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Conséreio é

opcao barata

Da Reportagem Local

Exportar através de um
consorcio de empresas ¢ umad
alternativa econémica para
quem pretende iniciar vendas
externas. O sistema permite
ratear custos e aumentar o
poder de barganha com o
mercado internacional. Afi-
nal, a negociacdo passa a ser
feita por um grupo de grande
porte, niao mais por uma
microempresa.

O consdrcio deve ser
formado por empresas que
fabricam produtos comple-
mentares, de portes seme-
lhantes e que estejam dispos-
tas a exportar.

Segundo Roberto Moénaco,
do Sebrae, é uma forma
interessante para que a em-
presa ndo seja sufocada com
custos que seriam altos de-
mais para ela. Ele afirma que
um bom departamento de
exportacdo custa por ano
cerca de US$ 50 mil, inclu-
indo af todas as despesas. ‘‘O
valor é muito alto para uma
empresa pequena, mas pode
ser suportado por um ‘poo!l’
formado por dez empresd-
rios”’, diz.

Segundo ele, o Sebrae
pode ajudar na formagdo dos-
grupos, que geralmente fun-
cionam em cardter tempord-
rio. “*A partir de um certo
momento, as empresas co-
me¢am a andar com suas

proprias pernas. "’
Os interessados em infor-
magoes sobre consorcios

podem procurar o Sebrae
Sao Paulo pelo telefone
(011) 270-3988.
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Analise se o produto
estd adequado ao
mercado internacional

e prepare .f.olhe&e
catiloges-informativos.

Selecionados alguns paises
que mais se adequaram ao
seu produto, pega
indicagdes de importadores
w e representantes junto as
camaras comerciais.

Escreva para alguns,
exponha os produtos
€ Os pregos e pega
mais informagdes
sobre o mercado.

uma relagio de equilibrio,
escolhendo uma empresa
representante também de
porte pequeno, que aceite

V4 pessoalmente aos

prioritdrios para fazer uma
pesquisa de campo e leve
amostras do seu produto.
Tente coincidir a viagem
com uma feira do setor.

S6 entdo, escolha o seu canal
_ de distribuicdo. Tente manter

trabalhar com volumes baixos
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Selecione virios paises e
procure informagdces de
mercado junto as camaras
de comércio, setores
comerciais das embaixadas,
em revistas especializadas,
na Fiesp ou no Sebrae,.
entre outros.

Informe-se das dificuldades
legais de cada pais quanto

a exportagio do seu produto:
se existem barreiras tarifarias
€ como sao as exigéncias
técnicas locais.

aises

Saibot como evitar a burocracia do governo

Da Reportagem Local

A burocracia de exportagdo jd
ndo € mais tdo complicada quanto
no ano passado. Desde dezembro
de 92, entrou em vigor o Sisco-
mex (Slstema Integrado de Co-
mércio Exterior), um reglstro ele-
tronico das operagdes de comércio
exterior que substituiu as guias e
0s contratos de cAmbio.

Segundo Mauro da Cunha Gar-

cia, chefe de gabinete da Secreta-
ria de Comércio Exterior, os inte-
ressados em exportar devem se
dirigir ao Banco do Brasil ou a
outras agéncias bancdrias e corre-
toras autorizadas a operar o siste-
ma. L4, o empresdrio vai preen-
cher um registro diretamente no
computador, informando o CGC
da empresa, descrevendo a mer-
cadoria e o volume de exportagao,
entre outros itens.

Ao terminar, terd um nimero
de RE (Registro de Exportacdo).
O sistema consolida em um tnico
documento o contrato de cadmbio e
a guia, além das informagdes des-
tinadas a Receita Federal. A cada
nova operacao de exportagdo, €
preciso um novo niimero de RE.

Para tirar dividas, existe a Cen-
tral Siscomex de Atendimento,
que atende pelos nimeros (021)
216-0692 e 216-0599.

