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APRESENTACAO

O Instituto Interamericano de Cooperacao para a Agricultura
(IICA), através da Area de Desenvolvimento dos Agronegdcios, pretende auxiliar
os paises a identificar e aproveitar as oportunidades dos mercados, e também
a fortalecerem a institucionalidade publica e privada para o desenvolvimento e
fomento dos agronegécios.

Em janeiro de 2004, através desta area, o lICA colocou em acdo o Programa
Interamericano para a Promocao do Comércio, dos Negocios Agricolas e da
Inocuidade dos Alimentos, com sede na cidade de Miami, Flérida, nos Estados
Unidos. Esta iniciativa surgiu com o objetivo de oferecer cooperacdo técnica
para o fortalecimento da capacidade empresarial dos pequenos e médios
agroempresarios dos paises membros do [ICA e para a cooperacao naidentificacao
de oportunidades comerciais, proporcionando informacdes que facilitem a
tomada de decisbes para fomentar o comércio.

As atividades empreendidas até o momento pelo programa permitiram a
identificacdo de um conjunto de necessidades especificas que parecem ser
comuns entre os pequenos e médios agroempresarios das Américas. Estas
necessidades foram agrupadas em“temas prioritarios’, que estdo sendo analisados
e publicados agora sob a denominacao geral Série Agronegdcios. A finalidade da
publicacdo é justamente contribuir para o fortalecimento da competitividade dos
pequenos e médios agroempresarios do hemisfério. Uma das sec¢oes, Cadernos
para a Exportacdo, procura, em particular, compartilhar conceitos e no¢des que
possam facilitar a tomada de decisdes para empresarios que desejam ingressar
com sucesso no mercado internacional.

O presente documento tem como finalidade ajudar aquelas empresas que
consideram a possibilidade de incursionar no comércio internacional. A intencdo é
oferecer ao leitor a oportunidade de encontrar suas proprias respostas, fazendo-o
enxergar que o processo de exportacao implica em mudancas, nao apenas
nos processos, nos produtos ou na incorporacao de novas tecnologias, mas
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principalmente implica em uma mudanca de mentalidade, uma transformacao
na forma de abordar o mercado e uma mudanca na forma de conceber a
competitividade. Acreditamos que este guia se constituird um instrumento de
consulta permanente para os pequenos e médios empresarios e esperamos que
através do [ICA possamos contribuir para o fortalecimento de sua competitividade
e da melhoria de suas condicbes de vida.

Atenciosamente,

Miguel Garcia Winder

Diretor de Desenvolvimento dos Agronegdcios

Programa Interamericano para a Promog¢éao do Comércio,
Negdcios Agricolas e Inocuidade dos Alimentos

Escritdrio do IICA em Miami
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INTRODUCAO

Os mercados internacionais oferecem grandes oportunidades, muitas
delas extremamente atrativas. Contudo, nem todos os produtores as aproveitam,
seja por razdes tecnoldgicas, financeiras, logisticas ou simplesmente porque nao
contam com o volume de producdo necessario para satisfazer a demanda.

Exportar é mais que um processo, € um compromisso que afeta desde a forma
de produzir até os minimos detalhes da administracdo, do planejamento e da
definicdo do orcamento da empresa. Por isso, antes de iniciar uma aventura pelos
mercados internacionais, é necessario analisar detalhadamente o compromisso e
as responsabilidades que estdo sendo adquiridos com esta acdo. Exportar é um
processado de detalhamento, andlise e conhecimento.

Estamos convencidos de que “ninguém conhece melhor o seu negécio do que
vocé mesmo’, portanto, este exercicio ndo pretende ser mais que um elemento
que, usado de forma periddica, ajude-o a corrigir erros, fortalecer acertos e
encontrar novos rumos para o seu negdécio. Ndo se trata de uma ferramenta
infalivel, mas sim de uma ferramenta util, que foi compilada ap6s uma ampla
revisdo de documentos sobre o tema, na qual também foram considerados
materiais distribuidos em diversos cursos empresariais e a experiéncia do autor.
Sabedores de que a principal atividade do leitor é garantir o sucesso de sua
empresa, procuramos manter este exercicio como algo simples e conciso.

Duas afirmacdes conduzem nossa andlise: uma diz respeito ao fato de que o
mercado exige inovacdo e mudanca constante, a outra, uma conhecida maxima,
adverte que “é impossivel obter resultados diferentes se vocé continua fazendo
sempre a mesma coisa”. Contudo, ndo ha nada mais dificil do que mudar,
romper com as tradi¢des e o ja conhecido. Por isso, oferecemos este manual, por
acreditarmos que ele podera ajuda-lo a ver as coisas de uma maneira diferente,
a decidir se convém aventurar-se nas exportacodes, a encontrar melhores formas
de posicionar seu produto no mercado e, finalmente, motiva-lo a fazer de sua
empresa um negdcio mais competitivo e de maior sucesso.
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. PARA QUE MINHA
EMPRESA EXISTE?

