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MENSAGEM DO PRESIDENTE DA FIEB

No ano de 2011, apenas cinco produtos (6leo combustivel, celulose, soja, algodao e cato-
dos de cobre) representaram mais de 50% das exportacdes e dez empresas responderam
por mais de dois tercos das vendas ao exterior. Esses dados do comércio exterior baiano
mostram que as exportagcdes tém estado concentradas em poucos segmentos industriais
e, hesses, em poucas empresas.

O forte crescimento das exportagdes na ultima década nao resultou na internacionalizagéo
de empresas de menor porte. Entre os anos de 2002 e 2010, o numero de grandes empre-
sas exportadoras cresceu 47%, enquanto que o de micro, pequenas € médias empresas
cresceu modestos 8%. No mesmo periodo, a participagao das grandes empresas baianas
no valor exportado subiu 4,3 pontos percentuais, alcangando 95,4%, reflexo da queda na
participacédo das empresas de menor porte.

O desafio da FIEB, por intermédio do CIN — Centro Internacional de Negécios, é promover
a insercéo internacional das micros, pequenas e médias empresas industriais, aumentando
a sua competitividade, bem como elevar o valor exportado de bens e insumos industriais
produzidos na Bahia.

O presente estudo, realizado ap6s a reformulagdo do CIN, teve a participacéo de 186 em-
presas que ja exportam e outras 276 potenciais exportadoras, em um universo de 1.354
empresas industriais baianas. Sem duvida, € um rico instrumento para conhecer o perfil
desse universo, os principais obstaculos ao crescimento das exportacoes, as dificuldades
encontradas pelas empresas na pratica do comércio exterior e o apoio necessario para o
éxito nessa atividade.

Esperamos que os resultados desse estudo auxiliem no reconhecimento das demandas

empresariais € no planejamento das agdes necessarias ao fortalecimento do comércio
exterior baiano.

José de F. Mascarenhas







MENSAGEM DO SUPERINTENDENTE DO
SEBRAE BAHIA

Caros leitores,

Estimular, ampliar e qualificar as micros e pequenas empresas baianas para que elas sejam
competitivas no Brasil € um grande desafio no atual contexto de economia mundial. Hoje, todos
0s negocios sao globais e a internacionalizagdo de uma empresa requer atencao direta as com-
peténcias e vantagens competitivas, primeiramente em seu mercado doméstico e consequente-
mente na ampliacdo das suas estratégias para outros paises.

E com satisfacdo que o Sebrae Bahia e a Federacdo das Industrias do Estado da Bahia (Fieb)
apresentam o Estudo das Empresas Exportadoras e Potenciais Exportadoras de nosso Estado. O
estudo, realizado entre os meses de abril € maio de 2012, € um instrumento valioso para subsidiar
as acOes e programas desenvolvidos pelo Sebrae, CIN-FIEB, Apex e CNI, Governos Estadual e
Federal, no incentivo e apoio a internacionalizacao das empresas baianas.

As caracteristicas e os obstaculos enfrentados por essas empresas estdo identificados neste
documento, que aponta a necessidade de promover maior capacitacdo dos empresarios em
temas especificos do setor, como praticas cambiais, informagdes sobre linhas de financiamento
de comércio exterior, servico de certificacdo de origem digital, entre outros. O diagndstico das
empresas exportadoras, aqui apresentado, permite um maior conhecimento das suas caracte-
risticas, perspectivas e necessidades, além dos principais obstaculos que dificultam a realizacao
das exportacdes. Além disso, o documento favorece uma melhor compreenséo das instituicoes
acerca das suas intervencdes, contribuicoes e politicas publicas, para que a pequena empresa
possa incrementar a sua competitividade internacional.

Estéo entre os objetivos do nosso programa de internacionalizagéo: disseminar a cultura expor-
tadora e melhorar a gestdo das empresas; promover a disseminacao de boas praticas empre-
sariais, fomentando solucdes criativas e inovadoras para acessar mercados; estabelecer dire-
trizes e prioridades para a implantacdo do plano de internacionalizagdo; melhorar os aspectos
gerenciais e de comercializagado das empresas; melhorar a qualidade de produtos e servicos; e
fortalecer e promover a sustentabilidade das empresas.

Temos certeza de que este é o caminho para o fortalecimento e expansdo dos negécios das

micros e pequenas empresas e que este Estudo das Empresas Exportadoras e Potenciais Ex-
portadoras servira para tracar rumos para o setor daqui para frente na Bahia.

Edival Passos






SOBRE A APEX-BRASIL

A Agéncia Brasileira de Promocao de Exportagoes e Investimentos (Apex-Brasil) tem a mis-
sdo de desenvolver a competitividade das empresas brasileiras, promovendo a internacio-
nalizagao dos seus negocios e a atracado de investimentos estrangeiros diretos.

A Apex-Brasil apoia, atualmente, cerca de 13 mil empresas de 81 setores produtivos da
economia brasileira, que exportam para mais de 200 mercados. Em parceria com entidades
setoriais, a Agéncia organiza acdes de promog¢ao comercial, como missdes prospectivas e
comerciais, rodadas de negocios, apoio a participagdo de empresas brasileiras em grandes
feiras internacionais e visitas de compradores estrangeiros e de formadores de opinido para
conhecer a estrutura produtiva brasileira. Também produz estudos de inteligéncia comer-
cial e competitiva, com o objetivo de orientar as decisdes das empresas nacionais sobre o
ingresso em mercados internacionais.

Além da sede em Brasilia, a Apex-Brasil possui Unidades de Atendimento em 13 estados
brasileiros (Amazonas, Para, Ceara, Pernambuco, Bahia, Goias, Mato Grosso do Sul, Espiri-
to Santo, Sao Paulo, Minas Gerais, Santa Catarina, Parana, Rio Grande do Sul) e Centros de
Negécios (CNs) espalhados pelo mundo. Esses centros funcionam como plataformas des-
tinadas a auxiliar no processo de internacionalizagcéo das empresas brasileiras, prospectar
oportunidades de negdcios e incrementar a participagao nacional nos principais mercados
globais, além de servir de referéncia para a atracao de investimentos estrangeiros.

Os CNs estdo estrategicamente localizados na Asia (Pequim - China), Oriente Médio (Du-
bai - Emirados Arabes Unidos), América do Norte (Miami - EUA), América Central e Caribe
(Havana - Cuba), Europa Ocidental (Bruxelas - Bélgica), Leste Europeu (Moscou — Russia) e
Africa (Luanda - Angola). Também em Bruxelas, est4 instalado o Brazilian Business Affairs
(BBA), escritério da Apex-Brasil que tem a funcéo de acompanhar as tendéncias e delibe-
racoes da Unido Europeia que possam afetar as exportacdes brasileiras.

A Agéncia também coordena os esfor¢cos de atracdo de investimentos estrangeiros di-
retos (IED) para o Pais, trabalhando na identificacdo de oportunidades de negocios e na
promocao de eventos estratégicos e garantindo apoio ao investidor estrangeiro durante
todo o processo no Brasil. O objetivo € atrair capitais produtivos de empresas estrangeiras
que possam incorporar inovagdes tecnologicas e novos modelos de gestdo de negdcios e
adensar cadeias produtivas. A Apex-Brasil preside a Associagao Mundial das Agéncias de
Promocao de Investimentos (WAIPA).
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APRESENTACAO

Esta pesquisa tem por objetivo realizar um amplo diagndstico da atual situagcao das empre-
sas exportadoras baianas, avaliando os principais obstaculos ao crescimento das vendas
externas. E certo que ha um farto material de acompanhamento do comércio exterior da
Bahia, mas que se baseia apenas em valores de exportacdes concretizadas. A presente
pesquisa busca qualificar os obstaculos das etapas anteriores a exportacéo, revelando
as dificuldades do processo de exportagdo, no Brasil € na Bahia. A pesquisa € um valio-
so instrumento de andlise para aqueles que promovem o comércio exterior no estado ou
pretendem dar suporte institucional ao negécio ou a defesa de interesses das empresas
exportadoras baianas.

METODOLOGIA

A populacao-alvo da pesquisa é constituida de 358 empresas industriais exportadoras da
Bahia. Para definir uma empresa como exportadora, utilizou-se o cadastro do Guia Indus-
trial do Estado da Bahia/FIEB' e a relagdo do MDIC/Secex de empresas que exportaram
em 2011. Com base nos critérios estatisticos de amostragem probabilistica de propor-
¢coes, chegou-se ao tamanho da amostra de 186 empresas exportadoras. Esse tamanho da
amostra permite um erro estatistico de apenas de 5% e um nivel de confianga de 95%. As
186 empresas foram selecionadas aleatoriamente, seguindo as faixas de porte por nimero
de empregados?: 46 microempresas, 57 pequenas empresas, 61 empresas de médio porte
e 22 grandes empresas. Em seguida, foi aplicado um questionario estruturado (modelo
anexo).

1 Um dos itens do questionario para o cadastro do Guia Industrial/FIEB € como a empresa se considera em relagéo ao
comércio exterior.

2 Critério Sebrae (n° de funcionarios): Micro (0 a 19), Pequena (20 a 99), Média (100 a 499) e Grande (500 ou mais).

PESQUISA EMPRESAS EXPORTADORAS
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CARACTERIZACAO DA ATIVIDADE
EXPORTADORA
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I PORTE DA EMPRESA - RECEITA OPERACIONAL BRUTA

maté R$ 1.800.000,00

mde R$ 1.800.001,00 a R$
3.600.000,00

mde R$ 3.600.001,00 a R$
16.000.000,00

mde R$ 16.000.001,00 a R$
90.000.000,00

= de R$ 90.000.001,00 a R$
300.000.000,00
acima de R$ 300.000.000,00

confidencial

13,4%

As empresas que declararam faturar até R$ 3,6 milhGes/ano representam quase um ter-
¢o da amostra. Dado que 28% das empresas pesquisadas ndo declararam a sua faixa de
faturamento, o perfil do porte das empresas exportadoras baianas pode ser diferente do
apresentado acima.

[ PARTICIPACAO DAS EXPORTACOES NO TOTAL

21,0%

mAté 5%
HDe 6% a 10%
mDe 11% a20%
mDe 21% a30%
mDe 31% a 50%
mDe 51% a70%
mDe 71% a80%
10,2% Acima de 80%
Confidencial

11,8%

1.1%

8,6% 6,5%
As exportacdes, para a maioria das empresas baianas, representam um percentual peque-
no do faturamento. Em 38,2% das empresas pesquisadas, as exportacdes representam até
10% do faturamento. As empresas com mais de 50% de participacéo das exportacdes no
faturamento representam apenas 16,7% da amostra.



[ PRINCIPAIS DESTINOS DAS EXPORTACOES

EUA
ARGENTINA
ALEMANHA

CHILE
PORTUGAL
CHINA
MEXICO
URUGUAI
SUICA
JAPAO
PARAGUAI
ESPANHA
ITALIA
COLOMBIA
CANADA
NAO INFORMOU / OUTROS

T T T T T T

0 5 10 15 20 25 30 35

Os Estados Unidos séo o principal pais de destino das exportacdes baianas, seguidos de
Argentina e Alemanha. Outros mercados relevantes sao Chile, Portugal e China. Mercados
ndo tradicionais, como os da Africa e de paises menores da América Latina, praticamente
nao foram citados.

[ PERFIL DAS EMPRESAS EXPORTADORAS - FREQUENCIA DE EXPORTAGAO

15,6%

~
34,4%
m Frequente Exportadora

m Desde a primeira exportacdo, a empresa
exporta continuamente, sem interrupcdes

m Somos exportadores, mas tivemos
interrupcées em alguns anos

m S3o raras as nossas exportacoes. Essas sao
associadas a uma boa oportunidade

Atualmente, a empresa deixou de exportar

31,7%

Para 34,4% das empresas, as exportagcdes sdo importantes para o negocio. Considerando
a resposta das empresas que, apos terem realizado a primeira exportagcdo, passaram a
vender para o exterior sem interrupc¢des, o percentual sobe para 66,1%. Apenas 15,6% das
empresas baianas deixaram recentemente de ser exportadoras por questdes conjunturais.

PESQUISA EMPRESAS EXPORTADORAS
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[ PERFIL DAS EMPRESAS EXPORTADORAS - MODALIDADE DE EXPORTAGCAO

16,1%\

9,1% m Diretamente

m Indiretamente

Ambas

74,7%

Das empresas baianas pesquisadas, 74,7 % utilizam a propria estrutura para exportar. Ape-
nas s das empresas terceirizam as suas exportacoes.

