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RESUMO
Este artigo tem por objetivo apresentar os principais resultados das pesquisas

desenvolvidas durante a vigéncia do projeto de iniciacdo cientifica “Medicdo da
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Empreendedorismo, Gestao e Negdcios

anos e teve diversos bolsistas voluntarios®, e alguns com bolsa, envolvidos. A questao-
problema foi: “Como esta a capacidade de internacionalizagdo das empresas paraibanas
€ 0 que € necessario para que esse processo ocorra com eficacia?”’. O objetivo central foi
a identificacdo das capacidades e limitagdes dos negdcios localizados dentro do estado
paraibano, em relacdo a sua proximidade com comércio exterior, como atos de exportacdo
e importagdo, caracterizando assim seu entrelacamento com préticas de
internacionalizacdo. A metodologia envolveu pesquisa bibliografica e de campo. A de
campo foi feita através de ferramentas online para aplicagdo de questionario visando a
coleta dos dados. Portanto, teve como base a pesquisa de carater quali-quantitativa,
favorecendo-se pelo uso de dados primarios e secundarios para fazer suas analises. O
questionario desenvolvido foi aplicado de forma online, com perguntas objetivas, atravées
do sistema estilo SERVQUAL que classifica as perguntas de 1 a 7, a fim de quantificar
os dados coletados, com o intuito de compreender a area de atuacdo e 0 processo
organizacional desses negocios. As amostras da pesquisa foram coletadas durante esses
dois anos de pesquisa e trouxeram algumas indicacdes relevantes. Segundo dados oficiais
(Ministério da Economia, 2021), a Paraiba esta entre os estados brasileiros menos
internacionalizados, em termos de empresas privadas, principalmente na exportacéo.

A andlise foi feita ap0s aplicar o questionario que permitiu um diagnéstico das empresas
e que mostrou o seu nivel de internacionaliza¢do, os pontos que faltam para que esse
processo seja realizado de forma eficiente e como se organizam as empresas que ja atuam
no cenario internacional. Para isto, 0 projeto teve como intuito abarcar os diversos
ambitos-base do comércio exterior, e, por ser interdisciplinar, contemplou 4 alguns dos
principais pilares da gestdo na area, a saber: Logistica, Gestao, Financeiro e Marketing.

Palavras-chave: Mercado Internacional. Internacionalizacdo. Medicdo da
Internacionalizacdo. Empresas Paraibanas.

ABSTRACT

This article aims to present the main results of the research developed during the scientific
initiation project “Method for measuring the internationalization capacity of Paraiba
companies”, which lasted for two years and had several volunteers, and some with
scholarships, involved. The problem question was: “How is the internationalization
capacity of companies from Paraiba, and what is necessary for this process to occur
effectively?”. The central objective was to identify the capabilities and limitations of
businesses located within the state of Paraiba, in relation to their proximity to foreign
trade, such as export and import activities, thus characterizing their intertwining with
internationalization practices. The methodology involved bibliographic and field
research. The field research was done through online tools for the application of a
questionnaire aimed at data collection. Therefore, it was based on quali-quantitative
research, favored by the use of primary and secondary data to make its analysis. The
questionnaire developed was applied online, with objective questions, through the
SERVQUAL style system that ranks questions from 1 to 7, in order to quantify the data
collected, in order to understand the area of operation and the organizational process of
these businesses. The research samples were collected during these two years of research
and brought some relevant indications. According to official data (Ministério da
Economia, 2021), Paraiba is among the least internationalized Brazilian states, in terms

® O aluno Levi Galdino da Silva Souza, do Curso Linguas Estrangeiras Aplicadas as NegociacGes
Internacionais da UFPB, também se envolveu inicialmente como bolsista voluntério no primeiro ano do
Projeto, mas, por motivos profissionais, acabou saindo antes, sem finalizar o primeiro ano.
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of private companies, mainly in exportation. The analysis was made after applying the
questionnaire that allowed a diagnosis of the companies and that showed their level of
internationalization, the points that are missing for this process to be carried out
efficiently, and how the companies that already operate in the international scenario are
organized. To this end, the project aimed to cover the various basic areas of foreign trade,
and, as it is interdisciplinary, it contemplated 4 of the main pillars of management in the
area, namely: Logistics, Management, Financial, and Marketing.

Keywords: International market. Internationalization. Measuring internationalization.
Paraiba companies.