Todas as empresas e organizacoes tém uma razdo de ser e foram criadas

para alcancar algo. Esta razdo de ser fundamenta-se nos seguintes elementos
basicos:

%  Osvalores pessoais e as crencas do fundador ou dos fundadores.
% Ahistoria da empresa.

A realidade economica e social do entorno da empresa.

@ Os recursos disponiveis.

%  Ascondi¢ées do mercado.

Ter uma clara razdo de ser da empresa, seus valores e sua visao do futuro sado a
melhor bussola para definir o rumo do negécio, enfrentar os desafios e aproveitar
as oportunidades. As perguntas feitas a seguir ttm como finalidade ajudar a
definir a razdo de ser da empresa, seus valores e seus principios orientadores.

‘ ‘ vol-5.indd 8 @ 11/02110 14:50‘ ‘



A. Qual é a historia de minha empresa? Como fomos criados? Quando
aconteceu nossa fundagao? Como chegamos onde estamos?

B. Quais sao os atuais valores de minha empresa?
@ C. Qual é nossa visao? E qual é a nossa missao? ®
D. Quais sao os fatores externos que determinam o sucesso e a forma

de atuar de minha empresa? (Fatores macroeconomicos e ambiente
social e politico que determinam a realidade de minha empresa.)
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E. Quais sao os principais recursos com os quais minha empresa
conta?(Faca uma andlise da capacidade interna da empresa.)

F. O que fazemos de melhor? O que nos diferencia dos demais?

10
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O titulo desta secao pode parecer irénico, pois é ébvio que ninguém
conhece sua empresa melhor do que vocé. Entretanto, nossa pretensdo é que
este conhecimento se transforme no eixo central de sua atividade e que todos e
cada um de seus empregados estejam conscientes disso. Conseguir que todos os
membros da empresa estejam compenetrados com os valores da companhia é o
passo mais seguro para conquistar uma empresa competitiva.

Da mesma forma, é conveniente que os lideres da empresa se perguntem
periodicamente em que direcao estdo indo, o que o mercado demanda, quais
mudancas sdo necessdrias realizar e que metas deveriam ser rediscutidas ou
redefinidas.

As respostas a esta se¢do o ajudardo a esclarecer o rumo e, ao reconhecer seus
pontos fortes, sua empresa adquirira maior forca.

1
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A. A que minha empresa se dedica?
B. O que eu quero conseguir de minha empresa nos préximos 5 anos?
C. De que ramo do mercado participo? (Produtor, industrial,
@ distribuidor, etc.) ®
D. O que me torna unico no mercado do qual participo? Por que

acredito que posso ter sucesso no mercado internacional?

12

‘ ‘ vol-5.indd 12 @ 11/02110 14:50‘ ‘



E. Sou pioneiro ou ja existem negécios como o meu? (Defina quem
sdo seus principais concorrentes e assinale em que area eles sao
melhores do que vocé e em quais areas vocé é mais forte.)

F. O que meus clientes pensam do meu produto? (Faca um esforco
para definir quais sao suas vantagens e quais sao os pontos que seus
clientes consideram como os mais fracos. Isso o ajudara a definir que
acoes tomar e quais processos devem ser fortalecidos.)

G. Que problemas eu ajudo meus clientes a resolver? (Responder a
esta pergunta o ajuda a definir seus pontos fortes e a criar uma
estratégia de mercadotecnia baseada na forca de seu produto e de
seus servicos.)

13
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H. Se fosse necessario produzir mais, como adquiriria os recursos e
matérias-primas de que preciso? E como isso afetaria minha posicao
financeira e de crédito?

R Quem sao meus principais fornecedores e quem sao meus
fornecedores alternativos? (Assinale quais fornecem os recursos
necessarios para o produto ou servi¢o que sua empresa oferece e
como vocé os adquire.)

J. Como as opera¢oes de minha empresa sao financiadas e de onde
vira o recurso adicional de que preciso para exportar? (Descreva
como vocé planeja financiar o processo de exportagao. Certifique-
se de incluir os mecanismos de recupera¢do de pagamentos no
exterior, tais como factorings ou seguros para a exportagao.)

14
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lll. ENTENDENDO O
MERCADO

O mercado recompensa amplamente aqueles que o entendem e respondem
corretamente a sua dinamica. Por isso, familiarizar-se com o mercado, com suas
demandas e com as condi¢cdes nas quais é preciso competir é fundamental para
alcancar o sucesso e a sustentabilidade da empresa. Conhecer o mercado é um
processo dindmico e permanente.