[ EXPORTACOES INDIRETAS - TIPOS DE EMPRESAS

18% 10,9%

1,8%

m Trading Company
41,8%

m Comercial Exportadora
14,5%

u Filial Exportadora
m Cooperativa
Empresa Produtora de Bens e

Servigos
Outros

Das empresas que declararam exportar indiretamente, 41,8% exportam via trading compa-
nies. A comercial exportadora é utilizada por 29,1% das empresas. O uso da modalidade de
exportacdo por cooperativa € ainda muito pequeno, citado por apenas 1,8% das empresas.



[ TIPOS DE TRANSPORTE DA FABRICA AO PORTO/ESTAGAO ADUANEIRA

m Rodoviario

m Hidroviario

m Aéreo

m QOutros. Especificar
Ferroviario

N&o tem conhecimento

O principal meio de transporte utilizado pelas empresas baianas da fabrica ao porto/esta-
¢do aduaneira € o rodoviario, representando 88% dos modais utilizados. Em seguida apa-
rece o transporte hidroviario (5,5%) e o aéreo (3,5%). A utilizacdo do modal ferroviario para
as exportacodes é praticamente inexistente (0,5%).

[ PRINCIPAIS LOCAIS DE EMBARQUE DAS EXPORTAGOES

7,0%

u Portos/aeroportos da Bahia
u Portos/aeroportos fora da Bahia

u Misto: majoritariamente da
Bahia

= Misto: majoritariamente de fora
da Bahia

Néo sabe especificar

Das empresas exportadoras baianas, 69,4% utilizam exclusivamente os portos e aeropor-
tos da Bahia para embarcar seus produtos para o mercado externo. Somando as que de-
clararam que majoritariamente preferem os portos e aeroportos do estado, esse percentual
sobe para 78%. Os portos e aeroportos de fora da Bahia sdo responsaveis pelo escoamen-
to das exportacdes de 15,1% das empresas.

PESQUISA EMPRESAS EXPORTADORAS
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OBSTACULOS PARA EXPORTAR

[ PRINCIPAIS ENTRAVES A EXPORTAGAO

Taxa de cambio

Custo do transporte interno

Burocracia tributaria

Custo do frete internacional

Na&o identifica dificuldades

Custos portuarios e aeroportuarios

Burocracia alfandegaria / aduaneira

Barreiras tarifarias ao produto no mercado de destino

Custos tributarios e dificuldade no ressarcimento de créditos tributarios

Custo de manuseio / embalagem / armazenagem fora da area portuaria / aeroportuaria
Acesso e/ou qualidade dos servigos de apoio a promogao das exportagdes
Dificuldade de acesso ao financiamento das exportagoes

Greves de trabalhadores envolvidos no processo de movimentagéo e liberagao de cargas
Barreiras técnicas ao produto no mercado de destino

Adequagéo de produtos e processos para atender as demandas de compradores
Dificuldade de contratagéo do seguro de crédito

Dificuldade de acesso ao financiamento da produgéo

Outros/Nao sabe informar

0 5 10 15 20 25 30

O principal obstaculo apontado pelas empresas exportadoras da Bahia é a taxa de cambio.
O custo do transporte interno foi o segundo item mais citado pelas empresas, seguido pela
burocracia tributaria. De forma estratificada por porte da empresa, para as microempresas,
o custo do transporte interno foi citado como item mais importante, seguido do custo do
frete internacional e taxa de cAmbio. Para as pequenas empresas, a burocracia tributaria é
o item mais importante, seguido da taxa de cambio e custo do frete internacional. Para as
médias empresas, a taxa de cambio é o principal obstaculo, seguido da burocracia tributa-
ria e custo do frete internacional. Por fim, para as grandes empresas baianas, as principais
dificuldades sédo, respectivamente: taxa de cambio, custo do transporte interno e custo do
frete internacional.

[l DIFICULDADES DE INFRAESTRUTURA PARA OS EXPORTADORES - ENERGIA ELETRICA

Peso dos impostos e dos encargos setoriais
Qualidade de fornecimento de energia elétrica

Reajustes e revisdes da ANEEL

Longos prazos para o licenciamento de
empreendimentos industriais ligados a energia elétrica

Outros

o

10 20 30 40 50 60



O peso dos impostos e encargos setoriais foi apontado como o de maior impacto no con-
sumo de energia elétrica pelas empresas exportadoras baianas, seguido pela qualidade no
fornecimento.

[ DIFICULDADES DE INFRAESTRUTURA PARA OS EXPORTADORES — TRANSPORTE DA FABRICA AO PORTO

Custo do transporte rodoviario

Pouco investimento na manutengédo/construgao de rodovias
Dificuldade de acesso ao porto

Custo de combustivel

Impacto do pedagio no valor do frete

Roubo de carga

Falta de alternativas de integragdo modal

Falta de acesso ao transporte ferroviario

Seguro do transporte

Outros

0 10 20 30 40 50

O custo do transporte rodoviario foi citado pela maioria das empresas exportadoras como
o de maior impacto no transporte da fabrica até o porto/aeroporto, seguido pelo “pouco
investimento na manutencao/construcéo de rodovias” e “dificuldade de acesso ao porto”.

. DIFICULDADES DE INFRAESTRUTURA PARA OS EXPORTADORES - TRANSPORTE FERROVIARIO ATE O PORTO
Disponibilidade do servigo

Extensdo da malha

Atrasos e interrupcdes na prestagdo dos servigos

Dificuldades relacionadas a linhas em &reas urbanas
(acidentes, invasdo em faixas de dominio etc.)

Outros/Nao sabe/Nao utiliza

0 20 40 60 80

A principal dificuldade das empresas exportadoras no transporte ferroviario até o porto é a
disponibilidade do servi¢o, na medida em que nao ha ramais ferroviarios ligando diretamen-
te as empresas aos portos da Bahia.

PESQUISA EMPRESAS EXPORTADORAS 17
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Tempo de obtengéo de anuéncia pelos 6rgdos competentes

[ ETAPAS DO PROCESSO DE EXPORTAGAO COM MAIS OBSTACULOS

Transporte/frete interno

Contrato de cambio

Transporte/frete internacional

Embalagem para transporte

Despacho aduaneiro

Atividades portudrias (capatazia/THC)/aeroportuarias/transbordo na fronteira
Armazenagem no porto seco/aeroporto/porto maritimo
Registros, declaragdes e comprovantes de exportacdo
“Ovagéo” do contéiner na fabrica

Certificados “Form A”

Negociagdes bancarias

Certificados diversos (fitossanitarios, etc.)

Legalizagdo consular

Certificados de Origem (MERCOSUL, ALADI)
Certificado de inspegédo de qualidade e quantidade
Seguro internacional

Outros
t

Dentre as etapas do processo de exportacao, as que mais apresentam dificuldades/obsta-
culos para a exportagdo das empresas baianas sao o transporte/frete interno e o contrato
de cambio. Num patamar menor, foram indicadas dificuldades com transporte/frete interna-
cional, embalagem para transporte, despacho aduaneiro, atividades portuarias e armaze-
nagem no Porto Seco. De forma estratificada por porte da empresa e por ordem de impor-
tancia, para as microempresas, o transporte/frete interno, contrato de cambio e embalagem
para transportes sdo as etapas que apresentam mais obstaculos. Para as pequenas em-
presas, o contrato de cambio, transporte/frete interno e transporte/frete internacional séo
as mais importantes. Para as empresas de médio porte, as etapas que apresentam maior
dificuldade séo as de transporte/frete interno, contrato de cambio e embalagem para trans-
porte. Por fim, as grandes empresas enfrentam dificuldades nas etapas de transporte/frete
interno, contratos de cambio e transporte/frete internacional.

[ DIFICULDADES COM A BUROCRACIA ALFANDEGARIA / ADUANEIRA

Pagamento de honorarios e taxas aduaneiras

Tempo para liberagao de cargas/desembaracgo aduaneiro
Inspegédo aduaneira de mercadorias

Processamento de documentos e parametrizagcao

Inspecéo fisica de mercadorias

Obtencao de certificados fitossanitarios

Nenhum processo alfandegario/aduaneiro impacta
as operacgdes de exportagcdo de empresa

Outras, ndo sabe

0,0 50 10,0 15,0 20,0 25,0 30,0

35,0



As empresas exportadoras identificaram o pagamento de honorarios e taxas aduaneiras € o
tempo para liberacéo de cargas/desembaraco aduaneiro como os itens que mais impactam
negativamente as suas operagoes.

. PRINCIPAIS ENTRAVES PORTUARIOS

Burocracia de 6rgéos publicos na liberagédo da carga

Tempo de movimentagéo da carga no porto

reves de trabalhadores no processo de movimentagéo de cargas
A empresa ndo tem conhecimento

A empresa néo utiliza portos para escoar sua produgéo

Mézo de obra avulsa

Armazenagem de cargas no porto

Capatazia/ THC

Acesso ao complexo portuario

A empresa néo encontra problemas significativos nos portos
Roubo/furto de carga no porto

Estadia do navio / operacéo portudria

Outras

T T T T T T T

0 5 10 15 20 25 30 35

Para grande parte das empresas exportadoras baianas, a burocracia na liberagdo da carga
€ o principal entrave portuario, constando na resposta de 23,3% das empresas. Outros
importantes entraves apontados sdo o tempo de movimentacdo de carga no porto e as
greves de trabalhadores no processo de movimentagédo de cargas. De forma estratificada
por porte da empresa, as microempresas € as pequenas empresas citaram, por ordem de
importancia, a burocracia na liberagdo da carga, o tempo de movimentacédo de carga no
porto e as greves de trabalhadores no processo de movimentagcao de cargas. Para as mé-
dias empresas, além da burocracia e tempo de movimentacéo, a estadia do navio/operacao
portuaria apareceu como o terceiro entrave portuario mais citado. Por fim, para as grandes
empresas, a burocracia na liberagdo da carga foi o item mais citado, seguido pelo roubo/
furto de carga no porto e o tempo de movimentagao de carga no porto.

[ | TRIBUTAGAO - TRIBUTOS QUE MAIS AFETAM A COMPETITIVIDADE DAS EMPRESAS EXPORTADORAS

20,0%

m Contribuicao para a Previdéncia Social —
Cota Patronal (INSS)

m PIS/Cofins

19,0|%

13,0% mICMS
=Pl

Qutros, nao sabe

9
12.5% Nenhum tributo afeta a competitividade

externa dos produtos da empresa

9,5%

Para as empresas exportadoras baianas, a contribuicdo para a previdéncia é o tributo que
mais afeta a competitividade dos produtos exportados. Em seguida estao o PIS/COFINS,
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o ICMS e o IPI. Chama a atencéao o elevado percentual (19%) de empresas que acreditam
que os tributos ndo afetam a competitividade externa dos produtos. Essa opc¢éo foi a mais
citada pelas microempresas. Ja para as pequenas e médias, a contribuicdo para previdén-
cia foi a mais citada e para as grandes empresas, o PIS/COFINS.

[ TRIBUTACAO - CREDITOS ACUMULADOS DE PIS / COFINS / IPI / NAO RESSARCIDOS

17,7%

43,0%

N

m Possui créditos acumulados
m Nao possui créditos acumulados

Nao sabe

39,2%

Das empresas baianas pesquisadas, 17,7 possuem créditos acumulados de PIS/COFINS/
IPl e n&o ressarcidos ou compensados por periodo superior a trés meses, enquanto 39,2%
nao possuem créditos acumulados nao ressarcidos. Cumpre registrar o elevado percentual
(43%) de empresas que ndo souberam responder a essa questao.

[ | TRIBUTAGAO - DIFICULDADES DE RESSARCIMENTO DE CREDITOS ACUMULADOS (PIS / COFINS)

0,5%

3,1%
3,7%

m Outras/Nao conhece o mecanismo

® Demora no ressarcimento dos créditos
em espécie

5.2%

7.3% m Nao tem dificuldades

m N&o recebimento do ressarcimento dos
créditos em espécie

u Dificuldades na apuracao (no célculo)
do crédito a ser ressarcido

Demora na homologacao dos pedidos
de compensagao

80,1%

Quanto as dificuldades de ressarcimento de créditos acumulados, a grande maioria res-
pondeu que ndo conhece o mecanismo de ressarcimento ou outras possibilidades nédo
especificadas. Essa resposta foi citada por 80,1% das empresas. De forma mais concreta,
7,3% disseram que ha demora no ressarcimento dos créditos em espécie, enquanto 5,2%
alegaram n&o ter dificuldades de ressarcimento.



