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RESUMO

Este estudo teve como objetivo geral compreendenocwmcorre 0 processo de
internacionalizacdo de duas empresas da regidoadimdd/Pr. Para que este objetivo fosse
alcancado, foram estabelecidos cinco objetivos offspes que nortearam os trabalhos da
pesquisa: (1) Identificar as estratégias de inteomalizacdo de duas empresas da regido de
Maringa/Pr; (2) Identificar os fatores que motivarmternacionalizacdo de duas empresas da
regido de Maringa/Pr; (3) Identificar os fatore® glificultam a internacionalizacdo de duas
empresas da regido de Maringd/Pr; (4) Identificas fatores que facilitam a
internacionalizacédo de duas empresas da regidcadi@dd/Pr; e (5) Comparar o processo de
internacionalizacdo de duas empresas da regido at@d/Pr. Este trabalho utiliza duas
teorias comportamentais: o processo gradual dmadm®nalizacdo (Modelo de Uppsala) e o
processo de internacionalizacdo desde o inicioodasacdes da empreddofn global) Esta
pesquisa é descritiva e trabalha com procedimeanqiasitativos. A estratégia de pesquisa
utilizada foi o estudo comparativo de casos. Faratizadas duas entrevistas, as quais foram
gravadas e transcritas. Os dados primarios e saégaadforam analisados por meio das
técnicas de andlise de conteudo. O processo deantenalizagdo da Martinucci foi gradual

e as estratégias de internacionalizacdo utilizéatasn a exportacdo direta e a cooperativa. A
Makimpex apresentou um processo de internaciogdizaesde o inicio das operacdes da

empresa. A estratégia de internacionalizacao adifiZoi a exportacéo direta.

Palavras-chave: Estratégias de Internacionalizacdo. Fatores Mooiresd Fatores

Dificultadores. Fatores Facilitadores. Processimtignacionalizacéo.



ABSTRACT

This study had as a general aim to comprehend hewrbcess of internationalization occurs
in two companies from the region of Maringa, Paraha achieve this aim, five specific
objectives were established in order to guide tksearch: (1) Identify the strategies of
internationalization of two companies from the oggiof Maringa, Parana; (2) Identify the
factors which motivate the internationalizationtwb companies from the region of Maringa,
Parand;(3) Identify the factors which hinder th&eiinationalization of two companies from
the region of Maringa, Parang; (4) Identify thetéas which facilitate the internationalization
of two companies from the region of Maringa, Paraadd (5) Compare the process of
internationalization of two companies from the cggof Maringa, Parana. This study uses
two behavioral theories: process of internatiordion gradual (Uppsala Model) and process
of internationalization since inceptioBdrn globa). This research is descriptive and deals
with qualitative procedures. The study strategydusas the comparative study of cases. Two
interviews were done, recorded and transcribed. pimmary and secondary data were
analyzed through content analysis techniques. Thmceps of internationalization of
Martinucci company was gradual and the strategfemternationalization were direct and
cooperative exporting. The Makimpex company preseiain process of internationalization

since inception. The direct exporting was usedsastiategy of internationalization.

KEY-WORDS: Strategies of Internationalization. Motivating Eas. Hindering Factors.
Facilitating Factors. Process of Internationalizadti
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1 INTRODUCAO

Os estudos sobre internacionalizacdo séo antigdisr@escrito por Penrose, publicado em
1959 - “A teoria do crescimento da firma” - sugepge o conhecimento adquirido pela
empresa é evolutivo e cresce a medida que elaradexperiéncia (VERDU, 2011). Sendo o
processo de internacionalizacdo definido como unpgragdo de compra e venda
internacional, com agentes sediados ou residentgzaéses diferentes, este conhecimento se
da & medida que as transa¢6es no comércio ext@aarcorrendo (SOARES, 2004; SILBER,
2006, p. 5).

O processo de internacionalizacdo pode ser estymtadiuas abordagens: (1) econémica, que
trata o processo decisorio de internacionalizac@moc predominantemente racional e
objetivo, orientado pela maximizacéo do retornadiiceiro; e (2) comportamental, que é mais
subjetivo e de natureza “néo racional”’, em quesoltado do processo depende de atitudes,
percepcbes e do comportamento dos atores que raad@cisdo de internacionalizar-se
(ROCHA, 2003, p. 33).

Dois modelos se destacaram na abordagem compottEmgradual e desde o inicio das
operacoes (JOHANSON; VALHNE, 1977). Os autores im@utam que a internacionalizacéo
é gradual (idem, ibidem). Por sua vez, os autorggsn@entam que uma empresa pode se

internacionalizar desde o inicio das operacfes (REN1993).

Até a década de 90, os estudos explicavam a icierraizacdo das empresas pelo modelo
gradual (DIB; ROCHA, 2008; VERDU, 2010; VERDU, 201INo entanto, algumas
empresas ja nasciam globais, dando origem ao mddstie o inicio das operacdes (RENNIE
1993; DIB; ROCHA, 2008; VERDU, 2010; VERDU, 2011).

No Brasil, os estudos sobre internacionalizacdintmsificaram na década de 90 com a
abertura dos portos brasileiros para o0 mercadomiatenal. No entanto, poucos estudaram a
internacionalizacdo das PMEs (DIB; ROCHA, 2008).

Até a década de 80, estes estudos se focaram awadegrorganizacfes, especialmente as
multinacionais. Na década de 90, observou-se gueresias de base tecnoldgicas (EBTS),
iniciavam o processo de internacionalizagdo de dorapida, o que levou ao surgimento de
estudos sobre PMEs (KNIGHT; CASVUGIL,1996).
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Tendo em vista 0s argumentos apresentados, est@hiwavisou responder ao seguinte
problema de pesquis@&omo ocorre a internacionalizacdo de duas empresds regido de
Maringa/Pr?

O objetivo geral deste trabalho foi compreender @orocorre o0 processo de

internacionalizacéo de duas empresas da regidcadedd/Pr. Os objetivos especificos sao:

* Identificar asestratégiasde internacionalizacdo de duas empresas da retgéo
Maringa/Pr;

» Identificar osfatores que motivam internacionalizacdo de duas empresas da regiao
de Maringa/Pr;

» Identificar osfatores que dificultana internacionalizacédo de duas empresas da regiao
de Maringa/Pr;

» Identificar osfatores que facilitama internacionalizacdo de duas empresas da regiao
de Maringa/Pr;

e Comparar o processo de internacionalizacdo de dumagresas da regidao de
Maringa/Pr;

1.1. JUSTIFICATIVAS E RELEVANCIA

Este trabalho estudou o processo de internaci@gdliz de pequenas empresas. Portanto,

algumas justificativas se referem ao porte das esagst

Ainda existe pouca literatura sobre a internaciaaefio das pequenas e meédias empresas
brasileiras (veja SOARES, 2004; SILBER, 2006; DIER®&CHA, 2008; VERDU, 2010;
VERDU, 2011), embora a literatura sobre a inteworaizacdo das pequenas e médias
empresas tenha crescido substancialmente nos silamas (veja RENNIE 1998)VIATT e
MCDOUGALL, 1994; KNIGHT e CAVUSGIL, 2005; TANURE, CYRINO e PENIDO,
2006; DIB e ROCHA, 2008).

Algumas empresas se internacionalizam de manairanrental; outras, entram em mercados
externos desde o inicio de suas atividades (ROCG883; JOHANSON; WIEDERSHEM,

1975), portanto, ao considerar o modelo graduatenaa dasorn globalspara discutir a



12

internacionalizacdo, este trabalho segue a recamgéondde Johanson e Valhne (2003) e
Rennie (1993) sobre combinar modelos tradicionam®ws e, em consequéncia, amplia o

poder explicativo desta pesquisa.

Compreender como o processo de internacionalizagdwe, quais as estratégias utilizadas e
guais fatores motivaram, dificultaram e facilitaragate processo ajudam o0s gestores a
conhecer e analisar como a insercdo no comércernational se d4 e como obter

conhecimento necessario para minimizar as dificddda

1.2. ESTRUTURA DA DISSERTACAO

Esta Dissertacdo esta dividida em cinco secOegriNgira secdo apresentou-se o tema e o
problema de pesquisa; definiram-se os objetivoseadores do estudo; e justificou-se, de

maneira pratica e teorica, a sua realizacao.

A segunda sec¢do contém a fundamentacao teoricaiemplie permeia esta pesquisa; esta
divida em cinco partes: (1) processo de internatibmcdo; (2) estratégias de
internacionalizacao; (3) fatores motivadores darmdcionalizacéo; (4) fatores dificultadores

da internacionalizacéo; e (5) fatores facilitadat@snternacionalizacéo.

Na terceira secao, tem-se a metodologia utilizada @ realizacdo desta pesquisa, constituida

pela especificacdo do problema, pelo delineamed&imitacdo da pesquisa.

A quarta secdo € composta pela apresentacdo seadéb dados. Inicialmente, apresenta-se
um panorama do comeércio exterior em Maringa e eqaéncia, sdo apresentados os estudos

de casos realizados.

Finalizando, a quinta se¢do traz as conclusdes ecomctes ao estudo, bem como
recomendacOes para possiveis futuras pesquisageaa assim como sugestbes para as

organizacdes estudadas e assemelhadas.
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2 REVISAO DA LITERATURA

Neste item, apresentam-se 0S conceitos que sust@sta pesquisa, tais como: processo de
internacionalizacdo, estratégias de internacioagdia, fatores motivadores da
internacionalizacdo, fatores dificultadores darimaeionalizacdo e fatores facilitadores da

internacionalizacao.

2.1 PROCESSO DE INTERNACIONALIZACAO

Para entender como e por que se da o processdetraitionalizacdo, € oportuno definir

comércio internacional. Ele pode ser definido cooma operacdo de compra e venda
internacional, com agentes sediados ou residemtepaéses diferentes, que negociam uma
mercadoria ou servico, que sofrera um transpotrnacional, e que tera uma operacao

financeira que envolvera uma operacédo de cambiARES, 2004).

Estes agentes trocam mercadorias e servicos cobjetivo de atender a uma necessidade
interna, seja esta necessidade de ofertar pamnootexcedente de sua producéo, ou ainda de

obter um produto ou servigo que nao possui condigéeroduzir (SOARES, 2004).

Estas trocas foram tratadas num modelo econdmimpopto por David Ricardo no século
XIX, baseado no principio das vantagens compasgtigaqual “prevé que uma nagao
exportara os produtos com custos de oportunidaldéveenente menores e importara os
produtos nos quais tenha custos de oportunidadeveehente maiores” (SILBER, 2006, p.
5).

Desta forma, o processo de internacionalizacdo ®egociacdo realizada entre paises
diferentes por meio de suas organizacfes, cormuddrde obter produtos e servigos para 0s

quais os custos de producéo sdo maiores (SILBHEHFS)20

A internacionalizacdo pode ser definida como unc@sso complexo de comercializacao
realizado entre as organizagfes de paises diferempeintuito de ganhar competitividade,

conhecimento e atender aos desejos dos consumidame®stidores. E esta complexidade
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independe do porte da organizacdo, do pais denorige do setor da economia no qual
atuam; muitas vezes depende mais do conhecimenaseexperiéncias vividas pelo
empreendedor (TANURE; CYRINO; PENIDO, 2006; KNIGHTAVUSGIL, 2005).

A especializacdo das organizacbes no comeércio net@nal se da pela busca de
conhecimento de novos mercados, conhecimento palasms de producgéo, alcancando o
objetivo de envolvimento crescente com operac¢desnacionais (JOHANSON; VAHLNE,
1990).

O conhecimento sobre o mercado internacional elagdes internacionais trazem para as
organizacées maior competitividade, tendo em wistanvolvimento com mercados antes

considerados distantes, tanto geografica quantduralthente, pela expansdo do

conhecimento e por estarem aptos a ofertarem akijm® e servicos que o mercado quer e
necessita (ROCHA, 2003, p. 31).

A medida que as organizagdes se envolvem com diE&qternacionais, elas adquirem
maior notoriedade sobre o mercado prospectadeepsblvimento se da de modo crescente
e de duas maneiragternacionalizacéo para dentioward) e para foradqutward (ROCHA,
2003, p. 30).

A internacionalizacdo para dentro se da pelas itapdes, obtencdo de licencas de
fabricacdo, compra de tecnologia ou contratos daqgfrias de empresas estrangeiras. A
internacionalizacdo para fora ocorre por meio dpodacdes, concessdes de licencas ou
franquias e investimento direto no exterior. Comnsacdes para dentro e para fora, as
organizacdes conseguem maior conhecimento, fadlhtaas relacdes internacionais e

diminuindo as distancias existentes entre os mescRIOCHA, 2003, p. 30).

Quando se estuda o processo de internacionalizpeétebe-se que existem duas maneiras
diferentes de analisar: (1) pela abordagem ecorngoe trata o processo decisorio de
internacionalizacdo como predominantemente racioeal objetivo, orientado pela
maximizac¢do do retorno financeiro, e (2) pela ahgetn comportamental mais subjetiva e de
natureza “nao racional”’, em que o resultado dogesa depende de atitudes, percepc¢des e do
comportamento dos atores que tomarédo a decisauateacionalizar-se (ROCHA, 2003, p.
33).
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Este trabalho utiliza duas teorias comportamentaocesso gradual de internacionalizacao
(Modelo de Uppsala) e o processo de internacicagiiz desde o inicio das operacdes da

empresaBorn global)

2.1.1 Processo gradual — Modelo de Uppsala

A teoria do processo gradual de internacionalizacdohecido como o modelo de Uppsala,
proposto por Johanson e Vahlne (1977), tem como foaesenvolvimento da empresa
individual, em termos de: (1) sua gradual aquisigdtegracdo e uso do conhecimestbre

mercados e operacdes no exterior e (2) seu comproemo sucessivamente crescente com

0s mercados externos.

O conhecimento da organizacéo sobre mercados agd@s no exterior se da na medida em
que a participacdo da empresa se aprofunda nazag@h de operagbes no mercado
internacional. As decisfes incrementais de padicideste ou daquele mercado vao
ampliando a participagcdo da empresa em mercadosngsiros e da a organizacdo um
conhecimento empirico pratico sobre esta relacénacional (JOHANSON; VAHLNE,
1977).

O comprometimento esta relacionado com dois fatqfgsos recursos que a organizagado

dispbe e (2) o grau de investimento que ira reqlquze vai desde as operacdes de marketing,
engajamento de pessoas envolvidas no processotataaicionalizacdo, até as garantias a
serem ofertadas ao consumidor (JOHANSON; VAHLNE,7)9

Um dos pressupostos basicos do modelo é que ‘@ daltconhecimento € um importante
obstaculo ao desenvolvimento das operacdes intenas” (idem, ibidem, p. 23). Assim, o
modelo de Uppsala tratou, fundamentalmente, das@oi de conhecimento e da

aprendizagem.

O modelo de internacionalizagcdo de Uppsala prop@eas empresas tendem a iniciar sua
atuacgéao internacional pela escolha de mercadogsjée cultural ou psicologicamente mais
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préximos (ROCHA, 2003, p. 34), ou seja, mercados goais a distancia psiquicaeja
menor, conseguindo com isto a diminuicdo da inzartdo mercado (JOHANSON;
VAHLNE, 1977, p. 24).

O processo de internacionalizacdo é sequenciahgstente por meio de uma aprendizagem
organizacional continua, que se d& desde a criat@oa reestruturacdo organizacional,

passando por estagios graduais (HONORIO, 2009).

As questdes centrais do modelo sdo como as orgéegaaprendem e como a sua
aprendizagem afeta seu comportamento em termosvestimentos a serem despendidos
para este aprendizado (FORSGREN, 2002).

Os pesquisadores da Escola de Uppsala defendemeia d& que o processo de
internacionalizacdo se da de forma gradual e inenéah no qual a exportagcdo por meio de
agentes € considerada a estratégia de menor greonggometimento e, a medida que 0s
conhecimento e os investimentos no mercado aumerdgat®@ comprometimento também
aumenta e a empresa adquire mais experiéncia noadwerinternacional (JOHANSON;
VAHLNE, 1990, p. 12).

Todavia, estes autores admitem que ocorrem exceg®gsocesso linear e sequencial de
ingresso no mercado externo. Isto ocorre quandengmesas possuem recursos suficientes
gue possibilitam saltos maiores, por exemplo, adglo empresas instaladas no mercado-
alvo (idem, ibidem).