Introducéo

Este artigo é fruto de pesquisa de dois anos a respeito dos niveis de
internacionalizacdo das empresas no estado da Paraiba, levando em conta quatro pilares
principais para iniciar a internacionalizagdo das organizagdes, ou seja, um olhar sobre a
gestdo, o marketing, as financas e a producéo/servicos/logistica das organizacdes.

Em relacdo a Gestdo, observando o comportamento das empresas e como elas tém
se organizado especialmente perante o mercado internacional. Ou ainda como planejam
reestruturar seus departamentos, corpo de funcionarios e capacitam a equipe ja existente,
a fim de atender as demandas do mercado e serem bem-sucedidas em seus processos de
internacionalizacao.

O outro desdobra-se sobre 0 Marketing que buscava saber se a empresa sabia quais
as necessidades que o publico demanda internacionalmente, para oferecer um produto em
conformidade a este mercado, visando adaptar e adequar a producdo oferecida, bem
como, preparar a empresa para as mudancas necessarias para essa nova atuacao.

O setor Financeiro também se faz presente, pois € muito relevante quando da
internacionalizacdo, ja que qualquer erro pode gerar custos e despesas adicionais com
perdas financeiras, muitas delas irreparaveis e, portanto, € muito importante ficar atento
a este setor e ter mecanismos que evitem o0s erros. E sabe-se que 0 processo esta
interligado, pois um erro ou acerto em qualquer outro setor repercute neste setor, com
maior despesa ou custo ou maior faturamento e lucro.

Por Gltimo, temos a area de Producdo e Logistical, levando em conta como ela é
desenvolvida dentro de cada organizacdo. Esta envolvido nesse quesito, também, o setor
de servicos (se for o caso) e a logistica e, por isso, € crucial ter uma politica de
planejamento forte e centralizada, a qual estabelece minuciosamente o qué, quando,
guanto e quais recursos serao necessarios para comprar insumos e produzir produtos.

Essa pesquisa foi feita em dois anos e conseguiu abranger 13 organizagoes.
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1 A teoria na pratica

Diversos autores afirmam que a ndo cultura de internacionaliza¢éo é um problema
sério para as organizacOes, para as regifes e para os paises. Especialmente as que nao
querem atuar no exterior, pois essa deciséo as deixa fora de vender no mercado externo,
mas ndo a preserva da concorréncia vinda do mercado exterior que sofrerd no seu mercado
de atuacdo local. Entdo, € melhor ousar e se posicionar no exterior e ndo apenas aceitar
passivamente a inevitavel entrada da concorréncia externa no seu mercado (vide: Maia,
2014; Minervini, 2012; Satur, 2017; Satur; Duarte 2020; Satur 2021; Behrends, 2006;
Faro; Faro, 2012; Ludovico, 2018; Oliveira; Fonseca, 2018; Paixdo, 2009; Silva Filho,
2010; Fleury, 2010; Kuhn; Satur, 2020). Comparado as melhores experiéncias de
internacionalizacdo do mundo estamos muito aquém. Considerando que o Brasil é uma
das 10 maiores economias do mundo, esta entre as cinco maiores populacées e espacos
territoriais enquanto pais, faz parte ativa do BRICS e do G20, mas apenas um pouco mais
de 1% do comércio exterior do mundo e estd historicamente entre o vigésimo e o
trigésimo lugar entre os maiores exportadores e importadores do mundo. Portanto a nossa
internacionalizacdo ndo reflete nosso verdadeiro tamanho que naturalmente deveriamos
ter no comércio exterior. Muitos desses autores fizeram estudos especificos, alguns
inclusive sobre a Paraiba. Mas a maioria se dedica a um estudo de caso especifico ou um
setor limitado ou um determinado tempo (recorte especifico) o que ndo permite algo
maior e ampliado que foque a internacionalizagdo como um processo amplo e continuo.

Todo esse processo levando em conta a importancia das negociagdes
internacionais como afirma Garcia-Lomas e Churruca (2002), Martinelli, Ventura e
Machado (2004), Lima Neto (2005), Satur (2021) e Satur e Duarte (2020) e os cuidados
profissionais e a importancia da formacao do estudante da area conforme apontam Satur
(2017) e Satur e Silva (2021) e o Guia do Estudante da Editora Abril (2016 e 2017), Satur
(2015).