ACOES GOVERNAMENTAIS

[ ACOES PARA AUMENTAR A COMPETITIVIDADE

Simplificag@o dos procedimentos aduaneiros na exportagdo
Operacao continua e ininterrupta das aduanas,
nos principais pontos de saida do pais

Melhoria da sistematica para compensagao de créditos tributarios
para compensagéo de ICMS e IPI

Extensdo do regime tributario para incentivo @ modernizacédo
e a ampliagdo da estrutura portuaria (REPORTO)

Melhoria das linhas de financiamento e dos instrumentos
de garantias para obtengao do crédito

Simplificagéo adicional dos regimes aduaneiros especiais
(drawback, entreposto aduaneiro, etc.)

Oferecer informagdes customizadas da oferta de produtos
e demandas por estado da federacédo

Integragdo dos modulos de exportagéo e importagéo do Siscomex

Outras

0 10 20 30 40

Para as empresas exportadoras baianas, as medidas que mais contribuiriam para aumen-
tar a sua competitividade sdo a simplificagcdo dos procedimentos aduaneiros € a operagao
continua e ininterrupta das aduanas nos principais pontos de saida do pais. De forma es-
tratificada, essas medidas supracitadas apareceram como as mais importantes para todos
os estratos de porte. A terceira medida mais importante para as micros e médias empresas
seria a melhoria da sistematica para compensacéao de créditos tributarios de ICMS e IPI. As
pequenas empresas apontaram como a terceira medida mais importante a melhoria das li-
nhas de financiamento e dos instrumentos de garantias para obtencao de crédito e as gran-
des empresas responderam como terceira medida mais importante a extensao do regime
tributario para incentivo a modernizacédo e a ampliacédo da estrutura portuaria (REPORTO).

. ACOES GOVERNAMENTAIS PARA MELHORIA DA INFRAESTRUTURA
Priorizar os acessos terrestres aos portos
nos programas deinvestimentos governamentais

Transferir para a iniciativa privada
as administragdesportuérias publicas

Dar continuidade a concesséao de aeroportos
selecionados a iniciativa privada

Atrair investimentos para novos terminais de uso privativo
misto, inclusive para movimentagao de contéineres

Efetivar o transporte multimodal no Pais, equacionando o
problema do ICMS sobre a prestagdo dos servigos

Reduzir os gargalos que impedem o aumento
da velocidade média no transporte ferroviario

Aumentar a movimentagdo do transporte de cabotagem
pelaflexibilizagdo de suas outorgas

Outros/Nao sabe

0 10 20 30 40 50
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Dentre as acbes governamentais ligadas a infraestrutura, as medidas que mais contribui-
riam para aumentar a competitividade das empresas exportadoras estéo ligadas aos por-
tos: priorizagcdo dos acessos terrestres aos portos e transferir para a iniciativa privada as
administragdes portuarias publicas. Em seguida, aparece a medida de dar continuidade a
concessao de aeroportos selecionados a iniciativa privada.

[ ACOES GOVERNAMENTAIS DE ESTIMULO AS EXPORTAGOES

Desonerag&o tributaria

Desburocratizagédo dos procedimentos aduaneiros
Infraestrutura dos portos e aeroportos

Infraestrutura de transporte doméstico

Negociagéo de acordos comerciais para redugéo de tarifas
Sistema de promogao comercial e de informagdes comerciais
Condigdes ao investimento em pesquisa e desenvolvimento
Condigdes de financiamento a exportagao

Negociag&o para redugéo de barreiras nao tarifarias;
Sistema de garantias aos financiamentos

Condigdes ao investimento em ativo fixo

Estrutura adequada para o e-commerce;

Outros

0,0 5,0 10,0 15,0 20,0 25,0

Na visédo de 23,5% das empresas exportadoras baianas, para estimular as exportagdes, o
governo deveria priorizar a desoneracéao tributaria. Em seguida, aparecem a desburocrati-
zacgao dos procedimentos aduaneiros e a infraestrutura dos portos e aeroportos. Em termos
de porte da empresa, as micros e pequenas empresas seguiram a tendéncia supracitada.
Para as médias empresas, a principal medida de estimulo seria a melhoria da infraestrutura
dos portos e aeroportos, seguida pela desoneracgao tributaria e desburocratizagao dos pro-
cedimentos aduaneiros. Para as grandes empresas, a principal medida de estimulo seria a
desoneracao tributaria, seguida da melhoria da infraestrutura portuaria e da desburocrati-
zacgao dos procedimentos aduaneiros.

[ AVALIAGAO DOS INSTRUMENTOS GOVERNAMENTAIS DE APOIO AO COMERCIO EXTERIOR

BNDES Exim Pré- embarque f 5% A 34,7%
BNDES Exim Pos- embarque ,8% 7% 35,1%
PROGER 4 ,6 34,2%
Redex b ,6% 32,9%
Porto Seco 6. ,6% 33,8%
Proex 6 | 33,8%
ACE ,9% EAWE)
ACC ,2% ,6% 32,9%
Restituicao PIS/COFINS 60,8% ,3% 31,6%
Desoneracao IPl e ICMS ., ,3% 32,9%
Sistema Radar da Receita Federal- 6 ,5% 31.2%
de Exportaco - SISPROM- o A 32,4%
do Beneficio Fiscal para Promocao- : 6 8 31,6%
Sistema de Administracao- o 31,2%
SISCARGA- 3 o 29,1%
RECOF - Entreposto Industrial- f 3§ 33,3%
gamento de Exportaces em Reais- £ ,8% ,8% 32,1%
Novo Siscomex- f 20,7%
portacoes Simplificadas (SIMPLEX) - f ,9% 39,2%
Drawback- f 41.3% 24,8%
Linha Azul- [ 1% 32,5%
Despacho Aduaneiro Expresso - ’ 8% 3,8% 30,8%
® ngo conhece m conhece e utiliza ® conhece mas nao tem interesse em utilizar conhece mas nao consegue utilizar



A maior parte das empresas desconhece os instrumentos governamentais de apoio ao
comércio exterior. O instrumento mais utilizado é o novo Siscomex; 50% das empresas dis-
seram conhecer e utilizar o sistema®. Em seguida esta o mecanismo de Drawback, utilizado
por 41,3% das empresas entrevistadas.

. DIFICULDADES PARA UTILIZAR OS INSTRUMENTOS GOVERNAMENTAIS DE APOIO AO COMERCIO EXTERIOR

Excessivas exigéncias para acesso e comprovagao
Volume exportado ndo compativel
Instrumento ndo compativel ao porte da empresa

Limites de operagbes incompativeis com as exportagdes

Falta de informagéo e/ou orientagéo sobre utilizagédo

Prazos incompativeis com as operagdes da empresa

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9

No caso das empresas que disseram conhecer os instrumentos, mas que ndo conseguem
utiliza-los, a principal explicacado esta relacionada as excessivas exigéncias para acesso e
comprovacao de enquadramento no programa de incentivo e que o volume exportado ndo
era compativel com o exigido pelo programa.

3 Esse resultado de desconhecimento deve ser relativizado, pois ha uma tendéncia revelada em toda a pesquisa pela
opcgao outros/ndo conhece/ndo sabe. Dessa forma, ganha maior relevancia de analise as respostas positivas (conhe-
ce e utiliza, etc.).
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PERSPECTIVAS

[ PERSPECTIVAS DE ABERTURA DE NOVOS MERCADOS

América do Sul
Europa

América do Norte
Asia

América Central
Africa

Oriente Médio

Nao sabe /N&o se aplica

OI,O 5I,0 1(;,0 15I,0 2(;,0 25,0 3(I),O 35,0

As principais regides em que as empresas entrevistadas pretendem realizar acdes em 2012
visando abrir novos mercados sao: América Sul, Europa e América do Norte. Os mercados
ndo tradicionais, como a Africa e Oriente Médio, despertam pouco interesse das empresas
exportadoras baianas. Apenas 4,3% das empresas pensam em prospectar novos merca-
dos na Africa (note-se que essa pergunta era de resposta multipla, na qual cada empresa
podia optar por trés regides diferentes, o que diminui ainda mais a importancia da Africa e
o Oriente Médio na avaliagdo das empresas).

[ | PROJEGOES PARA O VOLUME EXPORTADO EM 2012

u Estabilidade no volume exportado
27,4% m [ncremento de 11 a 30%
® Incremento de até 10%
B Incremento superior a 50%
m Incremento de 31 a 50%
2,7% i ® Queda superior a 50%
g ® Quedade 11 a30%
Queda de até 10%

12,4%
Queda de 31 a 50%

7.5% Nao projetou

4,3%
Para 27,4% das empresas exportadoras, o volume exportado ndo devera aumentar em
2012 na comparacdo com 2011. Somando ao projetado de até 10%, o percentual sobe
para 34,9% das empresas consultadas. Incrementos superiores a 30% foram projetados
por apenas 4,8% das empresas.



Quase 20% das empresas estdo pessimistas quanto ao volume exportado em 2012, proje-
tando queda. As empresas que projetam queda superior a 50% s&o a maior parte do grupo
das pessimistas, com percentual de 10,2%. Em todas as categorias por porte de empresas,
a perspectiva é de relativa estabilidade do volume exportado. Dentre as que acham que
havera aumento do volume exportado, as grandes empresas lideram, com mais de 68%
das respostas. Por outro lado, as pequenas empresas sdo as que apresentaram maior per-
centual (24,6%) de pessimismo em relacdo ao volume exportado em 2012.

[ FATORES INTERNOS QUE DEVERIAM SER APRIMORADOS PARA EXPANSAO DAS EXPORTACOES

Estruturacéo de processos de produgao

Preco competitivo

Insuficiéncia de recursos para marketing internacional
Qualificagcao de profissionais em comércio exterior
Informagdes sobre mercados importadores
Capacidade de investimento

Identificag@o de barreiras tarifarias e nao tarifarias

Outros

T T T T T

0 10 20 30 40 50
A maior parte das empresas acredita que aprimorar a estrutura de processo de producéo
podera ajuda-las a expandir as exportacdes. Em seguida, aparece o preco competitivo, en-
tendido como a estrutura de custos da empresa. Aumento de recursos em marketing inter-
nacional € entendido também pelas empresas exportadoras como um valioso instrumento
para expandir as vendas no exterior.
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APOIO INSTITUCIONAL

[ INTERESSES EM CURSOS DE CAPACITAGAO

Préticas cambiais

Como participar de feiras, rodadas de negécios e missoes internacionais.
Linhas de crédito para exportagdo

Planejamento para internacionalizagdo de empresas/Estratégias empresariais
Nogdes de Comércio Exterior (Exportagéo e Importagéo)

Formacéao de prego para exportagao

Classificagéo de produto

Adequacéo de produtos para mercados internacionais

Outros

N&o tenho interesse

o 2 4 & 8 10 1 1
Os cursos de praticas cambiais sdo importantes para 11,6% das empresas entrevistadas,
mesmo percentual de interesse para cursos de como participar de feiras, rodadas de ne-
gocios e missoes internacionais. A terceira capacitacao mais importante é a de linhas de

crédito para exportacédo. Os cursos voltados ao planejamento da internacionalizagdo, em-
bora sejam importantes para a atividade exportadora, aparecem apenas na quarta posigao.

I CONHECIMENTO SOBRE O COD - CERTIFICADO DE ORIGEM DIGITAL

20,4%

~\

41,9% .
m Tem conhecimento

m Nao tem conhecimento

Nao se aplica

37,6%

Das empresas pesquisadas, 41,9% afirmaram conhecer o Certificado de Origem Digital,
alcangando o maior percentual nas pequenas empresas (52,6%) e o menor percentual nas
microempresas (30,4%). Em aparente contradicao ao esperado, apenas 36,4% das gran-
des empresas disseram conhecer o COD.



. INTERESSE EM PROJETOS COM FOCO NO MERCADO INTERNACIONAL

14,1%

6,6%

21 6 m Feiras internacionais
’ 0

H Missdes empresariais
u Missses tacni
20,2% Missdes técnicas

m Rodadas de negdcio
m Qutros, nao sabe

N&o tenho interesse
19,0%

18,5%

Participar de feiras internacionais € o projeto internacional de maior interesse das empresas
exportadoras baianas, com 21,6% das respostas. Em seguida foram apontadas as partici-
pacdes em missdes empresariais € em missoes técnicas.