Responder as perguntas feitas a seguir pode ajuda-lo a entender o mercado,
a reconhecer os sinais que ele envia e, principalmente, a planejar estratégias
comerciais que redundem em beneficio de sua empresa. Recomendamos que
este exercicio seja feito uma vez por ano, ou quando sentir que as condi¢des do
mercado mudaram bruscamente, por exemplo, devido a assinatura e entrada em
vigor de um tratado de livre comércio.

15
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Qual é o meu mercado atual?

Qual é o mercado no qual desejo incursionar?

Quais sao as principais caracteristicas deste mercado novo que me @
fazem pensar que meu produto ou servico tera sucesso nele?

Que necessidades percebo em meu mercado alvo que me fazem
acreditar que existe demanda para o meu produto?

16
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E. Quem seriam os principais compradores e usudrios do meu produto
ou servico neste novo mercado?

F. Qual é o segmento deste novo mercado que realmente me interessa?

G. Quais sao as cinco razoées que me fazem acreditar que terei sucesso
neste mercado?

17
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H. Como penso em vender meus produtos ou meus servi¢os neste
novo mercado? (Defina claramente os termos de venda, os canais de
comercializacao e dé muita atencéo a seu fluxo de capital.)

L. Quais sao os principais obstaculos e riscos que enfrento para
ingressar neste mercado?

J. Como penso enfrentar cada um destes riscos? (Descreva suas
solugdes e as agoes que vocé planeja implementar.)

18
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K. Quem pode me oferecer a ajuda que preciso para incursionar neste
mercado e me posicionar nele com sucesso?

19
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Quando se fala de competitividade afirma-se que o sucesso é alcancado
de duas maneiras: preco ou diferenciacdo. Um produto é adquirido porque,
comparado a outros produtos, possui melhor preco ou porque é diferente e
satisfaz necessidades especiais, ou seja, porque é Unico. Por isso, antes de se
aventurar a iniciar um negocio ou competir em mercados internacionais, reflita
sobre as qualidades de seu produto: o que o torna Unico? O que o diferencia dos
demais produtos ou servicos que sdo oferecidos no mercado? Se vocé ndo tem
a certeza de que seu produto conta com alguma dessas vantagens competitivas
é muito provavel que ndo alcance o sucesso que esperava. As perguntas que sao
feitas a sequir poderédo ajuda-lo a definir as vantagens de seu produto e, caso seja
necessario, indicar as limitacdes que vocé precisa solucionar para torna-lo mais
competitivo.
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A. Que produto ou servico estou oferecendo? (Seja bem especifico ao
descrever o que oferece.)

B. Qualéanovidadeapresentada pormeuprodutoouservico? (Indique
qual novidade ele oferece aos clientes do mercado internacional no
qual vocé deseja ingressar.)

C. Que valor a aquisicao de meus produtos ou servigos agrega a meus
clientes e usuarios?

21
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D. O que faz com que meu produto ou servico seja realmente tnico e
diferente?

E. Quem mais oferece este produto ou servico no mercado que me
interessa?

F. Como penso realizar minhas vendas? E realmente viavel fazer isso?

22
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G. Quais sao minhas metas para o primeiro ano? E para os trés primeiros
anos? E daqui a cinco anos? (Indique as metas em volumes de venda,
rendimentos e utilidades estimados.)

Primeiro ano:

Trés anos:

Cinco anos:

H. Como 0 meu prego se compara com os precos vigentes no mercado
de produtos ou servicos similares ao meu?

23
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I Realizei meus calculos de preco de venda corretamente? (Ver a Série
Agronegdcios: Cadernos para a Exportacao/Calculando os precos de
venda.)

J. Se minha proposta de venda e minha estratégia de entrada no
mercado nao obtiverem sucesso, qual é minha estratégia de saida?
Como reduzir minhas perdas?

24
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Toda empresa precisa de um lider que Ihe sirva de inspiracdo e que, a0 mesmo
tempo, assuma a responsabilidade de conduzi-la no cumprimento de sua visao
e missao, sem deixar de lado as obrigacdes sociais da companhia. As perguntas
feitas a seguir pretendem ajudar o lider da empresa a conhecer seus pontos fortes
e suas limitacodes.

A. Que nivel de habilidade possuo para identificar oportunidades
comerciais no mercado no qual me desenvolvo e em outros
mercados?

25

‘ ‘ vol-5.indd 25 @ 11/02110 14:51 ‘ ‘



Quais sao minhas principais qualidades? Como as utilizo para
aproveitar as oportunidades comerciais que se apresentam?

Quais sao minhas principais fraquezas? O que posso fazer para
corrigi-las? (Sugerimos enumerar cinco fraquezas principais e
colocar ao lado de cada uma o caminho que poderia ser tomado
para supera-la.)