Para melhor estudar esse processo o artigo esta alicercado em quatro pilares
fundamentais para as organizacdes conseguirem se internacionalizacdo com qualidade,
quais sejam: Gestdo (onde decide-se com serdo todos os processos inclusive a decisdo de
se vai se internacionalizar e como sera feito); Financas (onde se planeja e prové os
recursos para atuar e visualiza-se a viabilidade dos precos e custos praticados, pagamentos
e recebimentos); Marketing (em que se estuda o mercado que se ira atuar, sua

configuracdo econdmica, social, politica e cultural) e planeja-se a implanta a melhor
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estratégia de atuacdo; e a Producdo e a Logistica (onde é desenvolvido, produzido e
entregue o que é vendido, levando em conta qualidade, capacidade, prazo e distribuicdo).

A seguir uma breve fundamentacdo de cada um:

a) Gestdo: Tomada de decisdo de internacionalizar e exportar
A gestdo da organizacao € liderada por seus diretores, gerentes e coordenadores.

Decidir se internacionalizar (que ndo envolve somente exportar ou importar, tendo
também outras formas como convénios, intercAmbio etc.) é algo sério que precisa
comecar pela alta ctpula da organizacao, se ter conviccao disso e saber claramente o que
se quer com tal acdo. A partir disso comeca o processo de difuséo e sensibilizacao interna
referente a esse novo momento e a adocao de agdes que vao culminar com o sucesso da
acao ou nao.

A exportacdo caracteriza-se pela remessa para fora de um pais de
artigos nele produzidos. Exportar pode ser um excelente negécio para
uma empresa e para um pais, desde que os dirigentes conscientizem-se
da importancia de planejamento e de uma politica que levem em conta
0 conhecimento e o dominio das regras e usos do comércio
internacional. Caso contrario, as vendas para o exterior podem resultar
em prejuizos e em uma péssima experiéncia para a empresa, e
consequentemente, com efeitos negativos para o pais. Exportar é uma
decisdo empresarial, uma alternativa estratégica de desenvolvimento,
um ganho de experiéncia que propicia uma dimensao global a empresa.
Com a exportacdo, a empresa ganha competitividade e estimulo para
ser mais eficiente e produtiva (Segre, 2022, p. 2).

Como sabido, a decisao de se internacionalizar, se bem-feita traz vantagens para

a organizacao. Todavia, para isso, ela precisa ser feita de forma profissional e consciente.

b) Marketing: Estudo do mercado, escolha de estratégias e acao
Antes de atuar no exterior é preciso compreender o mercado e sua diversidade.

Este cenario se passa no novo mercado alargado e naturalmente menos
protegido pelos governos que se convencionou chamar mercado global.
No mundo empresarial em geral e no Brasil em particular, uma das
consequéncias dessa nova situacdo é o aumento de concorréncia, que
faz que qualquer empresa de qualquer regido do globo possa ter uma
penetracdo no mercado brasileiro muito mais rapida e eficiente. Mas o
inverso também ¢é fato, pois qualquer empresa brasileira pode atuar em
qualquer mercado mundial — e tem competéncia para tal. O profundo
conhecimento das regras que possibilitam tal atitude, e que estdo na
base do maior ou menor desenvolvimento econdémico de muitos paises,
leva a que o dominio do comércio internacional, como um dos
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resultados mais mediaticos do processo de globalizacdo em curso,
assim como o conhecimento dos mecanismos que condicionam as
relacbes econdmicas internacionais, seja matéria fundamental no
curriculo de todo executivo (Sousa, 2010, p. 7).

Afinal, quando se conhece o mercado é possivel fazer um plano de marketing e

implantéa-lo mais seguro de que este tem chance de ser bem-sucedido.

c¢) Financeiro: Capacidade financeira, Custos, precos e garantia de pagamentos
N&o tem como se internacionalizar sem levar em conta a questdo financeira das

organizagfes. Como afirma Sousa (2010, p. 59) “As operacdes de importacdo/exportacdo
podem contribuir para a alavancagem da empresa no seu processo de internacionalizagéo.
O conhecimento do gerenciamento financeiro, aplicado as transacfes de comercio
exterior, sera decisivo [...].” E um dos cuidados fundamentais é saber se recebera pelo
que vendeu, afinal nesses processos usualmente um grande volume financeiro esta
envolvido.