[ SERVICOS QUE DEVERIAM SER OFERECIDOS

6,2% /_9,0% m Cursos de capacitacao

m Participacao em feiras internacionais
15,9%

m Consultorias sobre comércio exterior
m Rodadas e encontros de negdcios
m Estudos de mercado

= Participacdo em missdes
internacionais

= Qutros, ndo sabe

15,4%

Nao tem interesse

13,6%

Quanto aos servicos que deveriam ser oferecidos as empresas exportadoras da Bahia para
melhor auxiliar a sua internacionalizacdo, destacam-se os cursos de capacitacdo, com
15,9% das respostas, a participagdo em feiras internacionais (15,4%) e consultorias sobre
comércio exterior (13,4%). Apenas 9% das empresas ndo tém interesse em servicos de
apoio a internacionalizagao.
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APRESENTACAO

Esta pesquisa inédita pretende melhor conhecer a atuagao das empresas que estao fora
do mercado internacional, mas manifestam intencédo de exportar. A analise do comércio
exterior baiano, captada em numeros brutos, mostra uma evolugao continua e excepcio-
nal das exportacdes e importagdes, com grande crescimento nos ultimos anos. No en-
tanto, essa evolucédo se da com a manutencao do grau de concentragéo das exportacoes
em poucas grandes empresas. As micros, pequenas € médias empresas com potencial
exportador enfrentam dificuldades de toda ordem e sdo pouco estimuladas a participar
do mercado internacional. Em grande parte dos paises industrializados existem politicas
direcionadas ao aumento da insercdo das empresas no mercado internacional, objeti-
vando dar condicdes de competitividade nos mercados externo e interno. No Brasil, e
de forma mais especifica na Bahia, muitas sédo as barreiras que impedem a realizacédo de
exportagdes regulares por empresas de menor porte.

A presente pesquisa tem por objetivo identificar os principais obstaculos a exportacao das
empresas baianas com potencial exportador e construir uma melhor estratégia de apoio do
Governo e do Sistema FIEB e demais parceiros institucionais, como o Sebrae e a Agéncia
Brasileira de Promocéo de Exportacdes e Investimentos (Apex-Brasil), visando, em ultima
instancia, a elevacao da competitividade dessas empresas dentro e fora do pais.

METODOLOGIA

A populacao-alvo da pesquisa é constituida de 955 empresas industriais da Bahia, com
suposto potencial para exportar. Para definir uma empresa como potencial exportadora,
utilizou-se o critério da manifestagcdo da intencdo de exportar em um dos instrumentos a
seguir: () por meio de indicagdo da empresa quando perguntada pelo Guia Industrial do
Estado da Bahia/FIEB'; ou (Il) por ter participado do Projeto de Extensdo Industrial Expor-
tadora (PEIEX), promovido pela Apex-Brasil. Com base nos critérios estatisticos de amos-
tragem probabilistica de proporgdes, chegou-se ao tamanho da amostra de 276 empresas
potenciais exportadoras no Estado da Bahia. Esse tamanho da amostra permite um erro
estatistico limitado a 5%, com um nivel de confianca de 95%. As 276 empresas foram se-
lecionadas aleatoriamente, seguindo as faixas de porte por empregado de acordo com o
critério Sebrae (microempresa: 0 a 19 empregados; pequena empresa: 20 a 99; média em-
presa: 100 a 499; e grande empresa: acima de 500 funcionarios), para as quais foi aplicado
um questionario estruturado (modelo anexo).

1 Um dos itens do questionario para o cadastro do Guia Industrial/FIEB é quanto ao interesse no mercado exterior.
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PERFIL DAS EMPRESAS POTENCIAIS
EXPORTADORAS

[l PERFIL DAS EMPRESAS POR PORTE

59.1% #De0al9

mDe20a99
= De 100 a 499
Acima de 500

1,4%

QTD. DE FUNCIONARIOS

De0ai9 Micro 163 59,1
De 100 a 499 Média 27 9,8
Acima de 500 Grande 4 1,4

A classificagdo por porte da empresa, segundo o critério adotado pelo Sebrae, mostra que
a amostra é constituida, em sua maioria, por empresas de micro e pequeno porte: 245 em-
presas, correspondendo a 88,8%. A soma das empresas de médio e grande porte alcangou
31 empresas (11,2%).

. PERFIL DAS EMPRESAS POR REGIOES DA BAHIA

51% 1.1%
0,4%

43,1%
: = Salvador

= Paraguacu/Centro
= Litoral Sul
= Sudoeste

= Extremo Sul

Oeste

Norte

Refletindo o grau de concentracdo regional da economia baiana, mais de 70% das em-
presas potenciais exportadoras estdo localizadas nas regides de Salvador e Paraguacu/
Centro, principalmente nas cidades de Salvador e Feira de Santana, conforme apresentado
na tabela a seguir.



[ PRINCIPAIS CIDADES DAS EMPRESAS PESQUISADAS

LOCALIZAGAO Quantidade (%)
Salvador 67 24,3
Ilhéus 19 6,9
Simdes Filho 15 5,4

[l PERFIL DAS EMPRESAS POR EXPERIENCIA NO MERCADO INTERNACIONAL

= Nunca exportou nem importou
= [mportou

= Exportou

= Ambas (exportou e importou)

Nao sabe

O universo da pesquisa com potenciais exportadoras é constituido por empresas que nun-
ca venderam ou compraram produtos/insumos de outros paises ou que ndo sao assiduas
no comércio internacional. Desse modo, 78,3% das empresas pesquisadas “nunca ex-
portaram nem importaram ”. Chama a atengcdo o numero de empresas que declaram ter
realizado importacdes, 11,2% contra 6,5% das que ja exportaram, refletindo uma suposta
maior facilidade para importar.

. PERFIL DAS EMPRESAS POR EXPERIENCIA NO MERCADO INTERNACIONAL - PRINCIPAIS MERCADOS

Estados Unidos
China
Outros
Espanha
Argentina
Alemanha
Portugal
Italia
Franca
Grécia
Inglaterra
india
Canada
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As 18 empresas que declaram que ja exportaram mostram uma clara preferéncia pelos
mercados dos Estados Unidos e China (cerca de 40%). Outros mercados citados foram
Espanha, Argentina e Alemanha. Mercados nao tradicionais, como os da Africa e de paises
menores da América Latina, ndo foram citados.

[ PERFIL DAS EMPRESAS POR EXPERIENCIA EM EVENTOS INTERNACIONAIS

29,0% I
= Alguma experiéncia

= Nenhuma experiéncia

o §
70.3% QOutros

Mais de 70% das empresas pesquisadas declararam nao possuir experiéncia em eventos
internacionais, a exemplo da participagdo em feiras, missdes ou rodadas de negocio.

B PERFIL DAS EMPRESAS POR PARTICIPAGAO EM PROJETO DE PROMOGAO A EXPORTACAO

= Nunca participou
= Qutros
= PEIEX
= SEBRAE
= Apex-Brasil
PQF

Rede Nacional de CINs

O percentual das empresas que declararam nunca ter participado de projetos de apoio a
exportacédo alcangou quase 90%. Dois aspectos devem ser considerados: (I) o elevado
desconhecimento em relacédo a esses programas e (ll) a baixa capacidade de persuasao
dos programas existentes junto as empresas potenciais exportadoras.




DESAFIOS PARA AS EMPRESAS
POTENCIAIS EXPORTADORAS

. MOTIVOS PARA EXPORTAR

Diversificagdo de mercados

Precos internacionais atraentes

Rede de contatos no exterior

Outros

Estoques altos

Concorrentes nacionais exportam e servem de exemplo

Necessidade de receita em moeda estrangeira

0 5 10 15 20 25 30 35

A principal motivacdo das empresas potenciais exportadoras em exportar a sua producéo
é a diversificacdo de mercados?, visando o aumento do leque de clientes e a diluicdo do
risco. Esse desejo, no entanto, € um grande desafio para essas empresas, na medida em
que manifestaram, em resposta a questdes anteriores, ter pouca experiéncia no mercado
internacional e grande desconhecimento dos programas de incentivo as exportacdes. A res-
posta “precos internacionais mais atraentes” decorre de uma percepcédo de que 0s precos
internacionais sdo mais altos que os praticados no mercado interno. Em terceiro lugar por
ordem de importancia, o item “rede de contatos no exterior” pode ser um estimulo inicial
relevante, mas dificuldades técnicas devem ser consideradas posteriormente no processo
de insercdo no mercado internacional.

[ PLANO DE INTERNACIONALIZAGAO

2,9%

= Possui plano de internacionalizacdo

= Nao possui plano de internacionalizacao

Outros
72,5%

De acordo com a pesquisa, 72,5% das empresas ndo possuem um plano de internacionali-
zacgao, percentual esperado, dado que as empresas que nunca exportaram nem importaram
alcancaram 78,3% do total da amostra.

2 A pergunta foi feita na condicional: o que poderia levar sua empresa a considerar a possibilidade de exportar seus
produtos?
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[ ESTRUTURA NECESSARIA PARA EXPORTAR

9,8%

10,9%

= Equipe atual (apds ser treinada)
= Equipe bésica e terceirizacao
= Terceirizacao total

254% N&o sabe

Na hipétese de se preparar para uma eventual exportagdo, mais da metade das empresas
afirmaram que a atual equipe, ap0ds ser treinada, possui condi¢cOes para realiza-la. Consi-
derando a resposta ampliada, com a hipétese de ter uma parte da equipe trabalhando para
as vendas no mercado externo e outra parte terceirizada, o valor sobe para quase 80%.
Apenas 10,9% afirmaram que terceirizariam completamente o departamento de comércio
exterior.

[l CAPACIDADE POTENCIAL PARA EXPORTACAO

Sem capacidade atual
16% a 30%

Até 15%

31% a 50%

N&o sabe informar

Acima de 51%

0,0 50 100 150 20,0 250 30,0 350 400

Mais de um terco das empresas consultadas disseram que atualmente ndo possuem ca-
pacidade excedente de producdo para a exportagdo. Considerando um excedente de até
15% (ainda muito baixo), mais de 50% das empresas disseram nao ter capacidade exce-
dente. O mercado doméstico aquecido € um complicador para as empresas potenciais ex-
portadoras disponibilizarem excedentes de produgéo para exportacéo, dado que, mesmo
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para as empresas que exportam com frequéncia, as margens de lucro do mercado interno
séo atrativas. Por outro lado, a identificacdo de que ha um excedente para exportacédo su-
perior a 30% para cerca de 16% das empresas pesquisadas revela uma excelente oportu-
nidade para a sensibilizacdo das empresas respondentes em relacdo ao mercado externo.

[ CONHECIMENTO SOBRE O MERCADO INTERNACIONAL

45,7% = Informacdes bésicas
46,0% = Praticamente nada
= Nivel aprofundado

Outros

11% 17:2%

Certamente, o desconhecimento sobre o mercado internacional € um dos principais de-
safios para a internacionalizagdo das empresas pesquisadas. Mais de 45% das empresas
responderam que praticamente nada sabem sobre o mercado externo em seu segmento de
atuacdo. Somando-se aos 46% que disseram que tém apenas informacdes basicas sobre
o mercado internacional, chega-se ao percentual de mais de 90% das empresas com baixo
conhecimento sobre mercado exterior para os seus produtos.