Explicitamente, os tedricos de Uppsala afirmarare quinternacionalizacdo nao seria “o

resultado de uma estratégia para alocacéo otimmacdesos entre diferentes paises”, mas, ao
contrario, “consequéncia de um processo incremelgtaljustes a fatores da firma e de seu
ambiente em mudanca” (ROCHA, 2003, p. 32). Ou sejarocesso de internacionalizacdo é
resultado de um plano bem elaborado e de rigorogiisa pelos tomadores de decisdo
(ROCHA, 2003; JOHANSON; WIEDERSHEM, 1975).

! Entende-se por distancia psiquica "... A somaaterds que impedem o fluxo de informacdo de e para
mercado. Estes incluem diferencas de linguagengagdio, praticas de negdcios, cultura e desenvahtone
industrial "(JOHANSON; VAHLNE, 1977, p. 24).
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2.1.2 Processo de internacionalizacdo desde o ioidas operacdes da empres@8grn
global)

O estudo da internacionalizacédo, até a década déo&fva-se nas grandes organizacoes,
especialmente as multinacionais. Na década de 9€erwmu-se que empresas de bases
tecnoldgicas (EBTs) ndo passavam pelo processaigradsequencial como o modelo de
Uppsala apresentava; elas ja nasciam glolizisn( global3 (RENNIE 1993), bem como
empresas com alto grau de inovacéao e flexibiliqadB; ROCHA, 2008).

O termoBorn global (BG) foi cunhado em 1993 por Michael W. Rennigaatir de uma
pesquisa sobre empresas australianas para desigpegsas exportadoras de produtos de alto
valor agregado, pequenas e meédias, e que tinhamapacteristica principal ndo ter seguido
um processo lento e gradual de envolvimento com omeéccio internacional, mas

praticamente desde o inicio de suas operac¢deseja teascido globais (RENNIE, 1993).

As Born globalspodem ser definidas como “organizacdes de negagies desde (ou logo
apos) sua fundacéo, procuram desempenho supevieRPU, 2010, p. 48). Nesta busca por
melhor desempenho estas organizacdes conseguent owaretitividade no mercado
internacional devido a sua flexibilidade nos prgossfacilitando, com isto, a interagdo maior
com o mercado internacional (DIB; ROCHA, 2008).

Born globalssédo "as pequenas empresas, orientadas para dotganque operam nos
mercados internacionais desde o0s primeiros dias sda constituicao” (KNIGHT;
CAVUSGIL, 1996, p. 11). UmaBorn global pode ser definida como um novo
empreendimento internacional, ou seja, uma orge@za@&mpresarial que, desde o inicio,
procura obter vantagem competitiva e significavartir da utilizacdo dos recursos e da
venda em varios paises (OVIATT; MCDOUGALL, 19944f).

A rapida insercao das PMEs (Pequenas e Médias Bag)rao mercado internacional tem
intrigado diversos pesquisadores como Oviatt e Migfad (1994), Knight e Casvugil (1996);
Gray (1997), Katsikeas e Piercy (1996), Bell, Maj#on, Young (2001), Moen (2002),
Rialp, Rialp e Knight (2005), pois o processo denmacionalizacdo delas nédo é o tradicional

e lento.
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Este processo de internacionalizacdo rapido redelbeminacfes diversaBorn globab
Firms (KNIGHT; CASVUGIL, 1996), International New Ventures (OVIATT;
MCDOUGALL, 1994), Global Star Ups (OVIATT; MCDOUGAL 1994), Instant
Internationals(COVIELLO; MCAULEY, 1999), porém o mais encontrada literatura ainda
€ Born global(DIB; ROCHA, 2008), e € o termo que € utilizadstagesquisa.

Um estudo realizado pela consultoria McKinsey Gest&o. (KNIGHT; CAVUSGIL, 1996)
atribui as seguintes caracteristicas fgoen globals (1) A gestdo da organizagdo vé o mundo
como seu mercado, desde o inicio da fundacdo deesmy2) aBorn globalscomecam a
exportar para um ou varios paises dentro de dais eo seu estabelecimento e tendem a
exportar pelo menos um quarto da producao totpkelé® tendem a ser pequenos fabricantes
com vendas médias anuais, geralmente ndo supeado&s 100 milhdes; (4) a maioria das
Born globalsé formada por empresarios atuantes no mercadonogagéo e tende a surgir

como resultado de um avanco significativo em untcgsso ou tecnologia.

Vérias tendéncias facilitaram o surgimento de esgwgaascidas globais: (1) a pressao de se
especializar para ser competitivo em diversos sicde mercado; (2) os avancos da
tecnologia em relacédo a producéo e transportepg&vancos na tecnologia para o0 processo
de comunicacao; (4) as vantagens de pequenas @®@estermos de tempo de resposta
mais rapido, maior flexibilidade, adaptabilidadts, €5) a prépria globalizagdo em termos de
conhecimento, diminuicdo das barreiras comercianstguicoes que facilitem o processo de
internacionalizacdo; (6) os empresarios com mamem’ancia internacional e conhecimento
do mercado estrangeiro; (7) as redes globais quéasditadas pelos avancos na tecnologia
da informacao (KNIGHT; CAVUSGIL, 1996, p. 18).

Os autores da abordagerorB Globalargumentam quas empresas nao se internacionalizam
incrementalmente, mas entram em mercados exteresdedo inicio de suas atividades
(VERDU; BULGACOV, 2011, p. 6 ). Chetty e Campbellsit (2004 apud VERDU, 2010)
realizaram uma comparacgéao entre a visao tradiciomadlelo gradual) e a vis&mrn globals

sobre a internacionalizacao (vide quadro 1).
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Quadrol — Diferencas significativas entre visdo tidicional e dasBorn global sobre internacionalizagcéo

Atributos da Visao tradicional Visdo dasBorn global
Internacionalizacéo
Mercado doméstico Desenvolvido antes Irrelevante
Experiéncia anterior emNao esperada Fundador da empresa [tem
internacionalizacao extensiva experiéncia em
mercados internacionals
relevantes
Extensdo da internacionalizacdo =~ Mercados inteonais | Muitos mercados internacionalis
desenvolvidos serialmente desenvolvidos ao mesmo tempp
Ritmo da internacionalizacéo Gradual Rapido
Distancia psiquica Internacionalizacdo em orddmelevante
inversa de distancia psiquica
Aprendizagem para No ritmo ditado pela habilidadeAprendizagem ocorre  mais
internacionalizar de aprender com a experiéncisapidamente por causa do
acumulada conhecimento superior sobre
internacionalizacao
Estratégia da empresa Nao é central para a motivaR&alizagdo da vantagem
da empresa paracompetitiva requer rapida |e
internacionalizar completa internacionalizacao:
escopo de produto-mercado | €
focado (nicho)
Uso de tecnologias daNao central para Papel-chave para capacitador [do
informacgdo e da comunicacéo | internacionalizacao alcance e da aprendizagem sopre
0 mercado global
Redes de parceiros de negécios Utilizadas nos iestagiciais | Desenvolvimento  rapido de
da internacionalizacéo ealcance global requer rapida|e
gradualmente substituidos pelpampla rede de parceiros
recursos proprios da empresa
Tempo para internacionalizar N&o crucial para oessm;| Crucial para o sucesso; no inigio
devagar de suas atividades

Fonte: Chetty e Campbell-Hunt (2004, p.66 apud Ve2®10)

2.2 ESTRATEGIAS DE INTERNACIONALIZACAO

As principais estratégias de internacionalizacédo, modos de entrada, sao: (1) por
exportacdo; (2) por contrato; e (3) por investirnedireto no exterior (IDE). A estratégia

menos complexa é a exportacdo, e a mais compleX®E. Este estudo enfatiza o processo
de Internacionalizacdo pela estratégia de expatacgual serd explicada na metodologia e

introducéo.

A entrada contratual se caracteriza pela associacdo nao-patrimonialurda firma

internacional e uma instituicdo em um pais estiamgEnvolve a transferéncia de tecnologia
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ou capacitacdo da empresa. Existem inUmeras vesiglat modo contratual, porém as mais
utilizadas sao: (1) licenciamento; (anchising; (3) por contrato de producdo (ROCHA,
ALMEIDA, 2006).

A entrada por investimento“envolve a propriedade, por uma firma internadiot@ plantas
industriais ou unidades de produgdo no pais editarigNeste modo de entrada, as mais
conhecidas séo: (1) Investimer@oeenfield (2) Joint Ventur(ROCHA; ALMEIDA, 2006,

p. 14). Essas unidades no exterior podem ser deadas subsidiarias. Portanto, IDE se
resume na propriedade de uma subsidiaria no exmaogue a matriz tem direito de tomada
de decisbes, ou seja, tem o controle da subsid@M&INO; BARCELQOS, 2006).

A entrada por exportacdo € aquela em que a organizacdo vende produtoss fimai
intermediarios em outros paises e € consideradaia comum dentre as estratégias de
internacionalizacdo. Esta estratégia facilita éilim 0 processo de internacionalizacdo de
micro e pequenas empresas (ROCHA; ALMEIDA, 200&)p.

A modalidade de entrada no mercado internacioaéxportacdo é a que da maior controle
das operacoes, evitando, com isto, o risco dardissgdo do conhecimento especifico da
firma, que esta relacionado a vantagem competibesta forma, as empresas que possuem
valiosos ativos de conhecimento preferem as mautidsl de exportacdo que dao maior
controle (ROCHA; ALMEIDA, 2006, p. 33).

A estratégia exportadora € aquela que utiliza aatidatie comercial para atingir os mercados
internacionais, obtendo, com isto, receitas orianfdaa do pais de origem, criando, ainda,
além do fornecimento de produtos, também servagmsEprme a demanda desenvolvida pelos
clientes (CYRINO; BARCELOS, 2006, p. 229).

A escolha sobre a forma de entrada no mercadonad®emnal vai depender de condi¢des
internas das firmas no que se refere ao nivel ogmMetimento de recursos com o mercado
internacional e do nivel de complexidades exigide operacdes (TERPSTRA; SARATHY,
2000). Estratégias que envolvem o processo de gfiodno mercado domeéstico implicam
niveis mais baixos de comprometimento de recursasvlexidade de operacdo, como € o
caso da exportacdo (MEDEIROS, 2001). Quando umaesapdecide exportar, ela tem
intencdo de obter lucro com o menor risco posgROICHA, 2003, p. 31; PIPKIN, 2005).
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A estratégia de internacionalizacdo por exportag@omeio mais direto e considerado a via
mais simples de entrada no mercado internacioo@ivia pode se tornar dificil seu acesso
pela complexidade dos processos administrativésn ale desconhecimento deste mercado
(KNIGHT; CAVUSGIL, 1996), pois a empressai enfrentar novas realidades, tanto
comerciais, guanto concorrenciais; por outro lasko, pode acarretar maior competitividade
para a empresa (PIPKIN, 2005). As exportacbes padrolassificadas em: indiretas, diretas

e cooperativas.

A exportacdoindireta ocorre quando a empresa vende seus produtos ercaduosr
estrangeiros por meio de um intermediario estaluEleam seu proprio pais. O intermediario
pode ser uma empresa comercial exportadora, trexang companyou simplesmente um
corretor LIMA; NEVES; OLIVEIRA, 2002).

Na exportacdo indireta, as operacdes no mercadernatdional sédo realizadas por
intermediarios no pais de origem, tais como: enapresmercial exportadorarading
companyou corretor aduaneiro (KOTLER; ARMSTRONG, 1998; KRABE; HELSEN,
2000).

Nas operacOes realizadas de maneira indireta, eeseptiliza os servicos de intermediarios
cuja funcdo é encontrar compradores para seus tpgydem outros mercados. Nesta
modalidade, o potencial de mercado e a forma desdg#o sdo realizados pela empresa
comercial exportadora, modalidade muito utilizagddap micro e pequenas empresas que

estdo iniciando no mercado internacional (MDIC,801

Quando a negociacdo no mercado internacional g®mdieio de um intermediario sediado
no mercado externo que negocia 0s produtos e ssrppr sua conta e risco, muitas vezes
até trocando a marca, esta forma é conhecida capuartacéo indireta (HITT; IRELAND;
HOSKISSON, 2008).

Neste contexto, tem-se como as caracteristicasoes do processo de exportacao indireta:
(1) Pouco risco envolvido; (2) ndo é exigido gramdenprometimento de recursos; (3) boa
estratégia "experimental”, para testes de mercéjopouco ou nenhum controle sobre a
venda de seus produtos no exterior; (5) dificuldpale conhecer o mercado externo, visto
gue os produtos sao, geralmente, comprados peloadiario e, posteriormente, exportados;
(6) falta de apoio adequado as vendas; (7) dedef@recos feita incorretamente pelo
intermediério; (8) canais de distribuicdo deficeent (9) mas decisdes de composto de
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marketing, tomadas pelo intermediario que podenrules imagem da marca ou o0 home da
empresa; (10) impossibilita a criacdo de marcaradp mercado externo, pois, geralmente,
o intermediario ou o importador colocam sua marca produtos L(IMA; NEVES;
OLIVEIRA, 2002).

Na exportacadlireta, a empresa estabelece seu proprio departamentpdeagdo e vende
os produtos por meio de um intermediério localizadanercado estrangeiro. O exportador

tem mais controle sobre suas operacdes internasiuidA; NEVES; OLIVEIRA, 2002).

Na exportacdo direta, a empresa realiza o procesgxportacao diretamente ao importador,
incorrendo em todos o0s custos e riscos (KOTLER; AHMONG; 1998; KOTABE;
HELSEN, 2000).

Quando o exportador conduz todo o processo de &qgdar, desde 0s primeiros contatos com
o importador, a intermediacéo negocia até a coaolda venda e feedbaclkdo cliente da-se

a exportacao direta, a qual exige maior atencaongstnativa, empenho de recursos humanos
e tempo do exportador (HITT; IRELAND; HOSKISSON 03).

Neste contexto, tem-se como caracteristicas/libgsgo processo de exportacao direta: (1)
responsabilidade total sobre a atividade de exgiota(2) demanda recursos humanos
(necessidade de profissionais especializados emércam exterior) e financeiros
(investimentos) mais intensos; (3) envolvimento casntarefas do composto dearketing
(produto, preco, praca/distribuicdo, promocao); g4¢mpresa assume como suas funcgoes:
escolher o mercado-alvo; identificar e seleciomguregsentantes e importadores no mercado
internacional, cuidar do processo de exportacdourdentacédo, legislacdo, cambio, seguro,
logistica, embarque, embalagem; (5) exportador teamor controle sobre as operacgdes
internacionais; (6) construcdo de rede propriaidgilouicdo no exterior (melhdeedback

(7) possibilidade de maior lucro (LIMA, NEVES e MMEIRA, 2002).

A exportacdocooperativa ocorre quando algumas organizacfes, de difereat@®s ou
ramos complementares, se unem com 0 objetivo dmantionalizar seus produtos e servicos,
com vistas aos objetivos comuns de melhoria dateofexportdvel e de promocdo das
exportacéesL{MA; NEVES; OLIVEIRA, 2002).

Na forma de exportacdo cooperativa, organizacées comesmo objetivo — alcancar o

mercado internacional - formam os “acordos coopesit que sdo cooperagbes néao



23

acionarias para negociarem seus produtos e sermggasercado internacional (KOTLER;
ARMSTRONG, 1998; KOTABE; HELSEN, 2000).

Nas exportacdes cooperativas, a empresa entra emdoacom uma companhia (local ou
estrangeira), que usara a sua rede de distribyngé vender os produtos ou servicos no
exterior (HITT; IRELAND; HOSKISSON, 2008).

A diferenca da exportacdo cooperativa para as per&¢do direta e indireta € que esta da
condicOes da empresa ter algum controle sobrees@jes no exterior (como a direta), sem
amplo comprometimento de recursos para o estabedatd de distribuicdo prépria (como a
indireta) (ROCHA, 2003).