Um dos aspectos de maior preocupacao para 0 executivo que pretende
atuar em mercados exteriores é a sua falta de confianca quanto ao
recebimento do valor das mercadorias exportadas; por outro lado, as
dificuldades enfrentadas pela necessidade de financiamentos a juros
compativeis para encomendas de maior volume e com ciclos de pedido
de longa duracdo levam o empresario a desistir de trabalhar em
mercados exteriores. Uma gestdo financeira eficaz minimizara esses
problemas e voltarda a animar o empresario; para isso, torna-se
necessario conhecer os meios de financiamento disponiveis no
mercado; compatibilizar cada modalidade de financiamento com o
produto ou servico a ser exportado; utilizar corretamente os incentivos
financeiros e, sobretudo, gerenciar eficientemente 0s recursos
financeiros da empresa (Sousa, 2010, p. 7).

Afinal, “Riscos financeiros estdo sempre presentes em qualquer tipo de operacédo
comercial, ou seja, ndo existem operacdes 100% seguras. Identificar potenciais focos de
risco, quantificando e tomando as contramedidas apropriadas a cada situacao, é a solucao
[...]” (Sousa, 2010, p. 59) O que dard a proporcdo do risco serda a capacidade da
organizacdo se planejar com antecedéncia e tomar os devidos cuidados para minimiza-

los.
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d) Producdo e logistica: P&D do produto ou servico, qualidade, capacidade,
distribuicéo e prazos

Independente de se 0 que sera entregue sera produto fisico ou servico, ele precisa
ser entregue no prazo, com a qualidade e a quantidade prometida. Para isso € importante
planejar a producdo para que o que for prometido (pela venda) seja cumprido. Nesse
sentido a logistica desde a compra dos insumos até a entrega final e 0 pds-venda precisa
ser pensada.

Segundo Pimenta (2022, p. 1)

A administracdo da producdo € a area administrativa responsavel por
compreender e colocar em praticaas técnicas de gestdo para
produzir bens e servigos. Um dos seus principais objetivos é agregar
valor a entrega final, de forma a organizar, da melhor maneira possivel,
0s recursos disponiveis para atender as vontades e as necessidades dos
clientes. [...] Administracdo da producéo é a atividade de gerenciar
recursos destinados a fabricacdo e a oferta de bens e servicos. Toda
organizacdo que produz algum bem ou servigo, precisa gerenciar
e programar a producdo. Mesmo que essa atividade seja essencial para
qualquer empresa no cenario de alta competitividade atual, essa ndo é a
sua finalidade. Sua finalidade € lucrar. E a preocupacdo com a
administracdo da producdo cresce a medida que a empresa deixa de ser
lucrativa. A sobrevivéncia da industria depende de decisdes
estratégicas e operacionais. A administracdo da producdo tem como
objetivo suportar a tomada das seguintes decisdes, essenciais no
ambiente corporativo: 0 que produzir e comprar; quanto produzir e
comprar; quando produzir e comprar; quais recursos serdo utilizados
para produzir.

Portanto, somente com uma producéo e um sistema logistico bem pensado e bem

executado garantira que a organizacao ndo tenha sobressaltos nos processos.

2 Procedimentos metodoldgicos

Trata-se de uma pesquisa qualiquantitativa que usou 0s questionarios para a coleta
de dados e informac@es. As perguntas foram divididas em clusters com régua (métrica)
de medicdo que vai de 1 a 7 de acordo com o nivel de consolidacdo da empresa, onde 1
seria nada ou insignificante e 7 significa pleno ou total. Esse método é usado no modelo
de Servicos de Qualidade (SERVQUAL). Tendo como base fontes primarias e
secundarias, com a contribuigdo de diversos autores como Minervini (2012), Satur (2017)
e Satur e Duarte (2020), dentre outros, para a fundamentagdo tedrica do estudo.

O questionario foi elaborado inicialmente em 2021, foi feito o pré-teste, foi

aprimorado e depois se fez a pesquisa em si. Em 2022 novamente ele foi reformulado e
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ajustado de modo a deixar uma ferramenta mais adequada para quem dela depois quisesse
usar. Essas modificagdes contribuiram para que as questdes feitas aos empresarios fossem
mais objetivas, claras, concisas e acrescentadas algumas perguntas que pudessem
fornecer aos pesquisadores um conhecimento mais robusto acerca das atividades das
empresas que fossem pesquisadas. Esta ferramenta desenvolvida consta no Apéndice A:

Industria - Questionario Empresas Internacionalizadas.

