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RESUMO

Este artigo apresenta como objetivo uma análise do potencial de exportação de uma empresa atuante do segmento fitnesswear, a partir da utilização da ferramenta export check-up com a finalidade de mostrar os pontos fortes de atuação do mercado global. Para tanto foi preciso realizar uma entrevista com a responsável do setor de exportação; aplicar o questionário veiculado pela ferramenta export check-up, estruturado por seções: capacidade industrial e tecnológica, gestão de informações, comunicação e promoção, gestão do mercado internacional, estrutura do departamento de exportação, engenharia de preços. Para finalizar, foi gerado um diagnóstico através das respostas do questionário, analisando a estratégia de mercado internacional já praticada pela empresa e sugerir pontos de melhoria, além de propor ações para melhorar o desempenho global. 
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ABSTRACT

This article presents a study aimed to examine the export potential of a company active in the fitnesswear market segment with the use of an export check-up tool in order to show the company’s strengths of performance in the global market. Thus it was necessary to conduct an interview with the head of the export sector to apply the questionnaire run by the export check-up tool. The questionnaire was organized by sections: industrial capacity and technology, information management, communication and promotion, management of the international market, structure of department of export and engineering of prices. Finally, a diagnosis was generated through the questionnaire responses, which developed the strategy for the international market now, practiced by the company, suggested points of improvement, and proposed actions to improve its global performance.
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1 INTRODUÇÃO

Há dezenove anos no mercado a empresa conta com a ajuda de sessenta funcionários, sendo seis destes destinados ao setor administrativo, nomeado por escritório e o restante no departamento de produção.

A empresa é associada à ABIT – Associação Brasileira da Indústria Têxtil. O órgão promove eventos de exportação, que por sua vez a empresa se interessa pela participação dos mesmos, pois apresenta a ela futuros compradores para o mercado internacional. A ABIT envia os e-mails das empresas cadastradas do segmento fitnesswear para os compradores interessados nos produtos deste setor, que entram em contato com a empresa para fechar negociação, porém a empresa nunca fechou negócio com a ABIT de intermediário. 

A partir de uma entrevista estruturada de coleta de dados da empresa gerou ao artigo informações importantes, como é possível verificar abaixo:
Países que já exportaram

Canadá. Estados Unidos. México. Chile. Colômbia. Paraguai. Peru. Europa. Itália. Espanha. Portugal. Irlanda. Japão. Bolívia (retira a mercadoria em São Paulo com um representante e a transporta na mala).

Países que atualmente exportam

Israel. Itália. Chile. México. Portugal. Estados Unidos. Canadá. Bolívia. Irlanda. Emirados Árabes Unidos (a empresa vende para uma loja que é dentro de um clube para mulheres, que em função da cultura, chegam das ruas vestidas de burca, e trocam pelas roupas de ginástica para malhar e na hora de ir embora colocam novamente a burca).

Países que mais exportam


Bolívia. Irlanda. Estados Unidos. Portugal. 

Participação em Feiras

A empresa costuma a participar de 10 a 12 feiras por ano, algumas internacionais. 

Essas feiras podem ser de moda ou também da área de educação física, que encontram alguns palestrantes de educação física vindo do exterior que fecham negócios de exportação com a empresa. 

Já participou de uma feira em Las Vegas, Estados Unidos.

Contato

A maioria de seus contatos é feito através do site da empresa. É efetuado da seguinte forma: os compradores buscam através de um site de busca (exemplo: Google) que acham à página da empresa e a partir de então iniciam as conversas e negociações.

Transporte

A única modalidade utilizada pela empresa é o aéreo, pois como o tamanho do pedido é pequeno e se torna inviável o uso de outras modalidades.

Frete

O frete é por conta do cliente. A empresa cota de duas a três opções de companhias que façam o serviço door to door, ou seja, porta a porta: pegam à mercadoria na empresa vendedora e entrega em mãos ao comprador. Normalmente as empresas são: Fedex e Correio (TNT).

Tamanho do pedido

O pedido deve ter no mínimo 100 peças para que possa efetuar a exportação.