Neste contexto, tem-se como as caracteristicasljdes do processo de exportagdo
cooperativa: (1) menor custo e melhores meios danéiamento; (2) reducdo de custos
operacionais; (3) novos meétodos de gestdo compadtt (4) reducdo do risco; (5) reforco
das vantagens competitivas; (6) melhor atuacacesalroncorréncia do setor; (7) falta de
planejamento e confiangca entre os participantes;fala de plano de marketing para o
conhecimento dos produtos pelo mercado a ser s (9) linhas de produtos

conflitantes (LIMA; NEVES; OLIVEIRA, 2002).

Para as pequenas organizacdes, o processo deag&oopbde, por vezes, ser mais dificil pela
falta de experiéncia e conhecimento do mercad@&npgrodem ganhar das grandes pelo fato
de possuirem maior flexibilidade e rapidez de reagéaproveitamento de oportunidades de
negocio e de maior personalizacao nos contatosugientem relacionamentos a longo prazo,
baseados na confianca (KNIGHT; CAVUSGIL, 1996).

2.3 FATORES MOTIVADORES DA INTERNACIONALIZACAO

Alguns estudos revelam que as organizacdes recebgmulos que as motivam a exportar.
Estes estimulos podem ser classificados em intermogerno: os internos estao relacionados
com as caracteristicas e politicas organizaciofgigs externos sao associados ao ambiente
em gue a empresa esta inserida, seja ele no medcaaéstico ou internacional (SANTOS;
VERDU, 2013).
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Para Castro (2005), os fatores motivadores sadéthketing ampliacdo de mercado, preco
competitivo estatus (2) Producdo: qualidade, operacionalidade, inggdd de tecnologia

oculte; (3) Financeira: economia de escala, reducéoddatiiidade e diluicdo do risco.

Para Rocha (2003, p. 41-49), os fatores motivadsites(1) Oportunistas: vender o excedente
de producao; (2) D&larketing crescimento e consolidagdo - novos clientes ragéio do
mercado nacional, aumentar a rede; (3) Financadliesrsificar riscos, sobrevivéncia; (4) De

Producao: qualidade comparada aos dos concorrentes.

Para Hogue (1967 apud GRINGS; RHODEN, 2005, p. ds), motivos estratégicos
motivadores do processo de internacionalizagédareer{1l) busca de novo mercado; (2)
acesso a matéria-prima diferenciada; e (3) eficdna processo de producdo com inovacgao e

conhecimento.

O governo brasileiro oferece diversas fontes darses que funcionam como motivadores
das exportacdes, tais como: (1) BNDES-Exim Pré-equea forma de captacdo de recursos
através de bancos credenciados, para qualquer sangoen sede e administracdo no Brasil;
(2) PROGER: fontes de financiamento do Banco dsiBeaCaixa Econémica Federal, para
Micro e Pequenas Empresas com faturamento até RfilhBes; (3) BNDES-PSI: para
qualguer empresa constituida sob as leis do Beasiim sede e administracdo no pais; (4)
REVITALIZA: forma de captacdo de recursos atravéddncos credenciados para empresas
dos setores afetados pela crise internacional; RROEX Financiamento: fontes de
financiamento do Banco do Brasil, com gestdo da /BIFN (Secretaria do Tesouro
Nacional/Ministério da Fazenda), para empresasfatumamento até R$600 milhdes (MDIC,
2013).

Para Leonidou (1995), os fatores que motivam ogssx de internacionalizagdo podem ser
internos e externos e estao relacionados a: (Bdexte de producdo que o mercado interno
nao absorve; (2) posse de vantagem tecnologica etdim@; (3) potencial de crescimento
extra; (4) producdo de bens com qualidades sirggjlé&b) estagnacdo ou declinio de vendas
ou lucros no mercado doméstico; (6) desejo de atamen lucratividade da firma; (7)
habilidade para modificar facilmente produtos pasxcados internacionais; (8) necessidade

de reduzir dependéncia ou risco em relacdo ao ohe@méstico.

? Tecnologia ocultaé a parte extrinseca na aquisicdo de um bem eic@egue agrega valor ao produto e
identifica outra tecnologia de produc&A(YNES, 1936).
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Cyrino (2002) afirma que os principais motivadogemternacionalizacdo no Brasil sdo: (1)

desejo de obter uma economia de escala, marcamt®pgprodutos intermediarios e de bens
finais, varia de acordo com o porte da empresagd€¢8gnvolvimento de competéncias para
atuar em mercados internacionais — mais necesgaanto menor o porte da empresa; (2)
saturacdo do mercado; (3) desenvolvimento de c@npels para atuar em mercados
internacionais; (4) exploracdo das vantagens daitacao; (5) incentivo do governo, que,

apesar de ndo possuir grande influéncia, afetaseda forma, a motivacdo das pequenas

empresas.

Em sintese os fatores motivadores identificadoospedutores pesquisados foram: (1)
Marketing; (2) Producéo; (3) Financeira; (4) Gownentais: fontes de captacao de recursos
diferenciadas, tais como: BNDES-Exim Pré-embarqueROGER; BNDES-PSI;
REVITALIZA; PROEX; (5) posse de vantagem tecnol@gimompetitiva; (6) potencial de
crescimento extra; (7) producdo de bens com quiglssingulares; (8) estagnacdo ou
declinio de vendas ou lucros no mercado domég@aesejo de aumentar a lucratividade da
firma; (10) habilidade para modificar facilment@gutos para mercados internacionais; (11)
necessidade de reduzir dependéncia ou risco eigaoelzo mercado domeéstico [CASTRO,
2005; ROCHA, 2003; HOGUE (1967 apud GRINGS; RHODRNQ5, p. 5); MDIC, 2013;
LEONIDOU, 1995; CYRINO, 2002)].

2.4 FATORES DIFICULTADORES DA INTERNACIONALIZACAO

Ao entrar no mercado internacional, as organizagéedeparam com algumas dificuldades
que interferem negativamente, fazendo com que ast@sssitem de reunir forga para entrar
no mercado estrangeiro (SANTOS; VERDU, 2013).

No processo dexportacdo direta o fator dificultador que mais se destaca é at§oedo

risco pelo esforco que a empresa necessita realizagremos$ de investimentos.

Na modalidadeexportacéo indireta, o principal dificultador € o grau de comprometiroe
dos representantes para com a marca e 0 produi®,op@roduto estara no mercado

internacional e representado por outras pessoas.
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Na exportacdo cooperativa muitos fatores dificultadores foram identificad@) Linhas de
produtos conflitantes; (2) Falta de comprometimetas partes; (3) Disputa pela presidéncia;
(4) Falta de planejamento; (5) Falta de confiangeeeos participantes; (6) Falta de estrutura

adequada; (7) Falta de pesquisa adequada paracac#@b dos produtos (ROCHA, 2003).

Para Castro (2005, p. 15-21), os fatores dificoltasl séo: (1) Falta de planejamento para
entrada no mercado internacional; (2) Falta de comgtimento com o cliente internacional,
(3) Instabilidade na producdo e entrega dos pradatservicos; (4) Desconhecimento do
mercado; (5) Desconhecimento do pais com o questsenegociando em termos de Cultura,
Costumes, Idioma, Cambio e Politica; (6) Falta @sspal habilitado para o mercado
internacional; (7) Alto custo de capacitacdo; (&pAusto para contratacéo; (9) Burocracia

no processo de internacionalizagéo.

Leonidou (1995) aponta o0s seguintes fatores difidokes para o processo de
internacionalizacdo: (1) excesso de papelada;u@)cbacia; (3) procedimentos alfandegarios
ineficientes; (4) falta de apoio governamental; (fcbes de logistica inadequadas e
inflexiveis, incluindo meios de transporte, infiagira e seguranca (relacionada com
protecdo de mercadoria contra danos e roubo);lt(8 eustos nos portos e alfandegas; (7) a
falta de financiamento competitivo para as opemcg®bais; (8) ambiente injusto

competitivo (principalmente a concorréncia da Chirf@) altas quotas de tributacdo; (10)

mudancas diarias na legislacéo.

Em sintese os principais fatores dificultadorestifieados foram: (1) Falta de planejamento
para entrada no mercado internacional; (2) Faltacoeprometimento com o cliente
internacional; (3) Instabilidade na producdo e egdr dos produtos e servigcos; (4)
Desconhecimento do mercado; (5) Desconhecimenfgaécom o qual se esta negociando
em termos de Cultura, Costumes, Idioma, Cambiolitid2o (6) Falta de pessoal habilitado
para o mercado internacional; (7) Alto custo deacdpcéo; (8) Alto custo para contratacao;
(9) Burocracia no processo de internacionalizac@id)) excesso de papelada; (11)
procedimentos alfandegarios ineficientes; (12afdk apoio governamental; (13) opgbes de
logistica inadequados e inflexiveis; (14) altostasisios portos e alfandegas; (15) a falta de
financiamento competitivo para as operacdes glpliliy ambiente injusto competitivo; (17)
altas quotas de tributacdo; (18) mudancas diddakegislacdo [ROCHA, 2003; CASTRO
(2005, p. 15-21); KERIN; HARTLEY; BERKOWITZ; RUDEUS, 2007; KEEGAN;
GREEN, 2013; LEONIDOU, 1995)].
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2.5 FATORES FACILITADORES DA INTERNACIONALIZACAO

Os fatores facilitadores da internacionalizacdom@anizacionais e externos que auxiliardo a
entrada da empresa no mercado externo e torngpémcesso de internacionalizacdo menos
complexo e distante (SANTOS; VERDU, 2013).

Facilitar a exportagdo € um processo mais tratamlcAmbito governamental, pois das
exportacdes provém as entradas de divisas no paislleoram os resultados da Balanca
Comercial (KEEGAN, GREEN, 2013; ROCHA, 2003). Faail a saida de mercadorias e
servicos é tracar estratégias para que as orgéez@apssam ter produto e preco competitivo
no mercado internacional, é obter acordos inteonais para facilitar a entrada de
mercadorias nos paises estrangeiros (CASTRO, 200BjN; HARTLEY; BERKOWITZ;
RUDELIUS, 2007).

Os incentivos sdo definidos pela OMC (Organizacaandial do Comércio) e visam a
desoneracao ou dispensa do pagamento de determitnédamos que sao devidos no mercado
interno nos processos de compra e venda de mei@a@oservicos. Os incentivos diminuem
0S custos para a empresa que conseguem formareaegon ge venda mais competitivo no
mercado internacional (CASTRO, 2005).

Dentre os incentivos fiscais, tém-se: (1) Imunidadmitaria para alguns tipos de produtos e
empresas; (2) Suspensao tributaria para aquisg&eatéria-prima; (3) Isencdo e manutencao
de créditos nos pagamentos de IPlI — Imposto deuRredndustrializados; (4) Isencéo e
manutencdo de créditos nos pagamentos do ICMS -eoshmgp sobre Circulacdo de
Mercadorias e Servicos; (5) Drawback — incentivoapaquisicdo de matéria-prima para
producao de produtos a serem exportg@asSTRO, 2005, p. 189).

O governo também oferece mecanismos de simplificagd processos das exportacoes, tais
como: (1) RES — Registro de Exportacdo Simplificadoara exportacdes com até 14 itens;
(2) DSE — Declaracao Simplificada de Exportacagitza o processo aduaneiro onde, com 6
horas apdés a entrega da primeira Nota Fiscal, aepso é liberado; (3) Vale Postal
Internacional — Exporta facil dos correios — digzeo despachante aduaneiro, possui custo
operacional baixo; (4) Contrato de cambio simpdific — agiliza o processo que diminui de

26 para apenas 5 os dados e informacfes a seremciftos ao banco pela empresa



28

exportadora, observado o limite de negociacdo d#10800,00 por operacdo (CASTRO,
2005).
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3 METODOLOGIA

O objetivo deste item € apresentar os procedimeme®dologicos que sustentam esta

pesquisa.

3.1 ESPECIFICACAO DO PROBLEMA

Este estudo baseia-se em respon@emo ocorre o processo de internacionalizacdo de

duas empresas da regido de Maringa/Pr?

3.1.1 Perguntas da pesquisa

A partir dos objetivos especificos, foram realizadpestionamentos a fim de nortear a
conducao da coleta de dados, quais sejam:

* Quais as estratégias de internacionalizacdo deanpsesas da regido de Maringa/Pr?

* Quais os fatores que motivam a internacionalizal@@uas empresas da regido de
Maringa/Pr?

* Quais os fatores que dificultam a internacionaipage duas empresas da regido de
Maringa/Pr?

* Quais os fatores que facilitam a internacionalinagé duas empresas da regido de
Maringa/Pr?
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3.1.2 Categorias analiticas

O problema de pesquisa apresenta as seguinteorase@naliticas: internacionalizacao,
processo de internacionalizacdo gradual, processatdrnacionalizacdo desde o inicio das
operagles, estratégias de internacionalizacdo, rteggo direta, exportacdo indireta,
exportacao cooperativa, fatores motivadores, fatdifecultadores, fatores facilitadores.

3.1.3 Defini¢éao constitutiva (DC) e operacional (D) das categorias analiticas

INTERNACIONALIZACAO

DC: €& o cruzamento das fronteiras dos estados-sag@ODDEWYN; TOYNE;
MARTINEZ, 2004 apud VERDU, 2010), ou seja, € a&dérem mercados internacionais.

DO: a operacionalizacdo desta variavel se deu o e verificagdo de como ocorreu a

internacionalizacdo das empresas, gradualmenteszlea inicio das operacoes.

Processo de internacionalizagao gradual

DC: ocorre quando as organizacdes consolidam-seeppd no mercado doméstico depois
entram em mercados externos a medida que adquicginecmento sobre mercado e
operacdes (JOHANSON; VAHLNE, 1977).

DO: a internacionalizacéo gradual foi identificguta meio das entrevistas que permitiam ao

respondente apontar caracteristicas do processtedeacionalizagéao.
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Processo de internacionalizacdo desde o inicio dgseractes da empresa (Born Global)

DC: ocorre quando as “organizagfes de negdcios dpsgle (ou logo apds) sua fundacao,
procuram desempenho superior’, as empresas naoteseacionalizam incrementalmente,
mas entram em mercados externos desde o iniciouae atividades (VERDU, 2010;
VERDU; BULGACOQV, 2011, p. 48).

DO: a internacionalizagéo gradual foi identificguta meio das entrevistas que permitiam ao

respondente apontar caracteristicas do processtedeacionalizacao.

ESTRATEGIAS DE INTERNACIONALIZACAO

DC: é a busca pelo meio mais eficaz para a entradaercado internacional, e vai depender

dos objetivos que a organizac&o possuli.

DO: a operacionalizacdo desta varidvel se deu peip rda verificacdo de qual tipo de

exportacao foi utilizada (indireta, direta e co@pier).

Exportagéo indireta

DC: ocorre quando a empresa vende seus produtoseeoados estrangeiros por meio de um
intermediario estabelecido em seu préoprio pais.ntermediario pode ser uma empresa
comercial exportadora, unmeading companyou simplesmente um corretarij|A; NEVES;
OLIVEIRA, 2002),

DO: foi identificada por meio da entrevista na qoslempresarios descreveram o meio que
utilizaram para realizar a comercializagdo de sprdutos ou servicos no mercado

internacional.
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Exportagéo direta

DC: ocorre quando a empresa estabelece seu pdgpartamento de exportacdo e vende os
produtos por meio de um intermediario localizadamercado estrangeiro. O exportador tem

mais controle sobre suas operacdes internacidrisid(NEVES; OLIVEIRA, 2002).

DO: foi identificada por meio da entrevista na qoslempresarios descreveram o meio que
utilizaram para realizar a comercializagdo de spredutos ou servicos no mercado

internacional.

Exportagéo cooperativa

DC: ocorre quando algumas organizacdes, de diEsegaimos ou ramos complementares, se
unem com o objetivo de internacionalizar seus paxda servicos, com vistas aos objetivos

comuns de melhoria da oferta exportavel e de pramdas exportacdes (idem, ibidem

DO: foi identificada por meio da entrevista na qoslempresarios descreveram o meio que
utilizaram para realizar a comercializagdo de sprdutos ou servicos no mercado

internacional.

FATORES MOTIVADORES DA INTERNACIONALIZACAO

DC: estimulos que as organizacdes recebem e quaosisam a exportar (SANTOS;
VERDU, 2013).

DO: foram identificados por meio de entrevista nalgs empresarios expuseram os fatores
gue motivaram a empresa no processo de interndizaco.
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FATORES DIFICULTADORES DA INTERNACIONALIZACAO

DC: dificuldades encontradas pelas organiza¢cdesnérar no mercado externo (SANTOS;
VERDU, 2013).