26
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Que qualificacao daria a mim mesmo (sendo 1 a mais baixa e 5 a
mais alta) em cada uma das seguintes qualidades?

Dedico mais tempo para pensar nas razdes pelas quais um projeto

poderia funcionar melhor do que nos fatores que o levariam ao fracasso.

Procuro pensar que sou dono do meu préprio destino, em lugar de me
sentar e esperar que os outros me digam qual é o meu destino ou quais
sdo as minhas funcgoes.

Sou capaz de ver as coisas a partir de uma perspectiva diferente e de
encontrar assim uma solu¢ao nova para os problemas.
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%

Estou informado sobre as transformagdes que acontecem no mercado
no qual me desenvolvo e sou capaz de tomar as decisdes necessdrias
para mudar o rumo de minha empresa.

% Aceito bem as criticas.
% Tenho capacidade de delegar e de trabalhar em equipe e por objetivos.

% Assumo minha responsabilidade ou tendo a sempre buscar alguém a
guem culpar quando as coisas ndo saem como eu esperava.

% Posso trabalhar com pessoas de outro sexo, religido ou raga, sem que
isso seja um fator limitador para mim.

F. Possuo os conhecimentos ou a capacidade técnica para avaliar os
riscos envolvidos em uma nova aventura comercial, considerando as
demandas e peculiaridades do meu mercado alvo? Se nao os possuo,
@ do que preciso? Como penso resolver essa questao? @

G. Sou capaz de analisar a informacao financeira e contabil da empresa
para entender sua posicao e definir os passos a serem seguidos
para melhorar sua presenca competitiva? Quem me ajuda neste
trabalho? Qual funcao cada um deles exerce?

27
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H. Em que medida sou capaz de aceitar as mudancas? Até que ponto
sou capaz de reconhecer quando é necessario mudar de rumo? E
quao rapidamente consigo colocar em pratica essas mudancas?

28
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Finalmente, esta secdo contém um exercicio que acreditamos que podera
ajuda-lo a ingressar nos mercados internacionais e se consolidar em seus
mercados existentes. A ideia é que vocé descreva seus pontos fortes e fracos,
seguindo o processo de analise conhecido como SWOT ou F.O.D.A (F - Forca, O
— Oportunidades, D — Deficiéncias, A — Ameacas, por sua sigla em portugués).
Essa andlise é apresentada aqui de forma simplificada, mas na rede mundial de
computadores (internet) ha muita informacao disponivel a esse respeito, basta
realizar uma busca digitando as palavras F.O.D.A ou SWOT.

ANALISE SWOT DE MINHA EMPRESA

Para realizar esta andlise, sugerimos o preenchimento dos quadros que se
apresentam abaixo. E importante lembrar que quando se fala de Forca e de
Deficiéncias estd se fazendo referéncia a condi¢des internas e proprias daempresa,
e que quando se fala de Oportunidades e Ameacas refere-se a condigdes externas
que afetam a empresa.

29

‘ ‘ vol-5.indd 29 @ 11/02110 14:51 ‘ ‘



30

Forca Deficiéncias
Oportunidades Ameacas

Apos completar a lista, é necessario definir que medidas serdo tomadas em
cada caso. Caso seja possivel, as medidas devem ser acompanhadas de prazos e
metas bem definidos, dos nomes das pessoas responsaveis e de um programa de
acompanhamento e avaliacdo que permita verificar os avancos alcancados.

Antes de terminar, vale a pena lembrar que se vocé tomar a decisdo de competir
em um mercado, deve, antes de mais nada, definir qual sera a sua estratégia de
posicionamento. Para isso, é importante se perguntar como os clientes veem
seu produto em relacao aos produtos oferecidos pela concorréncia. Novamente,
reiteramos que s6 serd possivel competir de duas formas: através do preco
ou através da diferenciacdo. Se sua estratégia baseia-se no preco, vocé tem a
obrigacdo de produzir ao menor custo possivel. Se seu produto tem um valor
Unico e este valor é reconhecido pelos clientes, entdo vocé pode pedir um preco
maior.
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VILNOTA FINAL

Os conceitos aqui descritos, sdo o resultado de uma longa revisao de
literaturas. Foram consultados exercicios similares, inumeras publicacdes,
foram feitas visitas a bibliotecas e perguntas em diferentes sites da internet.
Além disso, também foi incorporada a experiéncia do autor. Agradecer a todos
que ofereceram algum tipo de apoio seria praticamente impossivel, contudo,
gueremos aproveitar este veiculo para expressar nosso reconhecimento a todas
as pessoas que se dedicam ao desenvolvimento de habilidades empresariais.
Esperamos que aqueles que utilizarem este material possam refletir sobre o
futuro de sua empresa e tomar as melhores decisoes possiveis.
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