2.1 A segmentacao estratégica da pesquisa

Com o objetivo de abranger um publico-alvo ainda maior, a ferramenta utilizada
foi segmentada para que pudesse atribuir diferentes pesos de acordo com o ramo de
atuacdo e a sua relevancia no pilar, para que a analise possa ser feita de forma eficiente,
dessa forma os pesos estabelecidos para cada setor sdo diferentes como pode-se ver na

tabela a seguir.

Tabela 1 - Pesos por segmento (Gestéo)

Pesos por Empresas da Empresas de Empresas de Empresas de

segmento Inddstria Revenda Servigos Tecnologia
Pilar
Gestéo 0,6 0,8 0,8 0,8
Marketing 0,4 0,8 0,8 0,8
Financeiro 0,8 0,6 0,8 0,4
Producéo e 0,8 0,4 0,4 0,6
Logistica

Fonte: Elaboracdo propria (pesquisa 2021)

Obs.: Considerando que o critério para atribuir os pesos foi o grau de importancia do setor para o pilar, essa

metrificacdo foi realizada em uma escala de forma distinta para cada area. Além disso, é importante explicar

que:

e Industria: esse segmento em sua esséncia ja tem uma tendéncia a atuagdo no mercado externo, uma vez
que possui a necessidade de expandir e atuar em outros mercados além do interno. Portanto, devido a
essa tendéncia de atuacéo, foi percebido que possui um menor grau de relevancia no pilar gestdo e
marketing em comparagéo com os demais.

e Revenda, servigo e tecnologia: ja no tocante a esses segmentos, possuem uma logica similar em relagéo
a gestdo e marketing, sendo assim foi conferida uma importancia maxima. Isso se da pelo fato de que
esses setores ndo sdo tdo voltados para a atuacdo no mercado exterior, gerando a necessidade de que a
gestdo da empresa alinhe e direcione a equipe, gerando uma mentalidade exportadora ou importadora,
através de passos estratégicos, portanto a relevancia é maior. JA o pilar financeiro para revenda e
tecnologia a relevancia é menor que para as empresas de servico, enquanto o pilar produgdo e logistica
tem valor menor comparado com o setor industrial.

Assim a mensuracdo foi mais adequada para cada setor.
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2.2 Procedimentos de analise

Para a analise se criou um cluster, de 1 a 5, o que indicaria o nivel de
internacionalizagéo da empresa. Tendo como referéncia o cluster exemplificado na tabela

a seguir, é possivel observar as caracteristicas gerais de cada nivel:

Tabela 2 - Caracteristica principal por pilar

Cluster 1 Cluster 2 Cluster 3 Cluster 4 Cluster 5
N&o exporta Exporta pouco Exporta com Consolidada no | Consolidada no mercado
frequéncia mercado externo | externo e com influéncia

Fonte: Elaboracédo propria

Apesar da ferramenta estar elaborada, é importante enfatizar que os pilares
possuem um desenvolvimento complexo, desde a elaboracdo do questionario, visto que
determinar as agdes gerenciais e administrativas que desencadeiam em atuacdo bem-
sucedida no mercado externo e entdo é uma tarefa complexa e um tanto subjetiva, pois
fala-se em nivel de insercdo e metrificar tais acOes torna-se desafiador. Para tal, as
perguntas do questionario foram estruturadas para serem respondidas por uma régua de 1
a 7 para facilitar a metrificacdo. Nos casos em que as perguntas da pesquisa tiveram como
opgoes de respostas apenas “sim” e “nao”, ou respostas correspondentes aos extremos da
régua, ao analisa-las foram relacionados aos numeros de 7 e 1, respectivamente.

Ap0s isso, a forma de analise para cada pilar tornou-se uma média, ou seja, a soma

de todas as notas dadas pelas questdes divididas pela quantidade de questdes.

2.3 Equipamentos utilizados

A pesquisa foi predominantemente online, devido ao periodo do COVID-19. Os
contatos e as respostas dos questionarios foram de maneira remota. Usou-se para isso
especialmente notebook e smartphone. Outras ferramentas utilizadas foram: Google

Drive; Excel; Google Forms e Word (para ajustes de redacao), dentre outros.

