneira gradual, esse resultado
depende das caracteristicas especificas das empresas em questdo e do ambiente
de negocios. No primeiro caso, a internacionalizagdo gradual pode nao ser aplicavel
se a empresa, independentemente de seu porte, for de base tecnoldgica (Born
Globalm) ou se a empresa for de pequeno porte, 0 que restringe o acesso dessa a
mercados externos com grande distdncia psiquica. No segundo caso,
considerando-se o Brasil como ambiente, 0 excesso de burocracia, a precarizagao
de sistemas logisticos e o alto custo aduaneiro tornam mais viavel as transagoes de

comércio exterior com o Brasil por meio de empresas comerciais exportadoras.

'© Born Global é o nome dado a empresas que, ao contrario do padrao, se internacionalizam antes de
criarem uma base soélida no territério nacional, e possuem a maior parte de suas operagdes e renda,
desde cedo, no exterior. Fonte: London Business School em
<https://www.london.edu/Ibsr/born-global>
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