INES CASTELO

Da Reportagem Local

Entrar na disputa pelos consu-
midores estrangeiros € uma alter-
nativa que passa longe da cabeca
da maior parte dos empresdrios de
pequeno porte. Assustados pela
burocracia e o mito de que expor-
tar € para os ‘‘grandes’’, boas
oportunidades de venda vao para
o lixo.

Com um bom produto e algum
folego para aguardar retornos a
médio prazo, a exportacdo € vid-
vel até para os pequenos. E o que
descobriu Marcio Spach, 36, s6-
cio da confeccao Nuts do Brasil
—empresa de Americana (133 km
a noroeste de Sao Paulo), com 75
funciondrios, que hd cinco anos
fabrica sapatos e roupas infantis
com a marca Teco Teco.

A Nuts do Brasil fechou contra-
to no comeg¢o deste ano com
Portugal e Argentina: vai ampliar
a fabrica e exportar quase 300 mil
pares de sapatinhos. ‘‘Percebemos
o potencial de exportagdo quando
participivamos de uma feira’’,
diz. Os EUA também estdo na
mira da Nuts, que participa de um
grupo de pequenos empresdrios
do interior do Estado com o
objetivo de exportar.

A Ingeburg —fdbrica com 20
funciondrios que faz artesanal-
mente estojos e embalagens de
madeira— € outra que estd contri-
buindo para um superdvit da ba-
lang¢a comercial brasileira. A em-
presa —que participou hd duas
semanas de uma feira canadense
de utilidades domésticas (uma es-
pécie de UD de 14)— jd exportou
suas caixas para Itdlia, Alemanha,
EUA e Africa.

Segundo Ingeburg Henze de
Macedo, 36 —ex-dona de casa
que h4 seis anos montou a fébrica
com o marido— a procura pela
exportagdo é uma forma de equi-
librar as vendas, que no mercado
interno estdo muito instdveis. “‘S6
com exportagdo € possivel fazer
planejamentos’’, diz.

Veja como conquistar espaco fora do pais

Pequenas empresas descobrem no mercado externo uma boa alternatwa para expandir as suas vendas

A intencao de Ingeburg é man-
ter constantes as exportacoes.
‘‘Estamos trabalhando para que
elas ndo sejam apenas pedidos
esporddicos’’, diz. Ela afirma que
se engana quem acredita que ex-
portar € um bicho de sete cabegas.,
‘“‘As camaras de comércio dos
paises sao muito atenciosas. En-
viam-me com frequéncia nomes
de representantes ou lojas que
podem se interessar pelos meus
produtos, além de jornais e in-
formagdes de todo o tipo, sem
pagar nada’’, diz.

Roberto Monaco, 55, responsa-
vel pelo setor de exportacoes do
Sebrae (Servigo Brasileiro “de
Apoio as Micro e Pequenas Em-
presas), diz que a exportacdo €
vidvel desde que ndo seja encara-
da como uma solu¢do de momen-
to, um quebra-galho. ‘‘Ela ndo
deve ser vista como uma salvagao
imediata’’, diz.

Segundo ele, o empresdrio deve
estar ciente que vai gastar algum
dinheiro e dispor de uma pessoa
para levar a frente a idéia. Feito
i1sso, a empresa deve se preparat
tecnologicamente e procurar todos
os tipos de informagdes possiveis
para evitar desperdicios. “‘E pre-
cnso chegar ao exterior com clas—

’, diz Monaco.

Ele afirma que o principal pro-
blema de quem pretende exportar .
€ nao perceber o seu préprio
tamanho. ‘‘E uma ilusdo dos pe-
quenos tentar vender produtes
através de grandes distribuidoeres
que costumari negociar milhdes.
Deve-se procurar  pequenas em-
presas que, como eles, trabalham
com volumes pequenos e que nao’
tém cacife para comprar de gran-
des’’, diz.

Monaco acredita que trabalhar
com representantes nativos no
pais visado € sempre interessante.
‘“Ele passa a ser seus olhos e
ouvidos 14. D4 dicas sobre a
concorréncia e pode informar o
motivo de um eventual encalhe’’
diz.