PESQUISA EMPRESAS POTENCIAIS EXPORTADORAS
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OBSTACULOS A INTERNACIONALIZACAO
DAS EMPRESAS POTENCIAIS

EXPORTADORAS

[l OBSTACULOS A REALIZAGAO DE EXPORTAGOES

Burocracia tributaria

Dificuldade de acesso a potenciais compradores

Desconhecimento dos processos de exportagdo

Falta de incentivo do governo

Custo de Frete internacional

Burocracia alfandegéria/aduaneira

Qualificagédo de profissionais

Dificuldades de crédito

Adequacgéo dos produtos ao padrao para exportagdo

Taxa de Cambio

Barreiras técnicas e/ou ilegais

Custos portudrios ou aeroportudrios

Mercado interno mostra-se mais interessante

Auséncia de capacidade produtiva para exportar

Falta de acesso/qualidade dos servigos de apoio ao comércio exterior
Custo do frete doméstico

Impossibilidade de concorrer internacionalmente em prego e/ou qualidade
Outros

Nao sabe informar

0,0 2,0 4,0 6,0 8,0 10,0 12,0 14,0

Os principais obstaculos apontados pelas empresas potenciais exportadoras estao re-
lacionados a atuacédo do governo e as dificuldades de acesso ao mercado. No tocante
a atuacédo do governo, destacam-se as dificuldades relacionadas a burocracia tributaria,
falta de incentivo as exportagdes, burocracia alfandegaria/aduaneira e dificuldades de
acesso a crédito (nesse caso, tanto pode ser um problema de politica publica quanto
um problema de mercado). Em termos de acesso ao mercado, as empresas indicam a
dificuldade de acesso a potenciais compradores, desconhecimento dos processos de
exportacéo, custo do frete internacional e qualificagdo de profissionais. Um aspecto pou-
co citado foi o relacionado a problemas de falta de infraestrutura fisica para a atividade
exportadora, a exemplo dos custos portuarios e aeroportuarios e do custo do frete do-
méstico. Como a pesquisa foi feita com empresas que ainda nao enfrentam os problemas
relacionados a infraestrutura deficiente com a mesma intensidade das empresas exporta-
doras, a resposta nao foi colocada em evidéncia.



[ FATORES INTERNOS QUE DEVEM SER APRIMORADOS

Estrutura/capacidade de produgao
Qualificagdo dos profissionais
Departamento comercial

Custo da produgéo

Outros

Capacidade de Financiamento/Investimento
Marketing

Acesso as matérias-primas

Qualidade dos produtos vendidos

Outros

0,0 5,0 10,0 15,0 20,0 25,0 30,0

Mais de 25% das potenciais exportadoras afirmaram que o maior obstaculo para exportar
¢é a falta de estrutura/capacidade de producdo. Em seguida, surgem itens relativos a qua-
lidade da mao de obra: necessidade de qualificacdo dos profissionais e aprimoramento
do departamento comercial. O item custo de produgcdo, com apenas 12% das respostas,
antecipa o problema do desconhecimento do processo de formacéo de prego para as ex-
portagdes.

[ INTERESSE EM PROGRAMAS, INCENTIVOS E REGIMES ADUANEIROS ESPECIAIS

Redex

PROGER

Proex

Porto Seco

Desoneracao IPl e ICMS
BNDES (Exim Pré-Embarque)
BNDES (Exim Pds-Embarque)
ACE

ACC

Restituicao PIS/COFINS

Drawback
0,0 50,0 100,0

= Nao conhece m Conhece e nao tem interesse Conhece e tem interesse

Mais de 80% das empresas potenciais exportadoras desconhecem os programas de incenti-
vo apresentados, a excegao do drawback e da restituicdo do PIS/COFINS. Destaca-se o alto
grau de desconhecimento das linhas de financiamento do BNDES, sobretudo o Exim Pos-
-Embarque, que mais de 96% disseram nao conhecer. Linhas especificas de adiantamento
de contratos de cambio (ACC e ACE) também s&o pouco conhecidas.

Dos programas especificos para o comércio exterior, as empresas revelaram maior conhe-
cimento e interesse pelo drawback, com 28% das respostas, e pela restituicdo do PIS/
COFINS, com 24,3%. Esses numeros revelam que o estagio de conhecimento sobre o
comeércio exterior para as potenciais empresas exportadoras € baixo, demandando acdes
de apoio e capacitacdo em nivel mais basico.

PESQUISA EMPRESAS POTENCIAIS EXPORTADORAS
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DEMANDAS DAS EMPRESAS
POTENCIAIS EXPORTADORAS

[ INTENGAO DE EXPORTAR NOS PROXIMOS 12 MESES

= Nao tem intengao
= Tem intencao

N&o sabe

Cerca de 20,7% das empresas disseram ter intencao de exportar nos proximos 12 meses. Em-
bora seja um percentual baixo, pode-se considerar como um sinal positivo, tendo em conta a
atual conjuntura internacional desfavoravel (cambio, crise no mercado europeu). O percentual
das empresas que manifestaram nao ter interesse em exportar nos préximos 12 meses alcanga
77,2%.

[ INTERESSE EM DESENVOLVER UM PLANO DE INTERNACIONALIZAGAO

= Tem interesse
= Nao tem interesse

N&o sabe

7,2%

Quase 2/3 das empresas demostraram interesse em desenvolver um plano para a interna-
cionalizacado. Esses numeros revelam o desejo intuitivo de insercdo no comércio exterior,
mesmo havendo um baixo interesse em exportar nos préximos 12 meses.




[ INTERESSE EM CURSOS DE CAPACITAGAO NA AREA INTERNACIONAL

Planejamento para Internacionalizacéo
Curso Basico de Comércio Exterior
Adequacao de Produtos

Linhas de Crédito

Formacéo de Prego para Exportagéo
Praticas Cambiais

Outros

0,0 50 10,0 15,0 20,0 250 30,0

A demanda por cursos em planejamento para internacionalizagdo foi manifestada por 25%
das empresas pesquisadas. Da analise do conjunto das respostas dessa pesquisa enten-
de-se como planejamento desde nocbes basicas de comércio exterior até etapas mais
complexas. O item curso basico de comércio exterior, segundo mais citado, pode ser en-
tendido como a necessidade das empresas consultadas de difundir as praticas de comér-
cio exterior entre seus funcionarios.

[ CONHECIMENTO DA EMISSAO DE CERTIFICADOS DE ORIGEM DIGITAL - COD BRASIL

= N3o tem conhecimento
78,3%

15,2% = Tem conhecimento

Tem interesse em conhecer

6,5%

As empresas revelaram nao ter conhecimento sobre a Emissao de Certificados de Origem
(78,3%), resultado que reflete o elevado numero de empresas consultadas que nunca ex-
portaram ou importaram (78%).

PESQUISA EMPRESAS POTENCIAIS EXPORTADORAS
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[ | PARTICIPAGCAO EM PROJETOS COM FOCO EM MERCADOS INTERNACIONAIS

60,1%

51%

= Tem interesse
= Nao tem interesse

Néo sabe

A maioria das empresas demonstrou interesse em participar de projetos com foco em mer-
cados internacionais (60,1%). Grande parte das empresas que atualmente ndo tém interes-
se em exportar (77 %) gostaria de participar de projetos, o que reflete uma visdo intuitiva em
relacéo as vantagens da internacionalizagédo no médio e longo prazos.



. AGOES E PROJETOS DE INTERESSE NO MERCADO INTERNACIONAL

47,0%

= Participacao em feiras internacionais
= MissOes técnicas e empresariais
= Rodadas de negocio

N&o sabe

21,1%

Dentre as acdes e projetos em ambito internacional, destacam-se a participagcédo em feiras
internacionais, com quase metade das respostas. Na aplicacdo do questionario notou-se
que as empresas pretendem participar de feiras apenas como visitantes, sem montar uma
estrutura de atendimento e promocgao (estandes), o que reforgca a ideia da realizagdo de
acOes basicas para o apoio as empresas. Missdes técnicas e empresariais foram lembra-
das por 21,1% dos respondentes.
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PESQUISA EMPRESAS EXPORTADORAS

As exportacdes baianas refletem a matriz industrial do estado, concentrada em grandes
empresas industriais (cinco empresas responderam por praticamente metade do total ex-
portado pela Bahia em 2011), com o predominio de exportacdes de produtos capital-inten-
sivos, a exemplo de refino, petroquimica, automaéveis, celulose e papel e metalurgia basica.
Por conta das grandes somas transacionadas por essas grandes empresas, o Estado se
posiciona como lider absoluto em &mbito regional, tendo sido responsavel por quase 3/5
do valor exportado pela regido Nordeste em 2011.

O diagnéstico das empresas exportadoras aqui apresentado permite um maior conheci-
mento das suas caracteristicas, perspectivas e necessidades, além dos principais obsta-
culos que dificultam a realizacdo das exportagdes. Adicionalmente, esta pesquisa fornece
importantes subsidios para agdes institucionais de defesa de interesses e de apoio a inter-
nacionalizagdo das empresas baianas.

Em média, metade das empresas exportadoras baianas possui receita operacional bruta
anual inferior a R$ 16 milhGes. Apesar das vendas externas representarem menos da metade
de sua receita bruta, as empresas exportadoras do estado costumam exportar frequente-
mente e diretamente, através de estrutura prépria. Dentre as poucas empresas (25,3%) que
exportam indiretamente, mais de 70% exportam via trading companies ou comerciais ex-
portadoras. Os mercados preferenciais das empresas baianas sdo Estados Unidos, Argen-
tina e Alemanha. O principal meio de transporte utilizado entre a fabrica e o porto/estacao
aduaneira é o rodoviario, enquanto os portos/aeroportos baianos tém ampla preferéncia
no embarque de produtos para o mercado externo. Quanto as perspectivas para 2012, as
empresas exportadoras baianas que pretendem realizar agdes para abrir novos mercados
deverao priorizar os mercados tradicionais: Europa e América do Norte, enquanto quase
metade das empresas projeta um volume menor ou igual ao registrado no ano anterior.

A pesquisa levanta informacdes relevantes sobre os principais obstaculos a exportacao dos
produtos baianos, além da proposi¢ao de acdes governamentais que poderiam ser adota-
das para elevar a competitividade das empresas exportadoras:

a) Embora a taxa de cambio seja apontada como principal entrave a expansao
das exportacdes baianas, principalmente para as médias e grandes empresas,
0 seu carater complexo e conjuntural dificulta uma atuacao institucional mais
eficaz, direcionada a uma desvalorizagdo cambial. A analise das sugestoes de
acdes governamentais que elevariam a competitividade das empresas expor-
tadoras baianas sinaliza a necessidade de se influenciar as politicas publicas
que promovam a simplificacdo dos procedimentos aduaneiros e a operagao
continua e ininterrupta das aduanas nos principais pontos de saida do Pais.

CONSIDERACOES FINAIS
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b) A anadlise mais detalhada dos itens de infraestrutura que impactam a capaci-
dade de exportacdo das empresas mostra que as principais dificuldades estao
relacionadas: ao peso dos impostos e dos encargos setoriais nas tarifas de
energia elétrica, ao alto custo do transporte rodoviario e a baixa oferta de servi-
cos ferroviarios. Quanto aos entraves portuarios, destacam-se a burocracia de
6rgaos publicos na liberagdo da carga, o tempo de movimentacao da carga no
porto e as greves de trabalhadores portuarios. As acdes de defesa de interes-
ses das empresas exportadoras baianas deverao se concentrar: (I) na redugao
dos impostos e encargos setoriais sobre a energia elétrica; (ll) na diminuicao
do custo/frete rodoviario interno; (lll) na priorizacao dos acessos terrestres aos
portos nos programas de investimento governamentais; e (IV) na transferéncia
das administragces portuarias publicas para a iniciativa privada.

c) A burocracia tributaria e o peso dos tributos, principalmente da contribuicao
para a Previdéncia Social, afetam fortemente a competitividade dos produtos
baianos exportados.

A pesquisa também fornece importantes inputs para o direcionamento das seguintes acdes
de apoio institucional a internacionalizagdo das empresas baianas:

a) Disseminar, principalmente junto as micros e pequenas empresas, 0s ins-
trumentos governamentais de apoio ao comércio exterior, uma vez que grande
parte das empresas revelou desconhecer as linhas de financiamento do co-
mércio exterior e a existéncia de créditos acumulados de PIS/COFINS/IPI nao
ressarcidos ou compensados.

b) Promover, junto as empresas exportadoras baianas cursos de capacitagcao
em: (I) praticas cambiais; (Il) participacao de feiras, rodadas de negdcios e mis-
soes; e (lll) linhas de crédito em exportagéo.

c) Divulgar, sobretudo para as microempresas, o servico de Certificagcdo de
Origem Digital (COD).

d) Promover, seja através da divulgacao, seja através da oferta de projetos
customizados, a maior participacdo das empresas exportadoras baianas em
feiras internacionais, missdes empresariais e missées técnicas para o exterior.

Os resultados aqui apresentados e o rico material levantado em campo servirdo como im-
portante instrumento de suporte as acdes a serem desenvolvidas pelo CIN-FIEB, Sebrae,
Agéncia Brasileira de Promocéao de Exportagdes e Investimentos (Apex-Brasil), CNI e pelos
Governos Estadual e Federal para a promogao e o aumento da competitividade das empre-
sas baianas no mercado internacional.



’  CENTRO INTERNACIONAL
DE NEGOCIOS,
AS INDUSTRIAS BAIANAS

GANHAM O MUNDO.