DO: foram identificados por meio de entrevista nal@s empresarios expuseram os fatores

que dificultaram a empresa no processo de intevnalizacao.

FATORES FACILITADORES DA INTERNACIONALIZACAO

DC: fatores que auxiliam a entrada da empresa moate externo e tornam o processo de

internacionalizacdo menos complexo e distante (jdeaem).

DO: foram identificados por meio de entrevista nalgs empresarios expuseram os fatores

que facilitaram a empresa no processo de intemalzacao.

3.2 DELINEAMENTO E DELIMITACAO DA PESQUISA

Para o alcance do objetivo proposto nesta pesqisizese necessario que a metodologia
empregada esteja alinhada a abordagem tedricauwlineamostra, fontes, coleta e analise de

dados.

3.2.1 Delineamento da pesquisa

Esta pesquisa € descritiva e trabalha com procedamgualitativos. A estratégia de pesquisa

utilizada foi o estudo comparativo de casos.
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Segundo Gil (2002), na pesquisa descritiva 0 peador procura descobrir a frequéncia com
que um fendbmeno ocorre, sua natureza, caractagstiausas, relacdes e conexfes com 0S
demais fenémenos, ndo havendo interferéncia douestpr, pois os fendmenos sao

estudados e ndo manipulados por ele.

Para Ludke e André (1986, p. 17), a pesquisa aqtiaht favorece uma visdo dos fenémenos,
levando em conta todos os componentes de uma &itteQ suas interacdes e influéncias
reciprocas. Os sujeitos envolvidos na pesquiseo @sigeridos em um contexto social,
cultural, econémico e politico que, presumidamestesrcerdo influéncia sobre os dados

coletados.

O estudo de caso é uma metodologia que organizta@dss sociais sem desconsiderar o
carater unitario do objeto estudado e sem perderniacoes que dardo ao pesquisador
tranquilidade de avaliar os resultadG®©OI; BANDEIRA-DE-MELO; SILVA, 2006).

A investigacdo de estudo de caso enfrenta umac8iuéecnicamente Unica em que 0
pesquisador tera para analise muito mais varideimteresse do que pontos de dados, e 0
resultado desta analise basear-se-a nas evid@mgastradas ao longo da coleta de dados em
que a observacao do pesquisador trara condicdesda enelhor avaliar as relacdes existentes
entre o objeto de pesquisa e as condi¢cdes sotils 2005, p. 32-33). Os estudos de caso
nao buscam a generalizacao de seus resultadosimmascompreensao e interpretacdo mais

profunda dos fatos e fenbmenos especificos (idginern).

Conforme Yin (ibid.), o estudo de casos multiplostdbui para um maior convencimento do
estudo, pois permite a comparacédo dos dados cotetad diferentes contextos e, no caso das
Ciéncias Sociais, a comparacdo de fenOmenos queept@m organizacdes diferentes. O
estudo comparativo de casos € um estudo de cadtyslosique compara 0s casos.

3.2.2 Populacédo e amostragem

A regido de Maringa/Pr foi escolhida pelo fato @etgncer ao que o Ministério da Fazenda
(2014) identifica como sendo um caminho de trangitbuaneiro, tendo em vista a
proximidade da regido com as fronteiras internag®mos paises Paraguai e Argentina,

também pelo fato de Maringa/Pr ter se preparadm gstabelecer na regido uma facilidade de
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internacionalizacdo das empresas, criando no ari®9eé a EADI — Estacdo Aduaneira do
Interior -, mais conhecida como Porto Seco; em 2008lfandegamento do Aeroporto de
Maringa, com o primeiro voo Internacional Cargueinedo de Miami, em 13/08/2009, em
2009 criado pela APEX-Brasil o PEIEX — projeto g@en como objetivo incrementar a
competitividade, promover capacitacdes e desenvoh\motencial de exportacdo das Micro,
Pequenas e Médias empresas, e outros organismoasse também se envolveram para
fomentar atividades do comércio exterior na regi@ntre eles ACIM, Instituto MERCOSUL
e CODEN.

A malha ferroviaria da regido administrada pela AcaLatina Logistica (ALL) que possui
um terminal intermodal em Maringa facilita o traogp de produtos até os portos. Em 2009,
o Aeroporto Regional de Maringa Silvio Name Jumpassou a operar cargas internacionais.
Apesar de a localizacdo de Maringa néo facilitenternacionalizacdo de suas empresas pela
distancia geografica dos grandes centros e tambdsnpdrtos, a malha ferroviéria, o
aeroporto e o Porto Seco parecem demonstrar quesaantagens decorrentes da localizagao
podem ser contornadas (VERDU, 2010).

A populacdo desta pesquisa sdo as empresas da wgidMaringd/Pr que exportam. A
amostra foi composta por conveniéncia. MartinucciMakimpex foram as empresas
estudadas. O primeiro caso foi escolhido pelodata autora desta pesquisa ter trabalhado na
empresa nos anos de 2001 e 2002 e ter conhecioueatd mesma exportava seus produtos; o

segundo caso, a empresa foi escolhida por indicdg@oimeiro caso.

Apo6s alguns contatos telefénicos para saber dawiisiidade de tempo para realizar uma
entrevista, a Martinucci se mostrou solicita aip@dcao da pesquisa. Depois da entrevista
realizada nesta empresa, o segundo caso foi edcoffurque a empresa Makimpex foi

fundada por ex-funcionarios da Martinucci.

Estes dois casos foram escolhidos também pordratae de casos que, em um primeiro
momento, evidenciaram possuir caracteristicas ribeseao processo de internacionalizacao
que o pesquisador tinha interesse em analisar,ongamizacdo que parecia ter um processo
de internacionalizacdo gradual e outro em que ogss® parecia ter ocorrido desde o inicio

das operacoes.
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3.2.3 Fontes, coleta e analise dos dados

Os dados foram coletados de fontes primarias endéacas. Os dados primarios foram
coletados por meio de entrevista semiestruturagéngice 2), além da observacdo nao

participante.

A entrevista semiestruturada tem como caracteaisfjgestionamentos basicos que sado
apoiados em teorias e hipoteses que se relacionaemne da pesquisa. Os questionamentos
dariam frutos a novas hipoteses surgidas a paasrrdspostas dos entrevistados. O foco
principal seria colocado pelo investigador-entrader, pois a entrevista semiestruturada
“[...] favorece ndo sO a descricdo dos fenbmenagaisp mas também sua explicacdo e a
compreensao de sua totalidade [...]”, além de mamtpresenca consciente e atuante do

pesquisador no processo de coleta de informacdy/ (RIOS, 1987, p. 152).

Foram realizadas duas entrevistas. Uma na empragmitci, em 03/10/2013, com duracgéo
de 01h15min., a qual foi gravada e transcrita patara. A segunda entrevista foi realizada
na Makimpex, em 12/11/2013, com duracdo de 01h®0Qraiqual foi gravada e transcrita

pela autora. A observacao foi feita quando as @stes foram realizadas.

Na observacao néo participante, o pesquisadorméage de forma alguma com o objeto do
estudo no momento em que realiza a observacdo, t@go poderd ser considerado
participante. Este tipo de técnica reduz substhmerste a interferéncia do observador no
observado e permite o0 uso de instrumentos de regsm influenciar o objeto do estudo
(MINAYO, 2008).

Os dados secundérios foram obtidos nos sitiosrdpsesas, sitios de associagfes e entidades
envolvidas com o comércio internacional regionatak informacdes foram necessarias para
a construcao do cenario do comércio internacioaakegiao de Maringa/Pr.. Para isto foram
coletadas informagBes sobre o comércio internacidaacidade de Maringa/Pr, revistas,
jornais e sitios de organizacfes da area de comnéxterior, tais como Revista ACIM, sitio
do Ministério do Desenvolvimento, Industria e Coo@Exterior (MDIC), sitio do Servigo

Brasileiro e Apoio as Micro e Pequenas EmpresaBIRE), Sindicado dos Auditores
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Fiscais da Receita Federal — SINDIFISCO -, ProjEtdensédo Industrial Exportadora
(PEIEX).

Os dados primarios e secundarios foram analisadosngio das técnicas de analise de
conteudo. A analise de conteudo é uma das ferrasepuie neste estudo trara os melhores
resultados, em virtude da forma qualitativa com gsi€lados foram coletados e da forma de
tratar o fenomeno (BARDIN, 1977).

A analise de conteudo pode ser definida como urjuntmde técnicas que da ao pesquisador
condicbes de analisar as mensagens encontradaas@adé coleta de dados sem perder

informacdes que definirdo os resultados obt{@aRDIN, 1977, p. 42).

A analise de conteudo é um dos procedimentos ctispiara analisar o material textual, ndo
importando qual a origem desse material, que padandesde produtos de midia até dados
de entrevista (FLICK, 2009).

Minayo (2008, p. 74) coloca que analise de contedish verificar hipoteses e/ou descobrir 0

gue esta por tras de cada conteldo manifesto.

(...) o que esta escrito, falado, mapeado, figumaiente desenhado e/ou
simbolicamente explicitado sempre serd o ponto detida para a
identificacdo do conteldo manifesto (seja ele eiplie/ou latente). A
analise e a interpretacdo dos conteudos obtidosadr@m-se na condicdo
dos passos (ou processos) a serem seguidos. Asearddi conteudo é
considerada uma técnica para o tratamento de apdosisa identificar o
gue esta sendo dito a respeito de determinado (éERGARA, 2005, p.
15).

3.2.4 Facilidades e Dificuldades na Coleta dos Dasl

Nas pesquisas cientificas realizadas, o pesquisaddepara, muitas vezes, com situacdes que
facilitam a coleta dos dados e também com situag@esdificultam esta coleta. Nos casos
estudados, a pesquisadora teve a facilidade deatealhado em uma das empresas, 0 que
facilitou o primeiro contato e a aceitacdo de iratlipara a entrevista; e o segundo caso
também foi facilitado pela indicacdo desta empessajue a autora trabalhou.

Para as demais informacdes sobre o comércio imierrsd, o fato de a autora possuir um

bom relacionamento com as entidades que represeatarnmeércio internacional local
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facilitou a coleta de informacgdes sobre o histédococomércio internacional na regido de
Maringa/Pr.

Desta forma, os dados secundarios sobre o comiéteimacional na regido de Maringa/Pr
foram coletados com os funcionarios da ACIM, InstitMercosul, PEIEX e Receita Federal
de Maringé/Pr. O processo foi desenvolvido de mnman@ipida e precisa. Quanto aos dados
secundérios das empresas, houve uma certa demovatede das mesmas nao guardarem

todos os documentos nas organizacdes, mas enodesrierceirizados de contabilidade.

Primeiro houve um contato telefénico com algumapresas exportadoras classificadas pelo
MDIC (2014), o qual foi realizado com as secretadas empresas explicando o objetivo da
pesquisa e 0 método da entrevista e quanto temger idespendido. No primeiro contato,
algumas empresas nos informaram que haviam realega&has uma ou outra atividade e néo
teriam tempo disponivel para a entrevista. Um pga®dificultou este primeiro contato com
as empresas para marcar a entrevista foi o peftadiobro) e as empresas se preparando para
os recessos/férias de final de ano, muitos emposs@&om viagem marcada e sem
disponibilidade de tempo. O contato com a MartindecBrasil foi mais facil pelo fato de a
entrevistadora ja ter trabalhado na empresa e cenhe empresario; foi também
disponibilizado o horario que ele possuia paraatizagdo da mesma, e ainda foi marcado e

desmarcado por duas vezes, em virtude de viagesmgeesario.

A Unica dificuldade encontrada pela pesquisadadrpaia marcar a entrevista. Observa-se que
muitas empresas realizam o processo de interndizag&o, mas, no momento de colaborar
com informacdes/dados sobre o processo para &aciit ainda motivar que outras
organizacdes o facam, elas ndo dao o devido vated#ando serem concorrentes tentando
buscar informacdes para alcancar o mercado quefzlhado por elas.

3.2.5 Limita¢cOes da pesquisa

Mesmo com todo o rigor na realizagéo da pesquigames limitacdes surgiram ao longo da
pesquisa, dentre elas o fato de referir-se a ursqupsa realizada com informacdes trazidas

por pessoas. Desta feita, 0 acesso as informagdesgs sobre fatos e datas é dificultado.
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Uma segunda limitagdo se d4 no momento da and@seéatos. A entrevista semiestruturada
procura dar ao pesquisador um caminho a seguiavi@ds entrevistados possuem suas
limitacGes naturais de lembrar de fatos passadaisda de conhecimento de dados presentes.

Além disto, existe a impossibilidade da utilizaci&odados secundarios.

A terceira limitacdo € o fato da pesquisa ser eemap dois casos, ndo podendo, assim, ser

generalizados os resultados encontrados.
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4 APRESENTACAO E ANALISE DOS DADOS

Esta secdo apresenta o panorama do Comércio lcitamah na regido de Maringad e os

estudos de casos realizados.

4.1 COMERCIO INTERNACIONAL

Desde 1995, tramita na Camara Municipal de Marprggeto de lei para estabelecimento de
estratégias para o desenvolvimento da cidade02i@ 2 Repensando Maringa. Neste projeto
de lei foi criado o CODEN - Conselho de Desenvobnio de Maringd - e o Fundo
Municipal de Desenvolvimento. Um dos primeiros stenser discutido e criado era o Porto
Seco de Maringa (GINI, 2008).

Em 1996, foi inaugurado a EADI — Estacdo Aduandadnterior - , mais conhecida como
Porto Seco, administrada pela Name Ingd ArmazémaisseéEsta inauguracdo trouxe para
Maringa e regido um elo de ligacdo desburocratizade custos mais baixos para o transito
de cargas na regido, além de facilitar o transadranteira tripartite Brasil — Paraguai —

Argentina (idem, ibidem).

Em setembro de 2006, a empresa Maringa Armazéras@pre administra o Porto Seco de

Maringa - EADI - protocolou pedido de desalfandegato do Porto Seco a Superintendéncia
da Receita Federal, em Curitiba. A justificativaeggntada € pela diminuicdo do movimento
na EADI, que registrou uma queda de negociac6e®008 para 2006 de 58%. Este fato

ocorreu apés a morte do Auditor Fiscal José Ant@wvilha de Souza e pelas investigacbes
sofridas no Porto, o que desestimulou o tramit®oio devido aos entraves da burocracia e
da fiscalizagcdo (UNAFISCO, 2006).

Em janeiro de 2007, sete empresarios de Maringédaie om empresario de Vitoria(ES)
uniram-se para o ndo fechamento do Porto Seco daeddaApos varias negociacdes, em 17
de janeiro de 2007 o Presidente da ACIM — Assooi&@mercial e Industrial de Maringé -,
Sr. Carlos Tavares Cardoso, em nota, informou qumorto Seco de Maringa tem uma
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permissao do Governo Federal para continuar aslaties, agora administrada por um grupo
de empresérios de Maringa, aguardando a autorimgala Receita Federal.

De 1996 a 2006, Maringa tornou-se conhecida peleesgenho nos negocios internacionais
do empresariado maringaense, motivados pela sinergstente entre eles. Trabalharam e
tiveram o primeiro voo de cargas internacionaigisap alfandegamento do Aeroporto de
Maringa, voo Cargueiro vindo de Miami, em 13/0800trazendo componentes

eletroeletrbnicos para servirem de matéria-printa pate empresas de Maringa. Exportaram

neste voo produtos de confeccéo para os EUA (AQDAY).

Em 2008, Maring4 registrou recorde na balanca coalerde acordo com dados do
Ministério do Desenvolvimento, Industria e ComérEigterior (MDIC), com superavit de
US$548,7 milhdes, resultado 83,15% maior do ques 2@)7. As exportacdes cresceram
78%, passando de US$ 455,8 milhdes em 2007 para8UE$¥ em 2008. As importacdes
cresceram 68%, de US$ 156,2 milh6es em 2007 pa®a263 em 2008 (CARVALHO, 2009
apud VERDU, 2010; MDIC, 2009 apud VERDU, 2010).