Grade de tamanho

Como a empresa trabalha com malhas com bastante elastano sua estratégia de tamanho é uma modelagem única, ou seja, tamanho único que veste desde um número 36 até o 44.

Modelagem

Não tem diferença entre a coleção do Brasil e a coleção para exportação, são utilizados os mesmos produtos.

A empresa gostaria de fazer uma coleção para a exportação com um custo mais baixo, utilizando materiais diferentes, mas sem perder a qualidade.

Etiqueta de informação legal

A etiqueta de informação legal da empresa é confeccionada em três línguas: português, inglês e espanhol. Para facilitar o processo de exportação.

Quando a exportação é para Israel, os compradores enviam a etiqueta de exportação, pois precisa ser em hebraico.

Etiqueta de marca

Alguns clientes enviam a sua etiqueta de marca, que fica do lado direto da peça, com o seu próprio logo, que a empresa, então, não coloca a sua.

Tag

Sempre em todos os produtos acompanham dois tags: um da marca fitnesswear; e outro do fornecedor têxtil.

Nunca nenhum cliente mandou o tag para ser substituído.

Coleção

A coleção da empresa é anual, seu lançamento é no início do ano, que a cada dois ou três meses há um enxerto de produtos a pedido dos representantes nacionais.

O site da empresa, bem como toda sua campanha publicitária é modificado no início do ano com a maior parte da coleção. Os enxertos não entram no site.

Cartela de cores

Para cada tipo de malha e tecido existe as cores que a empresa irá trabalhar, com isso o importador tem essa informação de cor por malha ou tecido e tem a liberdade de fazer a sua combinação de cores de acordo com sua cultura.

Pagamento

40% são depositados para a empresa exportadora quando fecha o negócio.

60% são depositados antes de o pedido ser despachado. No caso pode ser acrescido o frete também.

Produção

O tempo de produção par um pedido de exportação é em média de 15 dias.

Como constatado acima, a entrevista apresentou a empresa em seus aspectos de mercado. Foi possível perceber que a empresa encontra-se estruturada e atuante no mercado global. De qualquer forma, observa-se que a empresa escolhe os mercados ao qual pretende atuar, não percebendo, porém algumas vantagens que ela dispõe que poderiam ser aproveitadas para atuação em outros mercados, como por exemplo: América do Sul, América Latina, Europa que encontra-se com similaridade de cultura, hábitos e biótipos, não deixando de lado a África e Ásia que são grandes mercados potenciais aos produtos de moda brasileiros.

2 EXPORT CHECK-UP

O Export Check-up é um programa criado para facilitar a avaliação empresarial, pois nele contém seis seções de perguntas que abordam a capacidade industrial e tecnológica da empresa, a gestão das informações, a comunicação e promoção, a gestão do mercado internacional, a estrutura interna e a engenharia dos preços. A cada pergunta analisada por situações diversas são atribuídos pontos gerados pela repostas que resultará na avaliação do questionário.

Esse questionário utilizado é a base de repostas da empresa para conseqüentemente visualizar e analisar seu diagnóstico e seu potencial de atuação no mercado global. A abordagem do questionário foi apenas com uma pessoa, a responsável pelo setor de marketing e comércio exterior da empresa.
De acordo com o resultado do questionário será analisada cada uma das seis seções individualmente.

Diagnóstico da seção I 

A primeira seção avalia a capacidade industrial e tecnológica que tem como objetivo verificar se: a empresa tem um produto potencialmente exportável; se a qualidade é de padrão internacional; se a empresa, além da capacidade de produção, possui também capacidade exportadora, ou seja, para se internacionalizar; se podem ser efetuadas modificações no produto, para reduzir os custos de importação para o parceiro internacional; e se a empresa cuida da atualização tecnológica. 