O Centro Internacional de Negécios ( CIN FIEB )
prepara as pequenas e médias industrias baianas para
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empresarial.

2 CIN

Centro Internacional de Negdcios
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PESQUISA EMPRESAS POTENCIAIS
EXPORTADORAS

Empresarios que, de alguma forma, lidam com o comércio exterior adquirem, no convivio
com problemas e especificidades de suas empresas exportadoras ou potenciais exportado-
ras, um rico conhecimento sobre as dificuldades de seus negdcios. A principal contribuicao
da presente pesquisa foi organizar e sistematizar esse conhecimento. Como consequéncia,
€ possivel visualizar com certo grau de precisdo medidas e instrumentos capazes de alterar
positivamente a realidade das empresas industriais baianas, bem como sinalizar uma nova
forma de atuacgao das instituicoes de apoio as empresas potenciais exportadoras.

O desafio de inserir as empresas baianas no mercado internacional vai além de fornecer
elementos teodricos, de pura capacitagdo pessoal, muitas vezes agindo de forma reativa
as necessidades momentaneas das empresas ou de seus empregados. Em muitos casos,
constatou-se que € preciso uma abordagem ampla, de restruturagao gerencial e operacio-
nal, visando dar as empresas capacidade para atuar em um ambiente de elevada compe-
ticdo. Esse ambiente competitivo ndo esta necessariamente em um pais distante, mas é
presente no dia a dia das empresas, que direta ou indiretamente sofrem com a concorréncia
de produtos importados.

O primeiro passo do processo de insergdo das empresas no mercado internacional € con-
vencé-las da necessidade de alcancar um padréo internacional de produgéo, o qual auto-
maticamente as capacita para exportar. Na verdade, este € um caminho inverso em relagcéo
ao que é pensado por grande parte dos empresarios, que acreditam que o Ultimo estagio
de exceléncia empresarial € conseguir exportar o seu produto.

As instituicdes de apoio devem trabalhar para que a empresa potencial exportadora adquira
aptidao natural de competir com outros produtores mundiais, alcancando a capacidade de
cumprir exigéncias rigorosas de tempo e qualidade, fidelizando clientes e fornecedores.
A partir desse momento, a disputa por mercados internacionais deixa de ser um sonho e
passa a ser um objetivo a ser atingido.

E possivel, com base nos resultados da pesquisa, responder a trés perguntas fundamen-
tais para a promoc¢ao da atividade exportadora no estado: (I) Qual o perfil das empresas
industriais potenciais exportadoras da Bahia?; (Il) Quais sdo os principais obstaculos para a
insercao dessas empresas no mercado internacional?; e (lll) Que medidas sdo necessarias
para incentivar a entrada das empresas industriais baianas no mercado internacional?
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PERFIL DAS EMPRESAS POTENCIAIS EXPORTADORAS:

e A maioria das empresas potenciais exportadoras baianas é de micro ou
pequeno porte e estd concentrada na regiao metropolitana de Salvador ou na
regidao de influéncia de Feira de Santana.

e A maior parte das empresas industriais que deseja exportar nunca parti-
cipou de projetos de apoio as exportagdes, demonstrando elevado grau de
desconhecimento desses programas.

e As empresas ndo possuem um plano para internacionalizacéo.
e Atualmente, ndo ha capacidade de produgéo excedente para exportar.
e Ha um elevado grau de desconhecimento sobre o mercado internacional:

mais de 90% das empresas responderam que nada sabem ou possuem baixo
conhecimento sobre seu mercado no exterior.

PRINCIPAIS OBSTACULOS PARA A INSERGCAO DAS EMPRESAS NO MERCADO
INTERNACIONAL.:

e Atuacdo do governo: burocracia tributaria, falta de incentivo as exporta-
¢oes, burocracia alfandegaria/aduaneira e dificuldades de crédito.

e Mercado/operacgao: dificuldades de acesso a potenciais importadores, des-
conhecimento dos processos de exportagcédo, custo do frete internacional e
qualificacédo de profissionais.

e Fatores internos da empresa: falta de estrutura/capacidade de producao,
baixa qualificacdo do pessoal empregado e custo de producéo.

e Desconhecimento sobre programas de incentivo as exportagdes: mais de
80% das empresas desconhecem os programas de incentivos governamen-
tais, tais como Porto Seco, desoneracao IPI e ICMS, BNDES Exim (pré e pos-
-embarque), dentre outros.

Possiveis medidas para incentivar a entrada das empresas industriais baianas
no mercado internacional:

e Apresentagdo das vantagens da internacionalizagdo. Sensibilizagdo dos em-

presarios, com foco na necessidade de melhoria de produtos e processos inter-
nos da empresa, visando aprimorar a competitividade ndo sé com a intencao de
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alcancar o mercado externo, mas para ampliar a capacidade de sobrevivéncia
em um ambiente interno também cada vez mais competitivo.

e Desmistificacdo de mercados. Quase 80% das empresas manifestaram que
nao tém intencdo de exportar nos proximos 12 meses. No entanto, ha merca-
dos ndo tradicionais ainda inexplorados que podem se revelar como grandes
oportunidades para as empresas.

¢ Plano de Internacionalizagcdo. Embora a maior parte das empresas n&o pre-
tenda exportar nos proximos 12 meses, mais de 2/3 tém interesse em elaborar
um plano de internacionalizagéo, o que revela um desejo intuitivo de insergcao
no mercado exterior. Um Plano de Internacionalizacdo é uma 6tima oportunida-
de para se planejar todas as etapas de exportacdo, que comeca na producao
e segue até a entrega do produto no exterior.

e Participacdo em projetos com foco em mercados internacionais. As empre-
sas manifestaram interesse em participar de agdes e projetos, notadamente
de participacédo em feiras internacionais, mas também de missdes técnicas e
empresariais.

A pesquisa revela que ha um campo fértil para atuagdo do CIN-FIEB, Sebrae e Apex-Brasil
na Bahia, a medida que as empresas potenciais exportadoras manifestam interesse em
ampliar os seus conhecimentos sobre as praticas de comércio exterior, a despeito da atual
conjuntura internacional desfavoravel. A expectativa € que acdes customizadas e mais fo-
cadas, de incentivo a exportacdo, capacitacao e difusdo da cultura exportadora, principal-
mente entre as micros e pequenas empresas, permitam uma maior internacionalizacdo da
economia baiana no médio e longo prazos.

48



EMPRESA DE PEQUENO PORTE:
O SEBRAE TEM AS SOLUCOES PARA VOCE CRESCER.

O TR .

Estratégias Gestéo Financeira - Encontros Empretec Consultoria Sebrae Atendimento
Empresariais do Controle & deciséo Empresariais Especializado

Com o Programa Sebrae Mais, vocé tera oportunidade de conhecer modelos avancados de gestdo empresarial, ampliar
sua rede de contatos, implantar estratégias para estimular a inovagao na sua empresa, analisar os aspectos fundamentais
da gestéo financeira e melhorar o processo de tomada de decisdes gerenciais.
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QUESTIONARIO - EMPRESAS

EXPORTADORAS

BLOCO | - IDENTIFICACAO

1) Identificacao

Razao Social:

CNPJ:

Principal Setor de Atividade:

Endereco:

Telefone:

E-mail:

Nome do Respondente:

Cargo:

2) Assinale a quantidade de funcionarios:

1. 0-19 3. 100 -249
2. 20-99 4. 250 - 499

5. Acima de 499

BLOCO Il - CARACTERIZACAO DA ATIVIDADE EXPORTADORA

3) Assinale a receita operacional bruta da empresa em 2011 (em reais):

1. até R$ 1.800.000,00
2. de R$ 1.800.001,00 a R$ 3.600.000,00
3. de R$ 3.600.001,00 a R$ 16.000.000,00

4. de R$ 16.000.001,00 a R$ 90.000.000,00
5. de R$ 90.000.001,00 a R$ 300.000.000,00

6. acima de R$ 300.000.000,00

ANEXOS
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4) Assinale a participacao das exportagdes no total da receita operacional bruta em

2011:

1. até 5% 4. de 21% a 30% 7. de 71% a 80%
2. de 6% a10% 5. de 31% a 50% 8. acima de 80%
3. de 11% a20% 6. de 51% a 70%

5) Qual é a participacao de soécios estrangeiros no capital votante da empresa?

1. Nenhuma 4, De 51% a 75% 6. 100%
2. Menos de 25% 5. De 76% a 99%
3. De 25% a 50%

6) Quais os principais produtos exportados pela empresa?

NCM Produto

1-

2 -

3 -

4-

5-

7) Para quais destinos foram exportados esses produtos?

Produto Destino 1 Destino 2 Destino 3

1-

2 -

3-

4-

5-

8) Indique a situagcdo em que a sua empresa mais se enquadra:

1. Frequente exportadora.
. Desde a primeira exportacéo, a empresa exporta, continuamente, sem interrupcoes.
. Somos exportadores, mas tivemos interrupgdes em alguns anos.

. Sao raras as nossas exportagcoes. Essas sdo associadas a uma boa oportunidade.

a A~ W N

. Atualmente, a empresa deixou de exportar.

52



9) A empresa possui base no exterior?

1. N&o possuiu base no exterior. 5. Planta produtiva.
2. Escritorio. 6. Distribuidor.

3. Representante comercial. 7. Outros.

4. Loja propria.

10) A sua empresa exporta direta ou indiretamente?
1. Diretamente.

2. Indiretamente.

3. Ambas.

11) Se a resposta do item anterior contemplar alguma forma de exportacéo indireta,
qual o meio utilizado?

1. Trading Company. 4. Empresa produtora de bens e servicos.
2. Comercial Exportadora. 5. Filial exportadora.
3. Cooperativa. 6. Outros.

12) Assinale o tipo de acondicionamento do principal produto de exportacdo de sua
empresa em 2011:

1. Carga geral por contéiner. 4. Granel liquido.

2. Carga geral por outra forma de unitizacao (pallet,

. . 5. Granel sélido.
sacaria, caixote, etc.)

3. Carga geral solta (veiculos, ...) 6. Nao tem conhecimento.

13) Assinale todas as modalidades para o transporte (fabrica-porto / estagdo adu-
aneira) de seu principal produto em territério nacional (transporte interno), nas suas
exportacdes em 2011 (assinale todas as aplicaveis):

Rodoviario.
Ferroviario.
Hidroviario.

Aéreo.

Outros. Especificar:
N&o tem conhecimento.

2R
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14) Assinale a modalidade mais usual para o transporte (fabrica-porto / estacdo aduanei-
ra) de seu principal produto em territério nacional (transporte interno), nas suas exporta-
¢coes em 2011:
Rodoviario.
Ferroviario.
Hidroviario.

Aéreo.

Outros. Especificar:
N&o tem conhecimento.

2R

15) Assinale de que forma o principal produto de sua empresa saiu do Brasil, nas suas
exportagdes em 2011:

Porto maritimo.

Aeroporto.

Fronteira terrestre rodoviaria.

Fronteira terrestre ferroviaria.

Outros. Especificar:
N&o tem conhecimento.

2R

16) Os produtos da empresa foram exportados por quais portos /aeroportos?

1. Portos/aeroportos da Bahia.

2. Portos/aeroportos fora da Bahia.

3. Misto: majoritariamente da Bahia.

4. Misto: majoritariamente de fora da Bahia.

17) A empresa possui um departamento de Comércio Exterior?

1. Sim.
2. Nao.

BLOCO IIl - OBSTACULOS PARA EXPORTAR

18) Assinale, dentre os fatores abaixo, os quatro (4) principais entraves a expansao
das exportacdes da sua empresa:

1. Acesso e/ou qualidade dos servigos de apoio a promogéao das exportagoes.

2. Adequacédo de produtos e processos para atender as demandas de compradores.

3. Aspectos relacionados as exigéncias / adequagdes no canal de comercializagéo.

4. Barreiras tarifarias ao produto no mercado de destino.
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9.

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.

Barreiras técnicas ao produto no mercado de destino.
Burocracia alfandegaria / aduaneira.
Burocracia tributaria.
Custo de manuseio / embalagem / armazenagem fora da area portuaria / aeroportuaria.
Custo do transporte interno.
Custos portuarios e aeroportuarios.
Custo do frete internacional.
Custos tributéarios e dificuldade no ressarcimento de créditos tributarios.
Dificuldade de acesso ao financiamento da producéo.
Dificuldade de acesso ao financiamento das exportagoes.
Dificuldade de contratagdo do seguro de crédito.
Greves de trabalhadores envolvidos no processo de movimentacéao e liberagcéo de cargas.
Taxa de cambio.
Outros. Especificar:
N&o identifica dificuldades.