As negociac¢des internacionais estdo concentradagmoegécio. Em 2007,
as commodities agropecuarias como acuUcar, etamdlpsge carne,
representavam 90,09% da pauta de exportacdo e,088) passaram a
representar 95,97%. Em 2007, os produtos indugadds e manufaturados
representavam 6,92% da pauta de exportacdo e, €8 Passaram a
representar 3,15%. A importacdo de produtos tamluEmonstra a
dependéncia do agronegécio (VERDU, 2010, p. 82).

Apesar de a balangca comercial maringaense tereajteel® superavit e as exportacdes terem
aumentado em 2008 e 2009, pode-se dizer que aactenalizacdo das empresas da cidade

de Maringa (PR) ainda é insipiente e dependenegdmnegdcio (idem, ibidem).

Em 2011, apds estes episddios, o Porto seco voltpeear, ap0s negociacbes em que a
EcoRodovias Infraestrutura e Logistica adquiritip@acées na empresa Maringa Armazéns
Gerais e Maringa Servicos Auxiliares de Transpéwecos. De 2011 até 2013, a empresa
montou estratégias para fortificacdo da credikiledaas transacdes ocorridas no Porto Seco
de Maring4 e também na desburocratizagdo dos desagals aduaneiros, motivando, com
isto, a realizagdo pelas empresas do processoteimanionalizacéo, via o Porto Seco de
Maringa (ACIM, 2011).

Devido a utilizacdo como matéria-prima de eletrésipor varias empresa de Maringa, e

ainda por estratégias estruturadas pela adminisaado Porto Seco de Maringa, alguns
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outros setores comecam a perceber a internaciagabzcomo uma oportunidade. Por
exemplo, o Arranjo Produtivo Local (APL) de Softewade Maringa e as mais de 100
empresas que o compdem estabeleceram como metaaeXg®100 milhdes por ano, até
2015 (VERDU, 2010).

Em 2013, o estado do Parana esteve entre os esfadds/eram 0 maior crescimento das
vendas externas, com US$18,239 bilhdes, aumen®3¥86 e participacdo de 7,53% das
vendas externas brasileiras (MDIC, 2014). Estasomapdes, em sua maioria, sdo de

commodities

A cidade de Maringa tem como seu maior compradohiaa, correspondendo a 44,95% do
total das exportacdes. Materiais de madeiras e isméiveram uma participacao de 0,51% do
total exportado no ano de 2013, em Maringa (MDI@L4).

Observou-se que houve um empenho dos gestoregydeizacdes de Maringa e Regido e
também da Administracdo Publica para o desenvohlionedo processo de
internacionalizacdo das PMEs locais. Dentre ostaconentos que motivaram o processo de
internacionalizacdo das empresas de Maringa, pogerguar: (1) Em 1996, criacdo do Porto
Seco — EAD - de Maringa; (2) Em 2000, o Governoéraldinstituiu o Exporta Facil dos
Correios; (3) Em 2004, a criagdo do Instituto Metdeem Maringd; (4) Em 2009, a criacdo
do PEIEX, que visa incrementar a competitividadenpver capacitacbes e desenvolver o
potencial de exportagdo das micro, pequenas e médipresas, ampliando os mercados das
industrias iniciantes em comércio exterior (PEIE13); (5) Em 2009, Maringa teve o
primeiro voo internacional de cargas. Todo estegsso abre condicbes para as PMEs de

Maringa e Regido se internacionalizarem.

4.2 ESTUDOS DE CASO

Para atender aos objetivos deste trabalho, forahzados estudos de caso em duas empresas
da regido de Maringa: Martinucci e Makimpex.



43

4.2.1 Martinucci

A Martinucci do Brasil MOveis para escritorio Ltéata classificada como uma empresa de
meédio porte, de acordo com classificacdo do SEBRAHE4) e do MDIC (2014) (veja os
critérios no apéndice 3). Trata-se de uma empeesdidr, a qual tem sua sede na cidade de
Sarandi/Pr, regido metropolitana de Maringé/Pr.

A empresa foi fundada em 1984, em um pequeno @arrde alvenaria, com 300 m2, na

cidade de Maringa, pelo empreséario Mario Martinugttio.

Inicialmente denominada Marella IndUstria e Conwéraiempresa surgiu a partir da Organtel
— revendedora de maquinas e moveis para escri@dimjnistrada pelo empreséario Mario
Martinucci Filho. O empreendimento possuia apemaoduncionarios e produzia cadeiras

comercializadas pela Organtel.

Em 1985, as necessidades de aumento na produgiareadarea industrial maior levaram o
empresario a buscar um local adequado e com cosssiael. Com isto, a Marella altera seu

endereco para a cidade de Sarandi/Pr, passanaaa com 800 m2 de area produtiva.

Em 1987, uma nova ampliagdo tornou-se necessdneam construidos mais 1.300m?2 de
area. A empresa iniciou a producdo da linha de moOpara escritorio e informatica,

consolidando-se no mercado de moveis para esoritori

No ano de 1987, a denominacao Marella foi subdttpor Martinucci do Brasil Méveis para
Escritorio Ltda. e quatro anos apoés (1991) e pagsaar também com representantes
comerciais em varias regides do pais, como Pernamidinas Gerais, Sdo Paulo, Brasilia,

Mato Grosso e Mato Grosso do Sul.

Em 1990, o empreséario participou do EMPRETEC, cud® capacitacdo para
empreendedores ministrado pelo SEBRAE/Pr, no quaimarou seus conhecimentos

organizacionais, 0 que motivou 0 empresario a lsusmaos mercados.

Estes conhecimentos ajudaram a empresa a fortabscdacos com as representacoes

comerciais que ocorriam com parceiros colaboradibsemmpresa, que viam na representacao
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uma maneira de serem empresarios e ainda contmuargando no ramo de méveis e

privilegiando a marca Martinucci.

Toda a capacitacao e treinamento inicial eram dpdl@asempresa, com o intuito de conceder
ao novo empresario conhecimentos sobre o prodoiwe @ filosofia da empresa, sobre seus
clientes e forma de atuacdo em um mercado altansentpetitivo e inovador. Agindo desta
forma, acreditava o empresario que a Martinucci terean o controle sobre a forma de

colocacao de seus produtos no mercado.

O empresario vé nesta parceria com os represesitaont®o fruto da dedicacdo a empresa, aos
clientes e a seus colaboradores (clientes interims)contrapartida, a empresa incentiva os
colaboradores a se dedicarem a empresa e aos eptdoo aperfeicoamento e melhoria de

vida de sua equipe de trabalho.

Na década de noventa, a empresa iniciou um progadenQualidade Total que motivou
profundas transformacdes na empresa, desde o Jalgpat forma de trabalho e contratagéo.
Decidiu-se pela total reformulacdo da planta indeistquadro de colaboradores e politicas

administrativas.

O grande salto ocorreu em 1996: com 70% de recysn®ios, a Martinucci do Brasil
construiu sua fabrica modelo, equipada com magquitadianas de ultima geragdo, com
48.400 m2 de terreno e 11.500 m2 de area constrlidmpresa expods seus produtos na Feira
Internacional Brasil Méveis 2011 no Anhembi em $&wlo, com grande sucesso tanto no

mercado interno, quanto no internacional.

4.2.1.1 O processo de internacionalizacao da Mati

A empresa iniciou suas atividades internacionarsnp@io de aquisicdo no mercado italiano
de maquinas e equipamentos para utilizacdo natialU® primeiro contato com o mercado
italiano ocorreu em uma Feira Internacional de rnmEgue equipamentos ocorrida em Sao

Paulo, no ano de 1994.
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Nesta feira, 0 empreséario teve contato com o meréeliano e com as novidades em
maquinas e equipamentos que trariam para a empraga agilidade e maior producéo,
diluindo seus custos por unidade produzida. O esapie decidiu adquirir estes
equipamentos em virtude de saber que os concarestavam utilizando e também pela

necessidade de inovagédo da empresa.

O empreséario destaca que, atualmente, o mercaddicasié o mais competitivo em
componentes para a industria de moveis para esgfii6to devido a alta qualidade dos
produtos e preco competitivo e, segundo ele, o awercasiatico possui estratégias

governamentais para negociagdes internacionaidps#ficil a competicao.

A empresa iniciou o0 processo de exportacdo no antP89 para os Emirados Arabes. Esta
negociacao ocorreu apos a participacdo da empnesara feira de negocios internacionais
na cidade de S&o Paulo. Neste evento, os clieategesessaram pelo produto e iniciou-se a
negociacdo. Em virtude de demora para o desembadiganeiro, através do Porto de
Santos/SP, o pedido foi cancelado e a mercadoaadaimada no porto. Estes entraves

burocraticos custaram muito & empresa e trouxelgumstranstornos administrativos.

Esta primeira experiéncia deu-se na forma de exg@otdiretalIMA; NEVES; OLIVEIRA,
2002; KOTLER; ARMSTRONG, 1998; KOTABE; HELSEN, 2000; HITTIRELAND;
HOSKISSON, 2008).

Depois deste fato, a empresa buscou maiores inf@@sade como ocorria 0 processo de
exportacdo pelos portos brasileiros e se deparouaaituacdo de entraves burocraticos e
demoras excessivas para o desembaraco da merca@ana isto, a empresa ficou

desmotivada a realizar o processo de internackagdo, pois observava que as demoras
eram constantes, e o fato da mercadoria ndo clegatiente no prazo estabelecido em

contrato tornava a exportagao inviavel.

Em 2000, novamente apos participacdo em feirasngt@nais, desta vez por meio de um
representante da empresa em Belo Horizonte/MGiteBechilenos se mostraram interessados
no produto. Desta vez, a empresa participou datremd® de unshow-roomno Chile em
parceria com outras 3 empresas brasileiras, coraga®m atividades diferentes, para levarem
o produto até o mercado chileno. Neste caso. o mdedmtrada foi a exportacdo cooperativa
(LIMA; NEVES; OLIVEIRA, 2002; KOTLER; ARMSTRONG, 1998; KOTABE; HELSEN;
2000; HITT; IRELAND; HOSKISSON, 2008; ROCHA, 2003).
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O mercado chileno, num primeiro momento, mostroueseptivo e a exportacao ocorreu.
Esta exportagdo equivaleu a 1% do faturamento rhelasampresa, ndo muito expressivo,
segundo o empresario, todavia era uma situacaaliritan trés meses depois de estar com 0s
produtos no Chile, ocorreram exportacdes espora@iaainvestimento para mantestwow-

roomno Chile tornou-se inviavel, e a empresa desfeareeria.

Devido a esta situagdo, a empresa passou porlddobes para trazer seus produtos para o
Brasil devido ao ndo cumprimento de normas nalbegie e prazos estabelecidos para esta
modalidade de exportacdo — produtos para demoastrag show-roomcom suspensao
tributaria. A falta de conhecimento sobre prazosn@mas para 0 processo de
internacionalizacdo para esta modalidade de exg@mtancorreu em valores altos para a

empresa em tributos, fato que desmotivou totalmebegoortacao.

Tendo em vista as situacbes vividas pela empresasi@as exportacdes, 0 empresario
considera 0 mercado externo arriscado, além dauttihde burocratica, o que torna o

mercado externo desmotivador.

Os fatores que dificultaram as operacdes no extiatam: o ndo cumprimento de prazo de
entrega, devido a burocratizacdo no desembaragmania; o cambio e a politica do pais —
principalmente dos Emirados Arabes; a burocraciardoesso; a falta de comprometimento
dos representantes; o preco; a qualidade dos p®dutdos equipamentos e a falta de

profissionais qualificados para atuar com comésgierior.

O principal fator que facilitou as operacdes noegat foi a participacdo em feiras
internacionais, que tornaram a empresa conheguapéciaram o interesse dos clientes pelos
produtos, tendo em vista a qualidade e a flexdmle& na producédo (modelos diferenciados a
gosto do cliente).

Os fatores que incentivaram/motivaram as operag@exterior foram a ampliacdo do
mercado, o0 aumento da rede de contatosstatus Exportar € visto como sinébnimo de
qualidade gtatug. Todavia a exportacdo se mostrou inviavel finaaogente. Os fatores que
motivaram a busca pelo processo de internaciogdlizéoram: no aspecto mercadolégico; o
statuscriado pela percepcéo pelos consumidores que sagogrie exportam porque possuem
produtos de melhor qualidade; a melhoria na quadidbos produtos, uma vez que a exigéncia

do mercado internacional € muito maior do que ccamky interno.
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A internacionalizacdo da empresa ocorreu 15 ari#jlapds sua fundacdo, o que sugere um
processo gradual de internacionalizacdo (JOHANSOMRHLNE,1977; JOHANSON;
WIEDERSHEIM, 1975). Foram identificadas 10 cardstezas do processo de
internacionalizacdo da Martinucci, oito das qug®ndam para o processo gradual de

internacionalizacao.

Primeira, o mercado doméstico (Brasil) foi desewvidal primeiro (1984 — 1999), depois por
meio de feiras internacionais [é que ocontecerapriaeiras exportacdes, o que ocorreu 15

apos sua fundacao].

Segunda, o dirigente n&o tinha experiéncia antemormercado internacional, seu grau de
escolaridade (nivel médio) e ndo realizou nenhursocou especializagdo especifica para

operar no mercado internacional.

Terceira, a internacionalizacédo ocorreu devagagyeor rapidez ndo é crucial para 0 sucesso
da empresa. A empresa, primeiramente, explorouroaue interno e, apés um conhecimento
sobre o mercado externo através de importacé@sepamente de maquinas e equipamentos,
€ que os planos de exportacdo iniciaram de modo |[gr meio da participacdo em feiras

internacionais como expositores.

Quarta, as exportagcdes ocorreram uma apds a eutan os clientes buscando os produtos.
Apoés a exposicao em feiras internacionais, no an®399, foi exportado para os Emirados
Arabes, depois em 2000, para o Chile.

Quinta, o ritmo da internacionalizacdo foi devagar, seja, a internacionalizagcdo ocorreu

depois de 15 anos de sua fundagéo.

Sexta, a aprendizagem sobre como internaciona@areu vagarosamente, ou seja, ocorreu
na medida em que a experiéncia foi sendo acumuladpois de participar em feiras e
conhecer maquinas e equipamentos fabricados peftoadw italiano e utilizados pelos
concorrentes, a empresa buscou a inovacdo com aordrgo destes equipamentos e a
tecnologia utilizada pelos concorrentes analisoum@rcado e observou como estava a
receptividade do cliente em relagdo aos produtamparou com a receptividade dos

produtos oferecidos pela Martinucci.

Sétima, a internacionalizacdo ndo é parte fundaheat estratégia da empresa. O fato da

Martinucci ter realizado sua primeira exportacao E989, e sendo que a empresa estava



48

constituida desde 1984, e que no ano de 1990 aesafpd era considerada uma grande
industria de méveis para escritorio no Brasil, selgua classificagdo do SEBRAE e MDIC, e
gue a empresa nao estabeleceu fortes lagos concadoenternacional. Isto revela que a sua

estratégia ndo € o mercado internacional.

Oitava, as redes de parceiros de negdcios foralizadis nos estagios iniciais da
internacionalizacéo e foram gradualmente subsétufielos recursos proprios da empresa. A
empresa foi constituida em 1984, representandorean@gantel. Depois a empresa formou
parceria com representantes comerciais que foraruseca de mercados internacionais. No
ano de 2000 formou parceria com mais 3 empresaddwras que montaram ushow-room

no Chile, parceria que durou meses, apenas, e &ogmpresa opera individual e

esporadicamente, quando recebe pedidos.

Estas parcerias deram a empresa condicbfes de aaamdcontinuo sobre o mercado
internacional, conseguindo, com isto, condicOesa paperar sozinha no mercado

internacional, mas sempre buscando, quando netessgrorte nestas parcerias.

A partir das caracteristicas identificadas, é pesiafirmar que o processo de
internacionalizacdo da Martinucci foi gradual (JOYBON; VAHLNE, 1977; ROCHA,
2003; HONORIO, 2009; FORSGREN, 2002; JOHANSON; VAMH, 1990; JOHANSON;
WIEDERSHEM, 1975).

Das dez caracteristicas, duas apontam para o poodesinternacionalizacdo, desde o inicio

das atividades:

Primeira, os primeiros mercados externos deserdagveram culturalmente diferentes do
Brasil: Emirados Arabes e Chile. Hoje, a empregm#ea seus produtos esporadicamente, ou
seja, quando recebe pedidos que considera viatregen no prazo.