Nesse quesito a empresa obteve de um total de 16 pontos possíveis, 8 pontos, representando 50%.  Para conseguir um melhor resultado a empresa deve medir o grau de satisfação dos seus clientes, certificarem-se nas normas ISSO, saber o ciclo de vida por grupo de produtos e suas variações no tempo. Visto uma vez, que ela já possui em seus produtos diferenciações de design, patente de marca e produtos protegidos, investimento em máquinas e equipamentos para a produção entre outros pontos positivos que a destacam no mercado.

Diagnóstico da seção II 

Para a segunda seção a gestão das informações tem o propósito de avaliar que: estamos informados sobre o que acontece de importante em nosso setor de negócios; temos conhecimento de como agem os nossos concorrentes; conhecemos a importância das diferenças culturais; e conhecemos as barreiras que poderemos encontrar quando exportamos.

De um total de 16 pontos possíveis a empresa obteve 6 pontos, representando 37,5%.  É importante notar que neste quesito a empresa conhece as classificações alfandegárias de seus mercados de atuação, sabe que o nome de sua marca não choca com nenhuma cultura local. Porém vale ressaltar que deixa a desejar nos pontos de conhecimento da fonte de legislação da importação nos países importadores; não há um sistema de informações de marketing que fornece os dados dos clientes, legislação e novas oportunidades de negócios; não tem informações anuais sobre as atividades de promoção internacional; falta conhecimento para saber quais são os dez maiores mercados por volume de negócios para seu produto.
Diagnóstico da seção III 

A terceira seção levanta aspectos empresariais sobre a comunicação e promoção, a fim de verificar se: realizamos investimentos em promoção; transmitimos a imagem correta de nossa empresa; e estamos utilizando as formas de promoção mais apropriadas nos diferentes mercados.

A empresa atingiu 2 pontos dos 16 possíveis, o que representa 12,5%. Para a terceira seção é preciso estar mais atento os tópicos: diferenças de culturas, argumentos de venda conforme o mercado, conhecer o histórico das feiras antes de sua participação, monitorar a marca nos países de atuação, verificar a real utilidade dos instrumentos de promoção utilizada nos vários mercados, definir o plano de promoção para seus mercados principais, elaborar sua lista de preços em função da engenharia de preços.
Diagnóstico da seção IV 

Para a quarta seção o determinante é gestão do mercado internacional, a fim de objetivar se: foram utilizadas as diversas formas de ingresso no mercado; e se foram selecionados parceiros com os quais se atuará no exterior. 

Ao analisar o resultado do questionário, observou que a empresa realizou 3 pontos sobre os 16 possíveis, representando 18,7%. Para obter uma melhor eficácia na quarta seção é preciso: investir em pesquisas para selecionar países para exportação; conhecer bem seu parceiro para ter a certeza que sua marca está atuando como o esperado; investir em preços comparados com o mercado; elaborar um plano de trabalho anual juntamente com seu parceiro para os principais mercados; aprimorar o sistema de marketing de forma que possa monitorar a atuação de seus concorrentes; e ter um sistema competente para sua rede de vendas. 
Diagnóstico da seção V 

A quinta seção envolve a estrutura interna do departamento de exportação, que se encarrega a avaliar se: o nível de suporte interno; e a qualidade dos procedimentos administrativos da exportação. 

Foram realizados, dos 16 pontos possíveis, 4 deles, equivalente a 25%. Levando em consideração os dois pontos positivos (atualização de formação na área de exportação através de cursos, e difusão da cultura exportadora para todo o processo de exportação) a empresa necessita de aprimoramentos nessa seção para a melhoria de seu desempenho. Essas melhorias são: ter um profissional de comércio exterior em seu departamento de exportação; conhecer os motivos das ofertas que não se tornam pedidos; ter condições de venda com suas ofertas, desde que seja compatível com o mercado; elaborar um manual de procedimentos da estrutura exportadora para ter um padrão de trabalho; levantar comparativo trimestral da rentabilidade do mercado, segmento, produto e cliente; e rever os planos de ação para os principais mercados.

Diagnóstico da seção VI 
A última seção condiz na engenharia dos preços mercado que criteriosamente avalia a empresa em se: estamos utilizando os procedimentos mais apropriados para a redução de custos na transferência do produto ao importador, conforme os mercados; estamos otimizando os resultados das exportações. 