19) Na area de infraestrutura, quais dos itens abaixo mais impactam negativamente na
sua capacidade de exportar:

a.

oo g R~ ON =
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energia elétrica para o consumidor industrial?

. Peso dos impostos e dos encargos setoriais.

. Reajustes e revisdes da ANEEL.

. Qualidade de fornecimento de energia elétrica.

. Dificuldades de acesso as redes de energia elétrica.

. Longos prazos para o licenciamento de empreendimentos industriais ligados a energia elétrica.
. Outro: Qual .

. gas natural para o consumidor industrial?

. Preco do energético (insumo).

. Disponibilidade incerta do géas natural.

. Falta de dutos locais para o suprimento.

. Tributagcao sobre o gas natural.

. Mercado monopolista na oferta de gas natural.

. Longos prazos para o licenciamento de empreendimentos industriais ligados a utilizagdo de gas

natural.

. Outro: Qual
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. transporte interno (fabrica — porto)?

. Custo do transporte rodoviario.

. Falta de acesso ao transporte ferroviario.

. Falta de armazéns alfandegarios (EADs).

. Confiabilidade na entrega da mercadoria no destino final.

Custo de combustivel.

. Dificuldade de acesso ao porto.

. Pouco investimento na manutencao/construcao de rodovias.
. Impacto do pedagio no valor do frete.

9.

Falta de alternativas de integragcdo modal.

10. Roubo de carga.
11. Seguro do transporte.

d
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. aeroportuarios?

. Custo de armazenagem.

. Qualidade/confiabilidade da prestacéo do servigo.
. Acesso ao aeroporto.

. Taxas, impostos e tarifas aeroportuarias.

. acesso ao transporte ferroviario até o porto?

. Disponibilidade do servico.

. Atrasos e interrupgdes na prestagdo dos servigos.
. Acidentes com perda de carga.

. Extensdo da malha.

. Dificuldades relacionadas a linhas em areas urbanas (acidentes, invasao em faixas de dominio,

baixa velocidade média etc.).




Aspectos Operacionais

20) No fluxo de exportagao abaixo, indicar as trés (3) principais etapas onde a empresa
enfrenta maiores dificuldades:

Embalagem para transporte

“Ovacao” do contéiner na fabrica

Transporte/frete interno

Armazenagem no Porto Seco/aeroporto/porto maritimo

Atividades portuarias (capatazia/THC)/aeroportuarias/transbordo na fronteira
Despacho aduaneiro

Contrato de cambio

Negociagdes bancarias

9. Registros, declaracdes e comprovantes de exportacédo

10. Certificados “Form A”

11. Certificados de Origem (MERCOSUL, ALADI)

12. Legalizac&o consular

13. Certificado de inspecao de qualidade e quantidade

14. Certificados diversos (fitossanitarios, etc.)

15. Transporte/frete internacional

16. Seguro internacional
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Burocracia Alfandegaria/Aduaneira

21) Assinale os trés (3) processos cuja burocracia alfandegaria/aduaneira mais impacta
negativamente as operacdes de exportacdo de sua empresa:

Nenhum processo alfandegario/aduaneiro impacta as operagdes de exportagdo de empresa
Tempo de obtencdo de anuéncia pelos 6rgdos competentes

Inspecéo aduaneira de mercadorias

Processamento de documentos e parametrizacéo

Inspecéo fisica de mercadorias

Obtencao de certificados fitossanitarios

Pagamento de honorarios e taxas aduaneiras
Tempo para liberagdo de cargas/desembaraco aduaneiro
Outras. Especificar:
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Entraves Portuarios

22) Assinale as trés (3) principais dificuldades que afetaram as exportacdes de sua
empresa em 2011 nas operagdes portuarias:

Greves de trabalhadores envolvidos no processo de movimentacéo e liberagao de cargas
Burocracia de 6rgaos publicos intervenientes na liberacdo da carga

Acesso ao complexo portuario

Estadia do navio / operagéo portudria

Capatazia/ THC

Mé&o de obra avulsa

Roubo/furto de carga no porto

Armazenagem de cargas no porto

9. Tempo de movimentacéo da carga no porto

10. Outras. Especificar:
11. A empresa nao utiliza portos para escoar sua produgao

12. A empresa nao encontra problemas significativos nos portos
13. A empresa ndo tem conhecimento
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Financiamento

23) Para cada linha de financiamento a exportacao, relacionada abaixo, assinale a posi-
¢cdo de sua empresa:

Linhas de financiamento N&o conhece Conhece

mas nao tem interesse | mas ndo consegue

e utiliza - -
em utilizar utilizar

ACC / ACE

Proex — Equalizagédo

Proex — Financiamento

BNDES Exim - Pés-embarque

BNDES Exim - Pré-embarque

BNDES Exim - Pré-embarque
especial

BNDES Exim - Pré-embarque agil

BNDES Exim - Pré-embarque
empresa ancora

Proger exportacao — Banco do
Brasil




24) Dentre os fatores abaixo, assinale os que representam real dificuldade para a sua
empresa na contratacdo de crédito. Assinale até trés (3) fatores para cada uma das linhas
de financiamento:

ACC 5s- &
Ifatlores Proex' = Financiamento Pos pré Pré-embarque PROGER
limitantes ACE | Equalizagé@o embarque embarque
especial ...agil ?mpresa Exportacao
ancora
Acesso a
informacéo

sobre as linhas

Baixa escala de
exportacoes

Elevado custo

Prazo
inadequado

Recursos
insuficientes

Exigéncias de
garantias reais

Documentacao
requerida da
empresa

Exigéncia de
reciprocidade
do agente
financeiro

Outros

Tributacéao

25) Para as incidéncias tributarias listadas abaixo, indique qual tributo mais afeta a com-
petitividade externa dos produtos de sua empresa:

IPI

ICMS

PIS/Cofins

Contribuicédo para a Previdéncia Social — Cota Patronal (INSS)

Outro. Especificar:

2R

Nenhum tributo afeta a competitividade externa dos produtos da empresa

26) Sua empresa possui créditos acumulados de PIS/COFINS/IPI e ndo ressarcidos ou
compensados por periodo superior a trés meses?

1. Sim
2. Nao
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27) Assinale as duas (2) principais dificuldades enfrentadas pela empresa no mecanismo
de ressarcimento das contribuigdes PIS /Cofins recolhidos ao longo da cadeia de produ-
¢ao de bens exportados:

N&ao conhece o mecanismo.

Nao tem dificuldades.

Dificuldades na apuragéo (no calculo) do crédito a ser ressarcido.

Dificuldades na homologacao da transferéncia dos créditos para empresas do mesmo grupo.
Dificuldades na homologacao da transferéncia dos créditos para terceiros.

Demora na homologacé&o dos pedidos de compensacéao.

Demora no ressarcimento dos créditos em espécie.

N&o recebimento do ressarcimento dos créditos em espécie.

Outras. Especificar:
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28) O procedimento especial de ressarcimento de créditos tributarios da as empresas
que se adequam as exigéncias presentes na Instrucdo Normativa n° 1.060, da Receita
Federal do Brasil, o direito a devolugédo de 50% dos saldos credores de PIS/Cofins e IPI
nao compensados em até 30 dias apds a solicitagdo. Com relagdo a este procedimento
especial, sua empresa:

nao tem crédito acumulado de PIS/Cofins e IPI.

tem crédito acumulado de PIS/Cofins e IPI, mas ndo conseguiu cumprir todas as exigéncias da IN.
tem crédito acumulado de PIS/Cofins e IPI e ja foi ressarcida pelo procedimento especial.

tem crédito acumulado de PIS/Cofins e IPI, mas ndo se interessou pelo procedimento especial.

poDn =

29) Sua empresa possui créditos acumulados de ICMS e néo ressarcidos ou compensa-
dos por periodo superior a trés meses?

1. Sim

2. Néo

30) Assinale as duas (2) principais dificuldades que sua empresa enfrenta no mecanismo
de ressarcimento de ICMS, em decorréncia da sua atividade de exportacgao:

1. N&o conhece o0 mecanismo.

N&o tem dificuldades.

Dificuldades para transferéncia dos créditos para outra empresa do mesmo grupo.

Dificuldades para transferéncia dos créditos para terceiros.

Demora no ressarcimento dos créditos em espécie.

N&o recebimento do ressarcimento dos créditos em espécie.

Outros. Especificar:
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31) Assinale as duas (2) principais dificuldades que sua empresa enfrenta no mecanismo
de ressarcimento de IPI, em decorréncia da sua atividade de exportagao:

N&o conhece o mecanismo.

N&o tem dificuldades.

Dificuldades para transferéncia dos créditos para outra empresa do mesmo grupo.

Dificuldades para transferéncia dos créditos para terceiros.

Demora no ressarcimento dos créditos em espécie.

N&o recebimento do ressarcimento dos créditos em espécie.

Outros. Especificar:
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32) Assinale de que forma a existéncia de créditos acumulados e néo ressarcidos ou com-
pensados afeta a decisdo de exportar da sua empresa:

1. Inviabiliza totalmente as exportacoes.

2. Reduz parcialmente as exportagdes.

3. Leva a imposicao de um limite a participagdo das exportagdes nas vendas totais da empresa
(planejamento tributario).

4. Outros. Especificar:
5. Nao afeta a decisdo de exportar.

33) Houve mais agilidade na devolucéo dos créditos tributarios acumulados de IPI, PIS e
COFINS, a partir do anuncio do Plano pelo Governo?

1. Sim

2. Nao

3. Nao sabe

34) Fluxo de crédito

Assinale a alternativa enfrentada pela empresa para o ressarcimento de créditos aos ex-
portadores apoés a instituicdo do mecanismo de Escrituragéo Fiscal Digital:

1. N&o ha dificuldades que a empresa queira relatar sobre a implementagdo do mecanismo de Es-
crituragdo Fiscal Digital.

2. Os pedidos de ressarcimento ndo tém sido processados automaticamente.

O pagamento dos créditos nao é realizado dentro do prazo de 60 dias.

4. Outros. Qual?

w
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Apenas para os exportadores de bens industrializados, conforme a MP 540

35) “Reintegra “

Apos a instituicdo do Reintegra no fim de 2011, tem sido devolvido a empresa o montante
previsto de 3% sobre o valor exportado?

1. N&o conhece.

2. NCM do produto ndo contemplada.

3. Sim, a devolugéao dos créditos residuais ocorre sem problemas.

4. Sim, mas ha lentiddo na devolugao dos créditos residuais.

36) Sua empresa € beneficiaria do REINTEGRA, mecanismo criado pelo Governo Federal
que restitui as empresas 3% sobre o valor das exportagdes de manufaturados a titulo de
compensacgao dos tributos que ndo geram créditos existentes na cadeia produtiva?

1. Sim.

2. Nao.

37) Sua empresa considera o percentual restituido pelo REINTEGRA como adequado
para compensar os tributos que nao geram créditos existentes na cadeia produtiva?

1. Sim.
2. Nao.

BLOCO IV - ACOES GOVERNAMENTAIS

38) Assinale as duas (2) principais medidas entre as relacionadas abaixo que, se imple-
mentadas, contribuiriam para aumentar a competitividade de sua empresa:

1. Melhoria da sistematica para compensagéo de Créditos Tributarios para compensacéao de ICMS
e IPI

Integrac@o dos mdédulos de exportagdo e importagcao do Siscomex

Simplificagéo adicional dos regimes aduaneiros especiais (drawback, entreposto aduaneiro, etc.)
Operagao continua e ininterrupta das aduanas nos principais pontos de saida do pais.
Simplificagéo dos procedimentos aduaneiros na exportagéo.

Melhoria das linhas de financiamento e dos instrumentos de garantias para obtencao do crédito.
Oferecer informagdes customizadas da oferta de produtos e demandas por estado da federagao.

Extensao do regime tributario para incentivo a modernizagédo e a ampliagdo da estrutura portuaria
(REPORTO).