Segunda, o uso das tecnologias da informacdo erdanicacdo permite que a organizagcao
conheca e aprenda sobre o mercado global. A empssali no departamento comercial
pessoal capacitado para analisar as informacdestieias sobre o mercado moveleiro
mundial. Isto ndo s6 para aquisicdo de maquinagipamentos, matérias-primas, etc., mas
também para saber 0 que o mercado internaciormabgeis esta tratando. Este conhecimento
é disseminado na organizacao para os diversogeseton reunides semanais, para que todos

fagcam uso destas informacdes, que, gracas a tgiaoémcontra-se sempre atualizada.
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4.2.2 Makimpex

A empresa Makimpex Importadora e Exportadora Ltdaaila na comercializacdo (compra
e venda) de acessorios para a fabricacdo de mé&veisma sociedade limitada, fundada em
24/08/2009, na cidade de Sarandi/Pr, que atualmemeua sede na cidade de Arapongas/Pr
em um galpdo de 500%dividida em 3 setores: administrativo, comereidinanceiro, além

de uma secretaria bilingue — portugués e inglés.

Inicialmente, a empresa foi constituida por tré&sas) sendo um capitalista, com 50%, e os
outros dois administradores, com 25% cada um riadame. No ano de 2011, um dos sOcios
adquiriu a parte do capitalista e a empresa é fdarhaje por dois sécios administradores, um
com 75% do capital e outro com 25%. A empresa @stfuadrada como uma empresa de
pequeno porte, de acordo com os critérios do SEBRAE4) e do MDIC (2014) (veja os
critérios no apéndice 3).

A empresa foi constituida em 24/08/2009, por doisegas de trabalho, que, apds incentivo
do antigo empregador, tiveram a ideia de abrirdpmpo negdcio, tendo em vista a experiéncia
que tinham com os tramites burocraticos de impadae exportacdo e também por

conhecerem muito o produto a ser comercializado.

Os dois proprietarios da empresa iniciaram sua pidfissional em uma industria de méveis
para escritério. Em um primeiro momento, trabalimreomo auxiliares no processo de
fabricacdo e, com o tempo, adquiriram experiéng@assaram por varios setores da empresa,
sempre bastante interessados em conhecer todocespoode fabricacdo e as dificuldades

encontradas pelo empregador.

Em uma oportunidade, os dois participaram de inagéd de acessoérios do mercado chinés e
observaram a dificuldade que a empresa teve enmmtdesacar a mercadoria no porto e

também o grau de dificuldade com a lingua, comtareue com a moeda do mercado chinés.

No ano de 2000, apés esta situacdo, os dois camaerssom o seu empregador e solicitaram
para fazer um curso sobre o processo de importagéo,ja ser ministrado na ACIM de
Maringa por consultores do Instituto Mercosul, parglhorar a negociacdo com o mercado

chinés. O empregador prontamente aceitou a propasteestiu nos colaboradores.
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Apds este primeiro curso, os dois observaram qudiapo ganhar dinheiro com o
conhecimento adquirido, porém ndo achavam justead@iaguele momento a empresa que

tanto tinha investido neles.

Em 2008, propuseram uma parceria com o proprietiimdudstria de moveis. O empresario
relutou num primeiro momento, por achar o empreeadio arriscado, mas acabou

aceitando. Em 2009. foi criada a Makimpex.

A empresa € administrada pelos socios Antonio Gomdssé Nunes Freitas. O primeiro
cuida da parte comercial e o segundo, da partenggtnaitiva e financeira. Os dois possuem 3°

grau completo em Administracdo, com Enfase em Caméxterior.

Antonio morou dois anos nos EUA - de 1996 a 19@8viajou pela Europa, em algumas
feiras de moveis, Mildo e Génova, na lItalia. Jasthece bem os paises que fazem parte do

Mercosul: Argentina e Chile.

A empresa importa produtos, principalmente da Chimla Italia, e exporta para os EUA, o
Chile, Argentina, Portugal e Espanha e tem propoptaa exportar para o Uruguai e 0s

Emirados Arabes.

A experiéncia em moveis adquirida pelos empresdansom que eles conhecam acessorios
necessarios para um movel de boa qualidade, e tambk&cilidade de adaptacdo de cada
acessorio. Conhecem muito do mercado interno ensatss necessidades das industrias
nacionais e internacionais na busca pelo diferemma&ador que agrada o cliente e diferencia

um movel do outro e também agrega valor a este.

Esta experiéncia e este conhecimento levaram osesaros a importar acessorios para
moveis para, posteriormente, exporta-los. Hoje, tema carteira de clientes de todo o Brasil
e da América Latina (Argentina e Chile), da Eur(artugal e Espanha) e dos EUA.

Os proprietarios observam que a primeira expe@énaciprocesso de internacionalizacéo foi
traumatica, devido a burocracia, mas foi nestaculdiade que eles vislumbraram uma
oportunidade de negécio e abriram a Makimpex. Oaleg colocam € que, para ter sucesso
no mercado internacional, antes de mais nada, ¢éegues adquirir conhecimento no ramo que
se guer atuar e nos mercados que quer atingir. cSeamhecimento, € muito arriscado e o

insucesso € quase certo.
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4.2.2.10 processo de internacionalizacao da Makimpex

A empresa Makimpex Comercial Importadora e Expanad.tda. foi constituida em 2009,
especificamente para operar no mercado interndci@m um primeiro momento na
importacdo, devido a falta de inovacao no mercatiyno de acessoérios para moveis, depois
pelo fato das industrias brasileiras terem cortato estes acessorios e iniciar sua fabricacao,
a empresa comeca a exportar. A empresa néo iralizstriela compra e revende no mercado

internacional.

A primeira negociagdo foi com um empreséario de Milda Itdlia, em outubro de 2009. A
empresa realizou uma importacdo de puxadores pavaisn Foi uma importacdo pequena
para atender a uma demanda de uma empresa baagieiria exportar os produtos para o
Chile. Esta negociacéo foi realizada e também,enegsmento, ocorreu do cliente chileno
apresentar novos pedidos diretamente para a Makingpmiciou a parceria também com o
mercado chileno de produtos brasileiros.

Em 2013, a empresa realizou diversas exportacosgue principais clientes sdo: Chile,

Argentina; Portugal, Espanha e EUA.

A internacionalizacdo da empresa ocorreu de foldpala e atendeu, primeiro, a0 mercado
internacional, para, depois, negociar com o meréatwno. Observa-se que a empresa ja

nasceu com o ramo de atividade desenvolvido pacen@rcio internacional.

A empresa participou de uma feira em Dubai, a INDBEX més de maio de 2013. Houve
também a vinda de empresarios dos Emirados Araldevilpar — Feira de Mdbveis que
ocorreu em Arapongas/Pr. A empresa ndo sabe sé&u&réd no curto prazo, mas acreditam
que, a longo prazo, com certeza terdo bons ressli@s Emirados Arabes sdo um pais de
mercado aberto que ja possui muitos negoécios c@&rasil no agronegaocio e isto facilita as
negociacdes. E um mercado exigente, mas muito laoense trabalhar, pois eles garantem a
compra e também o pagamento. Eles possuem umaacd#useriedade nos negocios e que,
apesar de estarem mais proximos geograficamen@hida, confiam mais na qualidade e na

negociacdo com os brasileiros.

A empresa tem como meta de crescimento de 3% Rd¥2ZD15, mais 5% de crescimento

para 2016 a 2018. Esta meta tem por base os pigsséggcios com os Emirados Arabes.
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Sobre as dificuldades encontradas nas operacgfes @onomeércio exterior, 0o nao
conhecimento do mercado, da lingua, da culturafatasas de negociacao, da legislacdo sao
0S maiores entraves para uma negociacao dar thrtooutro fator que dificulta muito € a

falta de mao-de-obra qualificada.

Sobre os fatores que facilitaram as operacbes moéroio exterior, o principal é o
conhecimento, tanto do produto, quanto dos negodicitssnacionais, como também do
conhecimento académico, que adquiriram na Faculdadecentivo governamental como

fator facilitador mais importante é a suspensdutéria.

O que incentivou/motivou o processo de internadibagdo foi a oportunidade encontrada ao
observar a dificuldade que as empresas brasilpimasuiam de comercializar no mercado

internacional os acessorios para moveis.

Neste caso, observa-se que a estratégia de eXjmuititzada foi a diretaL(MA; NEVES;
OLIVEIRA, 2002; KOTLER; ARMSTRONG, 1998; KOTABE; HELSEN, 2000; HITT
IRELAND; HOSKISSON, 2008).

Foram identificadas 10 caracteristicas do procedsointernacionalizacdo da empresa

Makimpex, 9 das quais se referem ao processo adesdeo das operacoes.

Primeira, 0 mercado doméstico e internacional fodesenvolvidos ao mesmo tempo. A

empresa comercializava os acessorios para moveidai® mercados simultaneamente.

Segunda, os dirigentes possuem experiéncia ant@wormercado internacional, com
participacdo em feiras e negociando com o meragaemiacional como colaboradores de uma
industria nacional, além de terem cursado Admiaisto com Enfase em Comércio Exterior e
estudado sobre o comércio internacional. Um dagettites morou dois anos fora do Brasil,
nos EUA, a trabalho.

Terceira, a internacionalizacdo ocorreu no ini@e dtividades da organizacdo porque isto €
crucial para o sucesso da empresa. A empresa i@ailacrpara realizar importacdo e

exportacao.

Quarta, muitos mercados foram desenvolvidos ao mésmpo. Ela exportou para Argentina

e Chile ao mesmo tempo, no ano de 2009.
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Quinta, o ritmo da internacionalizacdo foi rapido.empresa foi criada para atender o

mercado internacional, desde a sua fundacéo.

Sexta, 0s primeiros mercados externos desenvoleidos culturalmente diferentes do Brasil
(Italia e Chile). A diferenca cultural ndo foi unpaeocupacdo dos dirigentes, pois eles

possuiam experiéncia sobre o mercado internact@hbém sobre o produto.

Sétima, o aprendizado sobre como internacionalizarreu rapidamente, isto devido ao
amplo conhecimento de seus dirigentes e envolvmeam todas as acdes que sao
desenvolvidas pela empresa, desde o primeiro cootath 0 cliente até 0 acompanhamento

da entrega do produtdfeedbaclsobre a negociagéo e sobre o produto entregue.

Oitava, a internacionalizacéo é parte fundamertasiratégia da empresa, pois a empresa foi

criada para realizar comeércio exterior.

Nona, o0 uso das tecnologias da informacédo e da miocagéo permite que a organizacao
conheca e aprenda sobre o mercado global. A inffimaapida e precisa é preponderante
para o éxito de suas negociagdes, saber como es¢ficado internacional, quais 0s eventos
previstos, acompanhamento das politicas internaispda variacdo cambial, das negociacdes
governamentais existentes, das politicas braslgia o mercado internacional. Da ao
empreséario condigcbes para formular estratégias ameeicializacdo e entrada em novos

mercados.

Pode-se afirmar que o processo de internacionéalizde Makimpex ocorreu desde o inicio
de suas operacdoes [(RENNIE 1993; DIB; ROCHA, 200&RDU, 2010; KNIGHT;
CAVUSGIL, 1996; OVIATT; MCDOUGALL, 1994; GRAY, 1997KATSIKEAS; PIERCY,
1996; BELL; MCNAUGHTON; YOUNG, 2001; MOEN, 2002; RLP; RIALP; KNIGHT,
2005; COVIELLO; MCAULEY, 1999; VERDU; BULGACOV, 201, CHETTY;
CAMPBELL-HUNT (2004 apud VERDU, 2010)].

Verifica-se que, das dez caracteristicas do proc#ssnternacionalizacédo, uma se refere ao
processo gradual. A rede de parceiros existentégridamental para a existéncia da empresa,
tanto em relacdo ao capital inicial quanto em refeaamentos internacionais existentes antes

da abertura da empresa.
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4.3 COMPARACAO DOS CASOS

O quadro 2 apresenta a comparacao dos casos. Nanlder, das 10 caracteristicas
identificadas do processo de internacionalizacdap@taram para o processo gradual de
internacionalizacdo. Ja para a empresa Makimpex,l@acaracteristicas identificadas do
processo de internacionalizacdo, 9 apontaram ppracesso desde o inicio das operagdes —
Born global

A Martinucci utilizou exportacdo direta e cooperafi enquanto a Makimpex somente a
exportacao direta. As duas empresas exportam p&hile. A Martinucci exporta para 2
paises e a Makimpex para 5. Os fatores motivad@esliferentes para as duas empresas. As
duas empresas concordam que um dificultador é actagia e um facilitador sdo os

incentivos fiscais.

Quadro 2 — Comparacéo dos casos

EMPRESAS
MARTINUCCI MAKIMPEX
Processo de Gradual Desde o inicio das operacdes
internacionalizacdo
Estratégias (ou Modos de Exportacéo Direta — 1999 Exportacéo Direta
Entrada) Cooperativa — 2000
Paises para os quais exporta | Emirados Arabes Chile
Chile Argentina
Portugal
Espanha
EUA
Fatores Motivadores - Ampliag&o do mercado - Demanda existente no
- Conhecimento de novas mercado externo
tecnologias - Lucros Futuros
- Aumento da rede de contatos
- Status
Fatores Dificultadores - Burocracia do processo - Desconhecimento da Cultura
- Falta de comprometimento dos | - Desconhecimento da
representantes Legislacéo
- Preco, qualidade e equipamentos- Burocracia
- Falta de profissionais qualificadas- Cambio
para atuar com comeércio exterior | - Falta de mao-de-obra
- Desconhecimento da legislacdo | qualificada
- Desconhecimento da Cultura
- Cambio
- Politica do Pais
Fatores Facilitadores - Participacdo em feiras - Incentivos Fiscais
- Incentivos Fiscais - Conhecimento — produto e
sobre 0 processo

Fonte: elaborado pela autora, em 2014.



55

Comparando os dois casos estudados observa-ses qugamizacdes tiveram processos de
internacionalizacéo diferentes com inicio em épalifgsentes, o da Martinucci foi gradual e
comecou em 19968 o da Makimpex foi desde o inicio das operacde@d9. No entanto
cinco fatores dificultadores sé@o coincidentes: bracia, falta de profissionais qualificados,
desconhecimento da legislacdo, desconhecimentaltlsace cambio. Ou seja, independente
do tipo do processo e da época de inicio as difktids sdo as mesmas.

Observa-se também que os incentivos fiscais foyamntados pelas duas organizagcdes como
um fator facilitador do processo de internaciorsj@. Embora o governo seja responsavel
pelo principal facilitador, ele também é responk@ee um dos principais dificultadores do
processo de internacionalizacéo: a burocracia.lés# a seguinte reflexdo: se o governo nas
trés esferas da administracdo incentiva a expartggé@s € uma das formas de entrada de
divisas para o pais, por que ndo tenta melhoratragites aduaneiros diminuindo a

burocracia para que o processo flua com maiordzagié?

Um outro aspecto que se destaca € o fato de andecticonsiderar que um fator motivador
da internacionalizacdo € o aumento do status daesapou seja, ela acredita que uma

empresa que exporta tem mais prestigio que umadpexporta.”
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5 CONCLUSOES E RECOMENDACOES

Neste item, apresenta-se as principais conclus@se sesta pesquisa, bem como
recomendacgfes para empresas que operam, ou quengastrar no comércio exterior, e
sugestdes de futuras investigacdes. O objetiva gesta pesquisa foi compreender como
ocorre o processo de internacionalizacdo de dugsesas da regido de Maringa/Pr. E os
objetivos especificos foram:

» Identificar as estratégias de internacionalizac&o ddas empresas da regido de
Maringa/Pr;

* Identificar os fatores que motivam a internaciaresjfio de duas empresas da regido
de Maringa/Pr;

* Identificar os fatores que dificultam a interna@bracéo de duas empresas da regido
de Maringa/Pr;

* Identificar os fatores que facilitam a internaci@egédo de duas empresas da regido
de Maringa/Pr;

« Comparar o processo de internacionalizacdo de dwmagresas da regidao de
Maringa/Pr;

A Martinucci apresentou um Processo de Internatizag@o Gradual — Modelo de Upssala.
As estratégias de internacionalizagdo (ou modosntiada) foram: (1) a exportacdo direta,
participando de feiras, expondo seus produtos leaedo a negociacao; e (2) a exportacéo
cooperativa com outras empresa da regidao, condtruum show-roomno Chile para

exposicao dos produtos e também para o fechamastomehociacbes. A empresa exporta

para os Emirados Arabes e Chile.