Seu percentual obtido foi de 25%, correspondente a 4 pontos dos 16 possíveis. Ao tratar da engenharia de preços a empresa deve atentar a vários quesitos para ter um melhor resultado futuro. Primeiramente preparar uma oferta para o mercado em interesse; observar os meios alfandegários (transporte e frete) para reduzir os custos; depois utilizar mecanismos dos acordos bi e multilaterais que permitem reduzir os custos de importação para seu parceiro; e finalize efetuando algumas mudanças em seu produto para reduzir os custos de importação para seu parceiro comercial.

Após a análise individual das seções, é possível ter uma avaliação geral do export check-up, no qual a empresa obteve aproximadamente 19% e 27 pontos dos 144 possíveis.
Lembrando que as empresas que obtêm nota acima de 70% no export check-up, são empresas altamente capacitadas para o mercado global e que realmente pretendem expandir os seus negócios a nível mundial com competência e credibilidade no comércio internacional.

Consideramos, portanto que para uma empresa deste porte é preciso atingir um patamar aproximado de 60% para obter o primeiro nível de player global.
3 METODOLOGIA

O procedimento metodológico utilizado para a realização deste artigo será a abordagem qualitativa, que segundo Soares (2003, p. 19) “o pesquisador interpreta os fatos, procurando solução para o problema proposto”, salientando ainda que “a abordagem qualitativa não emprega procedimentos estatísticos como centro de processo de análise de um problema”. A escolha desde método é devido à pesquisa ser baseada em fatos reais da empresa, desta forma será utilizada a análise documental dos seguintes documentos: contratos de parceira com associações de exportação, histórico de vendas, listagem dos países compradores, entre outros, sendo fundamentando os fatos com pesquisa bibliográfica.

Para analisar a competência empresarial no comércio internacional foi utilizada a ferramenta Export Check-Up desenvolvida pelo Professor Nicola Minervini. 

Também foi realizada uma entrevista estruturada que serviu como instrumento de coleta de dados para atingir alguns objetivos específicos.

4 CONCLUSÃO

Existente há quase duas décadas no mercado nacional a empresa vem conquistando aos poucos seu espaço no mercado global. Sua carteira de países exportadores é ampla, é participante de várias feiras do setor, podendo também aprimorar sua participação em rodadas de negócios internacionais. E, além disso, aderir parceiros – como forma de intermediário nas negociações - nos países potenciais para a fidelização novos clientes.

Sua estratégia de tamanho é interessante, pois através da ótima qualidade do material que a empresa trabalha tem-se a possibilidade de fazer peças em tamanho único que vestem do número 36 ao 44. Outro diferencial da empresa é sua cartela de cores, que propõe liberdade para o comprador montar sua própria combinação de cores para cada produto de acordo com sua cultura. Porém se a empresa opta-se em trabalhar com uma coleção e também uma modelagem diferenciada para a exportação, abriria pontos positivos em relação aos seus concorrentes.

Como a classificação da empresa é de pequeno e médio porte é natural que um funcionário exerça mais de uma função, mas se a empresa optar pela contratação de um funcionário de comércio exterior para trabalhar intensamente com o setor de exportação irá enriquecê-la e também ajudará o funcionário atual responsável pelo setor.

A partir de então poderá criar um sistema de marketing para guardar informações de seus clientes, estudos de países potenciais, concorrentes, crescimento de mercado, dados dos produtos e seus ciclos de vida. Pois assim terá argumentos de venda na hora da negociação, terá conhecimento sobre a cultura do país em questão, saberá qual o melhor preço para negociar o seu produto e, podendo até definir o plano de promoção que a empresa abordará para conquistar e fidelizar seu novo cliente.

Se a um médio prazo a empresa providenciar todos esses benefícios encontrados na pesquisa, é certeiro que terá um ótimo crescimento em todos os setores de sua empresa, inclusive no departamento de vendas e comércio exterior.
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