9. Outras. Especificar:
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39) Assinale, entre as agoes ligadas a infraestrutura listadas abaixo, as duas (2) principais
medidas entre as relacionadas abaixo que, se implementadas, contribuiriam para aumen-
tar a competitividade de sua empresa:

1. Transferir para a iniciativa privada as administragdes portuarias publicas.

2. Priorizar os acessos terrestres aos portos nos programas de investimentos governamentais.

3. Facilitar a outorga para os recintos alfandegados de uso publico, os chamados portos secos.
4

. Atrair investimentos para novos terminais de uso privativo misto, inclusive para movimentacao de
contéineres.

(&)}

. Reduzir os gargalos que impedem o aumento da velocidade média no transporte ferroviario.

6. Efetivar o transporte multimodal no Pais, equacionando o problema do ICMS sobre a prestagao
dos servicos.

7. Dar continuidade a concessao de aeroportos selecionados a iniciativa privada.
8. Aumentar a movimentacao do transporte de cabotagem pela flexibilizacdo de suas outorgas.

40) Assinale as trés (3) principais areas que o governo deveria priorizar em seu esforco
para estimular as exportagoes:

Condigbes ao investimento em ativo fixo.

Condigbes ao investimento em pesquisa e desenvolvimento.
Condigoes de financiamento a exportacao.

Sistema de garantias aos financiamentos.

Desoneracéo tributaria.

Infraestrutura dos portos e aeroportos.

Infraestrutura de transporte doméstico.

Sistema de promocéao comercial e de informagdes comerciais.
9. Negociagao de acordos comerciais para reducdo de tarifas.
10. Desburocratizagcéo dos procedimentos aduaneiros.
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11. Estrutura adequada para o e-commerce.
12. Negociagéo para redugao de barreiras nio tarifarias.
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41) Indique a posicao de sua empresa sobre cada um dos instrumentos governamentais

de apoio ao comércio exterior brasileiro listados abaixo:

Instrumentos

Nao conhece

Conhece e utiliza

Conhece, mas nao tem
interesse em utilizar

Conhece, mas nao
consegue utilizar

Despacho Aduaneiro Expresso
- Linha Azul

Drawback

Exportagdes Simplificadas
(SIMPLEX)

Novo Siscomex

Pagamento de Exportagdes em
Reais

RECOF - Entreposto Industrial

SISCARGA

Sistema de Administragéo do
Beneficio Fiscal para Promogéo-
de Exportacéo - SISPROM

Sistema Radar da Receita
Federal

Desoneracéo IPl e ICMS

Restituicdo PIS/COFINS

ACC

ACE

Proex

Porto Seco

Redex

PROGER

BNDES Exim Pés-embarque

BNDES Exim Pré-embarque




41.1) Caso a empresa conhecga e nao consiga utilizar alguns dos instrumentos apresenta-
dos na questéo 40, indique o principal fator que impede a sua utilizagao:

Instrumentos

Volume
exportado néo
compativel

Excessivas
exigéncias
para acesso e
comprovagao

Falta de
informacéo e/
ou orientagéao
sobre utilizacao

Instrumento
nao compativel
ao porte da
empresa

Prazos
incompativeis
com as
operagdes da
empresa

Limites de
operacdes
incompativeis
com as
exportagoes

Despacho Aduaneiro
Expresso - Linha Azul

Drawback

Exportacdes Simplificadas
(SIMPLEX)

Novo Siscomex

Pagamento de
Exportacdes em Reais

RECOF - Entreposto
Industrial

SISCARGA

Sistema de Administragéo
do Beneficio Fiscal para
Promocao-de Exportacéo -
SISPROM

Sistema Radar da Receita
Federal

Desoneragao IPl e ICMS

Restituigdo PIS/COFINS

ACC

ACE

Proex

Porto Seco

Redex

PROGER

BNDES Exim
Pés-embarque

BNDES Exim
Pré-embarque
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BLOCO V - PERSPECTIVAS

42) A empresa pretende realizar agdes em 2012 visando abrir novos mercados exportado-
res? Em caso afirmativo, favor informar abaixo os trés principais mercados.

1. América do Sul 4. Europa 7. Asia
2. América do Norte 5. Oriente Médio 8. Oceania
3. América Central 6. Africa

43) Qual a projecdo da empresa para as exportagdes em 2012, comparativamente ao
volume exportado em 20117

1. Queda superior a 50%
2. Queda de 31 a 50%

3. Queda de 11 a30%
4
5

Incremento de até 10%
Incremento de 11 a 30%

Incremento de 31 a 50%

© ® N o

. Queda de até 10% Incremento superior a 50%

. Estabilidade no volume exportado

44) Quais os principais fatores internos da empresa que deveriam ser aprimorados para a
expansao das exportacdes? (selecione até 3 opcdes).

1. Preco competitivo 6. Informagdes sobre mercados importadores
2. Certificagao de produtos 7. Fornecimento de matéria-prima
3. Estruturagado de processos de producao 8. ldentificagao de barreiras tarifarias e nao
tarifarias
4. Insuficiéncia de recursos para marketing in- 9. Qualificagéo de profissionais em comércio
ternacional exterior
5. Capacidade de investimento 10. Outros



BLOCO VI - APOIO CIN

45) Tem interesse em cursos de capacitagdo na area internacional?

. Sim, em planejamento para internacionalizacdo de empresas/estratégias empresariais.
. Sim, em noc¢des de Comércio Exterior (exportagdo e importagao).

. Sim, em adequagéo de produtos para mercados internacionais.

. Sim, em linhas de crédito para exportagao.

y
2

3

4

5. Sim, em praticas cambiais.

6. Sim, em formacgao de preco para exportagao.
7. Sim, em classificagdo de produto.
8. Sim, em como participar de feiras, rodadas de negdécios e missdes internacionais.
9. Sim, em outros.

10. N&o tenho interesse.

46) Com qual instituicdo a sua empresa emite o Certificado de Origem?

47) A empresa tem conhecimento sobre o Sistema de Emissdo de Certificados de Ori-
gem Digital — COD Brasil, implementado pela FIEB, que envolve treinamento in company,
desconto nos demais produtos e servigos oferecidos pelo CIN-FIEB, servigo de motoboy
para coleta de assinatura e entrega de certificado impresso e consultoria sobre regras de
origem e acordos comerciais?

1. Sim 3. Nao tenho interesse
2. Néao

48) Tem interesse em participar de projetos com foco em mercados internacionais?

1. Feiras internacionais 4. Rodadas de negocio
2. Missbes empresariais 5. Outros
3. Miss0es técnicas 6. Nao tenho interesse

49) Que servicos deveriam ser oferecidos pelo Centro Internacional de Negdcios da FIEB,
para auxiliar melhor a sua empresa no que se refere as exportacdes e internacionalizacéo
da sua empresa? http://www.fieb.org.br/cin.

Agradecemos a sua participacéo!
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QUESTIONARIO — EMPRESAS POTENCIAIS
EXPORTADORAS

1) Dados Cadastrais

Razao Social:

CNPJ:

Principal Setor de Atividade:

Endereco:

Telefone:

E-mail:

Nome do Respondente:

Cargo:

2) Assinale a quantidade de funcionarios:

1. 0-19 3. 100 - 249 5. Acima de 499
2. 20-99 4. 250 - 499

3) Quais os principais produtos fabricados pela empresa?

Produto

| |W|IN|=
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4) A empresa ja realizou alguma operacéao internacional?

1. Exportou 3. Ambas

2. Importou 4. Nunca realizou
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5)

Caso positivo, para qual (is) mercado (s)?

6) Quais motivos fazem a sua empresa considerar a possibilidade de exportar seus pro-
dutos?

1. Estoques altos.

2. Contatos com pessoas ou empresas do exterior interessadas em fazer negocios.

3. Concorrentes nacionais exportam e servem de exemplo.

4. Diversificagdo de mercados que possam gerar oportunidades de expansao e maior estabilidade.
5. Necessidade de receita em moeda estrangeira para reduzir o risco cambial da importagédo de

N o

7)

componentes e insumos.

Precos internacionais atraentes.

N&o ha motivagao atual para exportar.
Outros.

Na visdo de sua empresa, quais obstaculos desestimulam a realizacdo de exporta-

¢oes? (selecione até cinco opcoes).
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A taxa de cambio.

O mercado interno mostra-se mais interessante.

A empresa nao tem capacidade produtiva para exportar.

A empresa ndo consegue acompanhar a concorréncia internacional em preco e/ou qualidade.
Burocracia alfandegaria/aduaneira.

Custos portuarios ou aeroportuarios.

Dificuldade de créditos.

Adequacéao produtos.

Custo do frete internacional.

. Custo do frete doméstico.

. Acesso/qualidade dos servigos de apoio ao comércio exterior.
. Burocracia tributaria.

. Qualificacao de profissionais.

. Falta de incentivo do governo.

. Barreiras técnicas e/ou legais.

. Desconhecimento dos processos de exportacao.

. Dificuldade de acesso a potenciais compradores.

. Nunca houve motivagao para exportar.

. Outros.

8) A empresa tem a intenc&o de exportar nos proximos 12 meses?

1.

Sim 2. Nao
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9) Existe um plano especifico para a empresa atuar no mercado internacional?

1. Sim 2. Nao

10) Gostaria de desenvolver um Plano de Internacionalizagao?

1. Sim 2. Nao

11) Que estrutura a empresa pensa em montar para atender a demanda internacional por
seus produtos?

1. Terceirizaria totalmente (traders, comerciais exportadoras etc.).

2. Teria uma equipe basica e terceirizaria o restante.

3. Treinaria a propria equipe para atender a nova demanda.

4. Nao sabe ainda.

12) Quanto da capacidade atual de producéo poderia ser destinado para o mercado ex-
terno?

1. Até 15% 3. Acima de 45%
2. 31a50% 4. Nao se aplica

13) O que a empresa sabe sobre o mercado internacional em seu segmento de
atuacao?

1. Praticamente nada.

2. Informagdes basicas.

3. Informagdes mais aprofundadas obtidas em pesquisas, participacdo em feiras, rodadas de nego-
cios, missdes internacionais etc.

4. Outros

14) Quais fatores internos da empresa deveriam ser aprimorados para viabilizar as expor-
tacOes? (selecione até trés opgoes).

. Custo da producéao.

. Qualidade dos produtos vendidos.

. Estrutura/capacidade de producéo.

. Marketing.

. Capacidade de atragcao de financiamento/investimento.
Departamento comercial na busca por mercados importadores.
Acesso as matérias-primas.

. Qualificacao dos profissionais em comércio exterior.

. Outros.
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15) Em relagdo aos principais programas e incentivos a exportacdo, bem como regimes
aduaneiros especiais, indique se a empresa conhece e utiliza:

Programas e Incentivos Nao conhece Conhece e nédo tem interesse | Conhece e tem interesse

Desoneracéo IPl e ICMS

Restituicdo PIS/COFINS

Drawback

ACC

ACE

Proex

Porto Seco

Redex

PROGER

BNDES Exim Pés-embarque

BNDES Exim Pré-embarque

Outros

16) Tem interesse em cursos de capacitagao na area internacional?

1. Planejamento para internacionalizagao de empresas/estratégias empresariais.
2. Nogodes de comércio exterior (exportagao e importacéo).

3. Adequacao de produtos para mercados internacionais.

4. Linhas de crédito para exportagao.

5. Praticas cambiais.

6. Formacéo de preco para exportacéo.

7. Classificagdo de produto.

8. Como participar de feiras, rodadas de negdcios e missdes internacionais.

9. Outros.

10. Nao tem interesse.

17) A empresa tem conhecimento sobre o Sistema de Emissdo de Certificados de Ori-
gem Digital — COD Brasil, implementado pela FIEB, que envolve treinamento in company,
desconto nos demais produtos e servigos oferecidos pelo CIN-FIEB, servico de motoboy
para coleta de assinatura e entrega de certificado e consultoria sobre regras de origem e
acordos comerciais?

1. Sim. 3. Tenho interesse em conhecer.
2. Nao.
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18) Ja participou de algum evento internacional (feiras, missdes, rodada de negdcios
etc.)?

1. Sim. 2. Nao.

19) Tem interesse em participar de projetos com foco em mercados internacionais?

1. Sim. 2. Nao.

20) Se a resposta anterior for “sim”, informe os tipos de projetos ou agdes de interesse
da empresa:

1. Feiras internacionais. 4. Rodadas de negdcio.

2. Missbes empresariais. 5. Outros.
3. Missdes técnicas.

21) A empresa ja participou de algum projeto de promogao a exportagao?
N&o

Rede CIN

Apex

Sebrae

Primeira exportacéo

Outros

2R

Agradecemos a sua participacéo!
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