Os fatores motivadores a internacionalizacdo daiMeoci foram quatro: (1) Ampliagdo do
mercado; (2) Conhecimento de novas tecnologiasA(Bhento da rede de contatos; e (4)
Status Os fatores dificultadores foram oito: (1) Buragsado processo; (2) Falta de
comprometimento dos representantes; (3) Precojdadal e equipamentos; (4) Falta de
profissionais qualificados para atuar com coméreiderior; (5) Desconhecimento da
legislacdo; (6) Desconhecimento da Cultura; (7) Kléme (8) Politica do Pais. Os fatores

facilitadores foram dois: (1) Participacdo em fgim (2) Incentivos Fiscais.
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A Makimpex apresentou um processo de internacivegdio desde o inicio das operagfes da
empresaBorn globa). A estratégia de internacionalizagdo (ou moderteada) utilizada foi
a exportacao direta, em que os proprios direta@akzaram a transacdo. A empresa exporta

para Chile, Argentina, Portugal, Espanha e EUA.

Os fatores motivadores a internacionalizacao fodais: (1) Demanda existente no mercado
externo; e (2) Lucros Futuros. Os fatores difiadt@s foram cinco: (1) Desconhecimento da
Cultura; (2) Desconhecimento da Legislacdo; (3)oBracia; (4) Cambio; e (5) Falta de méao-
de-obra qualificada. Os fatores facilitadores fordois: (1) Incentivos Fiscais; e (2)

Conhecimento—produto e sobre 0 processo.

Nos dois casos, as empresas tiveram fatores gam fiolentificados por ambas. No caso dos
motivadores, pode-se elencar o mercado como sendator comum as duas; a Martinucci
identifica a ampliacdo do mercado como um fatorivador e a Makimpex identifica a
demanda existente como sendo também um fator rdotivdPara o fator dificultador, a
burocracia foi um ponto marcante, pois os empresaiidentificando como sendo moroso o
processo e somando-se a falta de conhecimentdtdeagcuesconhecimento da legislacéo, do
cambio, e a falta de méo-de-obra qualificada pazaneércio exterior, dificultam o momento
de buscar novos mercados e também no momento lizaresm negociacdo. Esta falta de
conhecimento do mercado e das transacdes no ex&&w os pontos que dificultam a

realizagéo da internacionalizacao.

Como fator facilitador, a Martinucci aponta a pap@cao em feiras e o incentivo fiscal. A
Makimpex aponta o conhecimento do produto e sobpeooesso e também os incentivos
fiscais. Quanto aos incentivos fiscais, os empiesddentificam a questdo do governo
incentivar a exportacdo pelo fato de aumento daéatde divisas e também do Brasil torna-
se competitivo no comércio exterior no preco, vigi@ os incentivos melhoram muito esta

guestao.

Esta pesquisa traz como sugestdes gerenciais pasmpresas que Sdo ou querem se
internacionalizar: (1) buscar conhecimento em p&selocais, como: (A) o Instituto
MERCOSUL, para aproveitar de cursos, indicacoesiidgens de negocios, informacoes
sobre o mercado e sobre a forma de realizar asattéaes; (B) o Banco do Brasil — setor
destinado ao comércio exterior, para melhor comhacsistematica cambial dos paises
transacionados pela regido de Maringa/Pr, sobre legsslacbes cambiais, acordos



58

internacionais existentes e as possibilidades ddsin(C) o PEIEX, um projeto criado pela
APEX-Brasil destinado a incrementar a competitidela promover capacitagcbes e
desenvolver o potencial de exportacdo das miceygreas e médias empresas voltadas para o
comércio exterior. (2) realizar diagnostico organianal interno para buscar as deficiéncias

gue cada empresa possa ter para melhor desempgeakatividades no comércio exterior.

Como futuras pesquisas, identifica-se que: (1) mmpl populacdo desta pesquisa todas as
empresas que exportam na regido de Maringa/Prabdsddentificar a estratégia utilizada
para a entrada no exterior, e identificar os fatanetivadores, dificultadores e facilitadores
deste processo; (2) realizar uma pesquisa quavditasstratificando valores exportados, porte
das empresas e paises que ocorrem as transa@jraditnais; (3) realizar um estudo sobre a
participacdo dos organismos fomentadores do comintarnacional na regido de Maringa/Pr

e quais séo os beneficios para as micro, pequanasias empresas.

Esta pesquisa foi, sobremaneira, importante pdoan@acao de pesquisadora da autora, por
identificar nas empresas objetos de estudo modesntidada no comércio exterior estudados
em inumeras leituras, discussfes que dirimiramd#svsobre certos conceitos, identificando

a dificuldade que algumas empresas possuem enstdleg seu negacio.
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APENDICE 1 Populacéo das empresas exportadoraggiddide Maringa/Pr.

Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior
Secretaria de Comércio Exterior - SECEX

EMPRESAS EXPORTADORAS POR FAIXA DE VALOR (US$) - (J AN-DEZ/2013)
(CRITERIO - DOMICILIO FISCAL)

| [Municipio |Empresa | Faixa

PR MARINGA USINA DE ACUCAR SANTA TEREZINHA LTDA Acima de US$ 50 milhoes

PR MARINGA CHS AGRONEGOCIO - INDUSTRIA E COMERCIO LTDA Acima de US$ 50 milhdes

PR MARINGA BUNGE ALIMENTOS S/A Acima de US$ 50 milhdes

PR MARINGA SEARA-IND. E COMERCIO DE PRODUTOS AGRO-PECUARIOS LTDA Acima de US$ 50 milhdes

PR MARINGA NOBLE BRASIL S.A. Acima de US$ 50 milhdes

PR MARINGA NIDERA SEMENTES LTDA. Acima de US$ 50 milhdes

PR MARINGA COCAMAR COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL Acima de US$ 50 milhdes

PR MARINGA GONCALVES & TORTOLA S/A Acima de US$ 50 milhdes

PR MARINGA CARGILL AGRICOLA S A Acima de US$ 50 milhdes

PR MARINGA AMAGGI EXPORTACAO E IMPORTACAO LTDA Acima de US$ 50 milhdes

PR COLORADO USINA ALTO ALEGRE S/A - ACUCAR E ALCOOL Acima de US$ 50 milhdes

PR MARIALVA ADECOAGRO VALE DO IVINHEMA S A. Acima de US$ 50 milhdes

PR MARINGA ADM DO BRASIL LTDA Acima de US$ 50 milhdes

PR MARINGA INGA VEICULOS LTDA Entre US$ 10 e 50 milhGes
PR CAMPO MOURAO  TYSON DO BRASIL ALIMENTOS LTDA. Entre US$ 10 e 50 milhdes
PR ARAPONGAS MERIDIONAL MEAT-IMPORTACAO E EXP DE ALIMENTOS LTDA Entre US$ 10 e 50 milhdes
PR PARANAVAI CITRI AGROINDUSTRIAL S/A Entre US$ 10 e 50 milhGes
PR JANDAIA DO SUL COOPERVAL COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL VALE DO IVAI LTDA Entre US$ 10 e 50 milhdes
PR UMUARAMA CURTUME PANORAMA LTDA Entre US$ 10 e 50 milhGes
PR MANDAGUARI COCARI - COOPERATIVA AGROPECUARIA E INDUSTRIAL Entre US$ 10 e 50 milhdes
PR CIDADE GAUCHA  USACIGA - ACUCAR, ALCOOL E ENERGIA ELETRICA S/A. Entre US$ 10 e 50 milhGes
PR MARIALVA RENUKA VALE DO IVAI S/A Entre US$ 10 e 50 milhdes
PR MANDAGUARI ROMAGNOLE PRODUTOS ELETRICOS S.A. Entre US$ 10 e 50 milhdes
PR ARAPONGAS IRMOL INDUSTRIAS REUNIDAS DE MOVEIS LTDA Entre US$ 10 e 50 milhdes
PR ARAPONGAS MOVAL MOVEIS ARAPONGAS LTDA Entre US$ 10 e 50 milhGes
PR MARINGA SOLABIA BIOTECNOLOGICA LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR ASTORGA COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL NOVA PRODUTIVA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR PAICANDU FRIGORIFICO BIG BOI LTDA. Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR MARINGA CEAGRO AGRICOLA LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR MARINGA A. & R. NUTRICAO ANIMAL LTDA. Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR PARANAVAI LOUIS DREYFUS COMMODITIES AGROINDUSTRIAL S.A. Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR CAMPO MOURAO  AUTO ADESIVOS PARANA S.A Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR ARAPONGAS LAMAJO COMERCIAL LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR ARAPONGAS LINEA BRASIL IND E COM DE MOVEIS LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR PAICANDU FRIGORIFICO BIG BOI LTDA. Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR CIANORTE AVENORTE AVICOLA CIANORTE LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR SARANDI NOMA DO BRASIL SOCIEDADE ANONIMA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR MANDAGUARI MINORGAN INDUSTRIA E COMERCIO DE FERTILIZANTES LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR ARAPONGAS VAMOL INDUSTRIA MOVELEIRA LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR ARAPONGAS SOLANA AGRO PECUARIA LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR MARINGA APIARIO DIAMANTE-COMERCIAL EXPORTADORA LTDA - ME Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR ARAPONGAS DJ INDUSTRIA E COMERCIO DE MOVEIS LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR ARAPONGAS KIT S PARANA-INDUSTRIA E COMERCIO DE MOVEIS LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR MARIALVA BSBIOS MARIALVA INDUSTRIA E COMERCIO DE BIODIESEL SUL B Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR MARINGA FERRARI, ZAGATTO & CIA LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR ARAPONGAS FIASINI - IND. E COM. DE MOVEIS LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR ARAPONGAS DEMOBILE - INDUSTRIA DE MOVEIS LTDA. Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR MANDAGUARI ROMAGNOLE PRODUTOS ELETRICOS S.A. Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR MARIALVA FRAVI INDUSTRIA E COMERCIO DE EQUIPAMENTOS AGRICOLAS LT Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR MARINGA MBF EMBALAGENS LTDA. Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR CIANORTE MORENA ROSA INDUSTRIA E COMERCIO DE CONFECCOES S.A. Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR ARAPONGAS FRANGO DM INDUSTRIA E COMERCIO DE ALIMENTOS LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR ARAPONGAS BRAZILIAN PET FOODS SA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR CAMPO MOURAO  CRISTOFOLI EQUIPAMENTOS DE BIOSSEGURANCA LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR ARAPONGAS WEGMED - CAMINHOS MEDICINAIS LTDA. Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR TERRA BOA C.VALE - COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR MARINGA LATINA AGRO INDUSTRIA E COMERCIO DE FERTILIZANTES LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR ARAPONGAS BRAZILIAN PET FOODS SA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR PAICANDU BONECHAR - CARVAO ATIVADO DO BRASIL LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR CIDADE GAUCHA  SOMAVE AGROINDUSTRIAL LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes

PR JANDAIA DO SUL YESSINERGY DO BRASIL AGROINDUSTRIAL LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes
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PR ARAPONGAS CAEMMUN INDUSTRIA E COMERCIO DE MOVEIS LTDA Entre US$ 1 e 10 milhdes
PR ARAPONGAS CONEX COMERCIAL IMPORTADORA E EXPORTADORA DE MOVEIS LTD Entre US$ 1 e 10 milhdes
PR CIANORTE TRADING COMPANY IMPORTADORA E EXPORTADORA LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR PARANAVAI EXPORT - INDUSTRIA E COMERCIO DE COUROS LTDA - ME Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA TRANSCOCAMAR TRANSPORTES E COMERCIO LTDA Até US$ 1 milhdo
PR JANDAIA DO SUL INDUSTRIA MISSIATO DE BEBIDAS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR PEABIRU COAMO AGROINDUSTRIAL COOPERATIVA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS ARTACHO & CIA. LTDA. Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA POLI-NUTRI ALIMENTOS S.A. Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS PRODUTOS ALIMENTICIOS ARAPONGAS SA PRODASA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS FRAZOTTO - INDUSTRIA DE MOVEIS LTDA. Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA STEVIAFARMA INDUSTRIAL S/A Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA HIDRO METALURGICA ZM LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS ARAMOVEIS INDUSTRIAS REUNIDAS DE MOVEIS E ESTOFADOS LTD Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA COCAMAR COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL Até US$ 1 milhdo
PR MANDAGUARI ONIX DISTRIBUIDORA DE PRODUTOS ELETRICOS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA PRESSURE COMPRESSORES LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS GRAPPA - INDUSTRIA E COMERCIO DE MOVEIS LTDA. - EPP Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA MAXBELT INDUSTRIA E COMERCIO LTDA Até US$ 1 milhdo
PR PARANAVAI BELATRIZ ARTEFATOS DE METAIS LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS QMOVI INDUSTRIA MOVELEIRA LTDA. Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA MAQUIRA INDUSTRIA DE PRODUTOS ODONTOLOGICOS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS BORTOLLOTI INDUSTRIA E COMERCIO DE MOVEIS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS FACTHUS INTERNATIONAL ASSESSORIA EM COMERCIO EXTERIOR L Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS PRODUTORA E COMERCIAL AGRICOLA ARAPONGAS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARIALVA INTEGRADA COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS INCORPLAC IND. E COM. DE MOVEIS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS V L MUNHOZ & CIA LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA COCAMAR COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL Até US$ 1 milhdo
PR PAICANDU TORLIM ALIMENTOS S/A Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS NICIOLI-INDUSTRIA E COMERCIO DE MOVEIS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR CIANORTE COMPANHIA LORENZ Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS SFERA ACESSORIOS PARA INDUSTRIA MOVELEIRA LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR MANDAGUARI MASTER COMFORT INDUSTRIA E COMERCIO DE ESPUMAS E COLCHO Até US$ 1 milhdo
PR MANDAGUARI CHIPI IMPLEMENTOS RODOVIARIOS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS AMETISTA ESTOFADOS LTDA. Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS CGL INDUSTRIA E COMERCIO DE MOVEIS LTDA - ME Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA MASTER - COMERCIO, IMPORTACAO E EXPORTACAO LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS POQUEMA INDUSTRIA E COMERCIO DE MOVEIS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS COLIBRI INDUSTRIA E COMERCIO DE MOVEIS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MANDAGUARI | ABV IND DE ARTEFATOS DE BORRACHA VENCEDORA LTDA Até US$ 1 milhdo
PR COLORADO MEZA & MEZA INDUSTRIA E COMERCIO DE COUROS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR CIANORTE MORENA ROSA INDUSTRIA E COMERCIO DE CONFECCOES S.A. Até US$ 1 milhdo
PR CAMPO MOURAO  EXPRESSO NORDESTE LINHAS RODOVIARIAS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR CIANORTE MONTINORTE - CALDEIRARIA E GUINDASTES LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR SARANDI CENTURY INDUSTRIA E COMERCIO DE ESTOFADOS LTDA. Até US$ 1 milhdo
PR CAMPO MOURAO  3S COMERCIAL IMPORTADORA E EXPORTADORA LTDA - ME Até US$ 1 milhdo
PR LOANDA MH TORRES LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA DIESEL TECHNIC DO BRASIL LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA RECCO RECCO & CIA LTDA Até US$ 1 milhdo
PR PARANAVAI COCAMAR COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA INDUSTRIA E COMERCIO DE MAQUINAS LIMEIRA LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR UMUARAMA MINERPHOS COM IND ZOOTECNICA NUTRICAO ANIMAL LTDA Até US$ 1 milhdo
PR UMUARAMA ALIMENTOS ZAELI LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARIALVA VICENTINO'S DO BRASIL PLASTIC INJECTION LTDA. Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA LUMA INDUSTRIA E COMERCIO DE PECAS LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA DRUGOVICH AUTO PECAS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR CIANORTE CIALEATHER COUROS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARIALVA COPOBRAS S/A. INDUSTRIA E COMERCIO DE EMBALAGENS Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS POLIMAN INDUSTRIA E COMERCIO DE MOVEIS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS PALUDETTO & CIA LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA RECCO CONFECCOES LTDA Até US$ 1 milhdo
PR PARANAVAI IRMAOS BECKHEUSER E CIA LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS SIMBAL PR INDUSTRIA DE MOVEIS E COLCHOES LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS MODOCASA INDUSTRIA MOVELEIRA LTDA Até US$ 1 milhdo
PR PARANAVAI ZANONI EQUIPAMENTOS AGRICOLAS LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA TROPISO EXPORTACOES INDUSTRIA MADEIREIRA LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR UMUARAMA NUTRIPHOS - INDUSTRIA E COMERCIO DE PRODUTOS VETERINARI Até US$ 1 milhdo
PR MARIALVA LIGHTSWEET - INDUSTRIA E COMERCIO DE ALIMENTOS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR PARANAVAI TOOLING EQUIPAMENTOS OTICOS LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS MOVEIS BELO INDUSTRIA E COMERCIO LTDA Até US$ 1 milhdo
PR LOANDA FECULARIA LOANDA LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS PENNACCHI & CIA LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA MOIKANA INDUSTRIA E COMERCIO DE CONFECCOES LTDA - ME Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA COSTA & PUGLIESI LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MANDAGUARI COCARI - COOPERATIVA AGROPECUARIA E INDUSTRIAL Até US$ 1 milhdo
PR SARANDI LAMINADOS E COMPENSADOS ROMA LTDA. Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA INCOPARTS INDUSTRIA E COMERCIO DE PECAS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS KIT S PARANA-INDUSTRIA E COMERCIO DE MOVEIS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARARUNA PINDUCA INDUSTRIA ALIMENTICIA LTDA Até US$ 1 milhdo
PR SARANDI C.VALE - COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA ICOFEPAR - INDUSTRIA E COMERCIO DE FERRO E PLASTICOS LT Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS STAR PLAST INDL E COML PARANAENSE DE PLASTICOS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA VISOLUX COMUNICACAO E SINALIZACAO VISUAL LTDA Até US$ 1 milhdo
PR CAMPO MOURAO  HEMA TECNOLOGIA INDUSTRIAL LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS INCOFLEX - INDUSTRIA E COMERCIO DE MOVEIS LTDA. Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA GERAMED COMERCIO DE EQUIPAMENTOS E MATERIAIS MEDICOS LT Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS MOVEMAX - INDUSTRIA DE MOVEIS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR CIANORTE P. L. INDUSTRIA DE CONFECCOES EIRELI Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS MADETEC MOVEIS LTDA Até US$ 1 milhdo
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PR ARAPONGAS ORO AGRI BRASIL PRODUTOS PARA AGRICULTURA LTDA. - ME Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA NIPPONFLEX INDUSTRIA E COMERCIO DE COLCHOES LTDA. Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA M LAMON IMPLEMENTOS AGRICOLAS Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA MASTER INK - INDUSTRIA, COMERCIO E SERVICOS LTDA Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA GARMON - SUL AMERICA INDUSTRIAL LTDA. Até US$ 1 milhdo
PR CIANORTE PARDAL DISTRIBUIDORA DE ALIMENTOS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR BARBOSA FERRAZ COAMO AGROINDUSTRIAL COOPERATIVA Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA VINICOLOR IND. E COM. DE TINTAS, TEXTURA E GRAFIATO LTD Até US$ 1 milhdo
PR UMUARAMA COMPANHIA LORENZ Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS FABRICADORA DE ESPUMAS E COLCHOES NORTE PARANAENSE LTDA Até US$ 1 milh&o
PR SARANDI MARTINUCCI DO BRASIL MOVEIS PARA ESCRITORIO LTDA Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA TORNOL INDUSTRIA E COMERCIO DE PECAS LTDA Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA PAULO ZIOBER - EQUIPAMENTOS METALURGICOS LTDA Até US$ 1 milh&o
PR ARAPONGAS SIMBAL PR INDUSTRIA DE MOVEIS E COLCHOES LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA MODULAQUE INDUSTRIA E COMERCIO DE MOVEIS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA BIAZAM PRODUTOS METALURGICOS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS BRAZILIAN FURNITURE.COM COMERCIO EXTERIOR LTDA - ME Até US$ 1 milhdo
PR PARANAVAI RELUCCE ARTEFATOS DE METAIS LTDA - EPP Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA INTERVOL DISTRIBUIDORA DE PECAS LTDA - EPP Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA KIDASEN INDUSTRIA E COMERCIO DE ANTENAS LTDA Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA COMERCIO DE METAIS ISSOR LTDA - EPP Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA BLUE SKY DISTRIBUIDOR ATACADISTA LTDA - EPP Até US$ 1 milh&o
PR CAMPO MOURAO PRO SOLUS DO BRASIL LTDA - ME Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA A. S. SOUZA CONFORTMAG - ME Até US$ 1 milhdo
PR ARARUNA COFAMA IND. E COM. DE MAQUINAS E EQUIPAMENTOS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA INGA ALUMINIOS LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS JACOB - INDUSTRIA E COMERCIO DE MOVEIS LTDA - ME Até US$ 1 milh&o
PR CIANORTE B D VEST CONFECCOES LTDA Até US$ 1 milh&o
PR SARANDI E. M. COLLI & CIA LTDA Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA L D PECAS EIRELI - EPP Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA SKANPARTS DO BRASIL LTDA Até US$ 1 milhdo
PR SARANDI MARTIFLEX INDUSTRIA DE ESTOFADOS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS JOELINI IND DE PRODUTOS PLASTICOS E METAIS LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS ATMAN BRASIL IMPORTADORA E DISTRIBUIDORA DE COMPONENTES Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA VOLBRAS DISTRIBUIDORA DE PECAS PARA CAMINHOES LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA DRC SUPRIMENTOS DE INFORMATICA - EIRELI - ME Até US$ 1 milh&o
PR UMUARAMA INDUSTRIA E COMERCIO DE GAXETA ANGAX LTDA - EPP Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA BUNGE ALIMENTOS S/A Até US$ 1 milh&o
PR CIANORTE BE EIGHT INDUSTRIA E COMERCIO DE ROUPAS LTDA Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA FA MARINGA LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARIALVA V. S INDUSTRIA E COMERCIO DE METAIS LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS SIMBAL PR INDUSTRIA DE MOVEIS E COLCHOES LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA APITEC MAQUINAS INDUSTRIAIS LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA FAVORETTO & GRANADO LTDA - EPP Até US$ 1 milh&o
PR UMUARAMA Z P BICAIO - INDUSTRIA, COMERCIO E EXPORTACAO LTDA. Até US$ 1 milh&o
PR MANDAGUARI COCARI - COOPERATIVA AGROPECUARIA E INDUSTRIAL Até US$ 1 milh&o
PR MARIALVA NEW TIME IND E COM DE COUROS LTDA - ME Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA TECNO EMBALAGENS FARMACEUTICAS LTDA - EPP Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA DISPARTS COMERCIO IMPORTACAO E EXPORTACAO LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA S VIAES INDUSTRIA E COMERCIO DE PECAS LTDA - ME Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA ROCHA & ZUBIOLI LTDA - ME Até US$ 1 milhdo
PR PARANAVAI INNOVATION OPTICAL COMERCIO OPTICO LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARIALVA ELLOFLEX EMBALAGENS LTDA. Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA BIOC. COSMETICA INDUSTRIA E COMERCIO DE COSMETICOS, PRO Até US$ 1 milh&o
PR MARIALVA FLEXOPRINT ETIQUETAS LTDA. Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA W.COSTA S/A - TRADING E SERVICOS Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA ALDO COMPONENTES ELETRONICOS LTDA. Até US$ 1 milhdo
PR CASCAVEL INDUSTRIA DE DOBRADEIRAS FACHINI LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA M H D INDUSTRIAL METALMECANICA LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS SIMBAL PR INDUSTRIA DE MOVEIS E COLCHOES LTDA Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA TAQUION CONFECCOES LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR ARARUNA A JRORATO & CIALTDA Até US$ 1 milh&o
PR SARANDI INDUSTRIA E COMERCIO DE CONFECCOES MON'DRESS LTDA - EPP Até US$ 1 milh&o
PR ARAPONGAS ARATELHAS - MATERIAIS PARA CONSTRUCAO LTDA - EPP Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA DABLIO COMERCIAL DE PRODUTOS MANUFATURADOS LTDA - ME Até US$ 1 milh&o
PR MARIALVA J.I. INDUSTRIA E COMERCIO DE ETIQUETAS LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA RAIZEN COMBUSTIVEIS S.A. Até US$ 1 milhdo
PR MARINGA JUSTUS & JUSTUS LTDA - EPP Até US$ 1 milhdo
PR CAMPO MOURAO  VRI INDUSTRIA ELETRONICA LTDA Até US$ 1 milhdo
PR ARAPONGAS W. BRAZIL TRADER IMPORT EXPORT DISTRIBUICAO LTDA - EPP Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA STRUT PIVETA ASSUNCAO - INDUSTRIA E COMERCIO DE ARTIGOS Até US$ 1 milh&o
PR MARINGA BODY MEDIC COMERCIO DE PRODUTOS PARA VESTUARIO, ESTETIC Até US$ 1 milh&o
PR ASTORGA VIVA - INDUSTRIA E COMERCIO DE CONFECCOES LTDA - ME Até US$ 1 milh&o
PR CIANORTE GUSTAVO BORTOLOSSI RIBEIRO - ME Até US$ 1 milh&o
PR CAMPO MOURAO  C.VALE - COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL Até US$ 1 milhdo
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APENDICE 2
Roteiro de entrevista

Local da entrevista:
Data da entrevista:

Duragéao:

Perfil do respondente

1. Nome:

2. cargo/atividades que desempenha:
3. tempo de trabalho na organizacgéao:
4

. grau de instrucao:

Perfil da empresa

empresa

setor —

data de fundacao da empresa —
Local de fundacéo —
empreendedores —

forma de constituicao —

N o gk~ wDbdRE

motivo da iniciativa —

8. formacéao e experiéncia do tomador de deciséo:

(educacdo, experiéncia de trabalho, experiéncé&adomais: trabalho, intercambio, viagens de
estudo).

9. produtos e mercados na época

10.fatos principais

11.experiéncia de pré-internacionalizacdo (importagéportacdo de tecnologia, contratos

internacionais, etc.)
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12. tempo que esté exportando

13. numero de mercados exportadores

14. cinco principais mercadores exportadores e arenttada em cada um

15.Porte:
* NuUumero de empregados:
« Valor anual exportado U$
¢ Receita bruta anual — R$

* 9 vendas ao exterior sobre vendas totais —

Questdes

1) O senhor poderia me contar como foi o processatdenacionalizacdo de sua empresa?

2) Como foi realizada a primeira exportagao?

3) Como foram realizadas as exportacdes seguintes?

4) Como o senhor percebe o mercado externo?

* percepcdo do mercado externo

a) oportunidade de crescimento, para busca de nowasmldgias, para busca de
informacodes

b) oportunidade lucrativa a curto (- 2 anos), médidrée2 e 5 anos) e longo prazo (+ 5
anos)

c) atitude muito arriscada

d) atendimento pedidos inesperados do exterior

e) operacdo no mercado externo ocorre: por excesspraticdo, em situacdes de
saturacdo do mercado doméstico, para aproveitaapaciade ociosa, quando ha

incentivo governamental local ou no exterior

5) Quais fatores que dificultaram as operacdes naiexte
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» condicoes e fatores que dificultaram as operacoexterior

a) Falta de planejamento para entrada no mercadoatienal;

b) Falta de comprometimento com o cliente internadjona

c) Instabilidade na producéo e entrega dos produsesu;os;

d) Desconhecimento do mercado;

e) Desconhecimento do pais a qual se esta negociamaa ¢1) Cultura; (2) Costumes;
(3) Idioma; (4) Cambio; (5) Politica;

f) Falta de pessoal habilitado para o mercado intemnal;

g) Alto custo de capacitacao;

h) Alto custo para contratacao;

1) Burocracia no processo de internacionalizacao.

6) Quais fatores que facilitaram as operacdes noiexer
* condicdes e fatores que facilitaram as operacoesteoior
a. Incentivos fiscais
b. Pedido Inesperados vindos do exterior

c. Distancia geografica

7) Quais fatores que incentivaram/motivaram as opesagd exterior?
» condicdes e fatores que incentivaram as operagdestarior
a. Marketing: ampliacdo de mercado, preco competitatonentar o network e
status;
b. Producéo: qualidade, operacionalidade, importagéechologia oculfa
c. Financeira: economia de escala, reducéo da inskadbd e diluicdo do risco;

d. Oportunistas: vender o excedente de producéo;
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As gquestbes abaixo buscam identificar como foi @ac@sso de internacionalizacdo de sua

organizacdo. Em cada uma das 10 linhas escolhasa {A ou B) que melhor reflete o

processo de internacionalizacédo de sua empresamdarcam X na coluna correspondente.

A B

1 |O mercado domeéstico (Brasil) {f |Os mercados doméstico e internaciq |
desenvolvido antes de o mercado externg |foram desenvolvidos ao mesmo tem
explorado.

2 | O(s) dirigente(s) tinha(m) experiéncia antefriof O(s)  dirigente(s) nédo tinha(m)
em mercados externos. experiéncia anterior em mercados

externos.

3 | A internacionalizacdo ocorreu no inicio ¢ |A internacionalizacdo ocorreu deva
atividades da organizacéo porque isto é cr{ |porque a rapidez ndo € crucial par
para 0 sucesso. Sucesso.

4 | Muitos mercados internacionais foram| Os mercados internacionais foram
desenvolvidos ao mesmo tempo. desenvolvidos um apés o outro, € hac

ao mesmo tempo.

5 | O ritmo da internacionalizag¢édo foi rapido, O ritmo da internacionalizacdo f
seja, a internacionalizacdo ocorreu em até devagar, ou seja, a internacionaliza] D
anos apo6s a fundacéo da organizacao. ocorreu depois de dois anos

fundacado da organizagéo.

6 | Os primeiros mercados extermos| Os primeiros mercados externos
desenvolvidos eram culturalmente mais desenvolvidos eram culturalmente
parecidos com o Brasil. diferentes do Brasil.

7 | A aprendizagem sobre como internacional |A  aprendizagem  sobre  cor
ocorreu rapidamente. internacionalizar ocorre

vagarosamente, ou seja, ocorrey A
medida em que a experiéncia foi se
acumulada.

8 | A internacionalizacéo € parte fundamental daA internacionalizagdo ndo é parte
estratégia da empresa. fundamental da estratégia da empresa.

9 |O uso das tecnologias da informacédo € |O uso das tecnologias da informacg ?
comunicagdo permite que a organizg |da comunicacdo ndo é essencial a
conheca e aprenda sobre o mercado globa] |que a organizacdo conheca e aprq [a

sobre 0 mercado global.

10|As redes de parceiros de negocios foramDesenvolvimento rapido de alcance
utilizadas nos  estagios iniciais |da|global requer rdpida e ampla rede| de

internacionalizacdo e foram gradualme
substituidas pelos recursos préprios
empresa.

nte
da

parceiros.
;|




Os Quadros 1 e 2 apresentam os parametros ddictas® por porte. Pelo critério adotado,

APENDICE 3

prevalece o resultado apurado no maior porte.

PORTE INDUSTRIA COMERCIO E SERVICOS
N° DE VALOR N° DE VALOR
EMPREGADOS EMPREGADOS
Micro Empresa Até 10 Até US$ 400 mil Até 5 Até UBP mil
Pequena Empresa De 11 a40 Até US$ 3,5 milhdes .06 Até US$ 1,5
milhdes
Média Empresa De 41 a 200 Até US$ 20 milhdes De 80 Até US$ 7
milhdes
Grande Empresa Acima de 200 Acima de US$ 20 Acima de 80 Acima de US$ 7
milhdes milhdes
Pessoa Fisica - - - -

Quadro 1 - Critérios para definir porte de empresa

Fonte: MDIC (2014)

PORTE DA EMPRESA INDUSTRIA COMERCIO E SERVICOS
NUMERO DE EMPREGADOS| NUMERO DE EMPREGADO$
Micro Empresa Até 19 Até 9
Pequena Empresa De 20 a 99 De 10 a 49
Média Empresa De 100 a 499 De 50 a 99
Grande Empresa Mais de 500 Mais de 100

Quadro 2 - Critérios de classificacdo de empresaatq ao nimero de empregados

Fonte: SEBRAE (2014)