3 Analise dos Dados

No decorrer da pesquisa foram prospectadas empresas para serem contatadas para

participar da pesquisa, assim a equipe se dividiu para prospectar empresas para a pesquisa
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e aplicar o questionario. Todavia o resultado coletado exigia que cada pilar fosse tratado
de forma separada referente a todas as empresas levando em conta seu segmento de
atuacdo. Apesar de nesses dois anos ter-se conseguido um nUmero aparentemente
pequeno de empresas (um pouco mais que uma dezena) cada pergunta e cada pilar
precisava ser analisado para cada uma das empresas, 0 que resultou em muito trabalho.
Mesmo com as bolsistas se dividindo nos contatos para atingir o maior nimero possivel
de empresas (mais de 70 empresas foram contatadas), esta foi a amostra possivel de ser
obtida. No primeiro ano 10 empresas participaram, no segundo ano apenas mais trés se
agregaram. As participantes do segundo ano foram importantes para consolidar a
ferramenta que era o objetivo do trabalho final. Assim, apresentamos os resultados destas
para que possa se ver os resultados a partir da aplicacdo da ferramenta.

A seguir faz-se a abordagem levando em conta cada setor da empresa analisado e

0 que se obteve como resultado de sua pretensa internacionalizacéo.

3.1 Gestao

Entre as empresas que responderam a pesquisa a seguir destaca-se resultados do
pilar gestdo. Primeiramente, soube-se que 100% das empresas entrevistadas afirmaram
possuir profissional(ais) que atua(m), ou sdo formados para atuar, no mercado
internacional. No entanto 33,3% né&o oferece, e outros 33,3% oferecem ocasionalmente,
treinamentos de capacitacdo e aperfeicoamento em relacdo ao mercado internacional.
Constatou-se que 66,7% das empresas afirmaram ja possuir um departamento
internacional. Entretanto, % realizam pesquisas de mercado internacional de maneira
ocasional, e ainda, afirmaram ter pouco conhecimento sobre mercados no exterior onde
seu produto/servico poderia se beneficiar de condicdes mais favoraveis para a venda
decorrentes de acordos internacionais, como pode ser observado nos gréaficos 1 e 2:

Grafico 1 - Frequéncia que faz pesquisas no mercado internacional

Com qual frequéncia a empresa realiza pesquisas de mercado internacional?
3 respostas

@ Nio realiza

@ Ocasionalmente realiza (se houver
necessidade)
Periodicamente realiza

Fonte: Elaboracéo propria
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A pergunta seguinte era sobre se sabia dos beneficios de atuar internacionalmente.

Grafico 2 - Conhecimento sobre beneficios em atuar no mercado internacional

A sua empresa tem conhecimento sobre mercados no exterior onde seu produto/servigo poderia
se beneficiar de condigées mais favoraveis para a venda decorrentes de acordos internacionais?

3 respostas

@ Nao tem
@ Tem pouco
Tem conhecimento e usa

Fonte: Elaboracédo propria

Por outro lado, de acordo com a pesquisa, todas as companhias relataram ja ter
um planejamento estratégico para atuar no exterior, dessa forma, %5 possuem esse
planejamento de forma formalizada. Todas confirmaram ter contato direto com
cliente/fornecedor no exterior. E 66,7% afirmam que todos os colaboradores que atuam
no mercado internacional tém fluéncia em lingua estrangeira e os 33,3% restantes
afirmam que apenas alguns tém essa habilidade linguistica.

Por fim, além dos dados e comparagOes apresentados, vale ressaltar que duas
dessas empresas ja foram internacionalizadas e a terceira, mesmo no inicio tendo
afirmado que tinha essa atuacdo internacional na sua rotina, aqui afirma ter interesse de
realizar futuramente esse processo de forma indireta.

Portanto, de acordo com os dados analisados acima, pode-se aplicar o cluster e

observar 0s niveis de internacionalizacdo das empresas entrevistadas no ramo de gestéo.

Tabela 3 - Internacionalizacdo do pilar de gestdo

Empresa Média Nivel de internacionalizacéo de gestao
pesquisada Segmento Peso geral (Cluster)
Empresa 1 Industria 0,6 5,75 Cluster 5 - Consolidada no mercado externo e

com influéncia

Empresa 2 Industria 0,6 5,81 Cluster 5 - Consolidada no mercado externo e
com influéncia

Empresa 3 Industria 0,6 4,56 Cluster 4 - Consolidada no mercado externo

Fonte: Elaboracéo propria
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Considerando que sdo 5 clusters e os dados foram medidos numa métrica de 1 a
7, foi feita a devida proporcgao. Observa-se que duas empresas ficaram no cluster 5 e uma

empresa ficou no cluster 4.

3.2 Financeiro

As financas empresariais ttm um comportamento parecido com o das finangas
pessoais. Quem foca na racionalidade do gasto ou ousadia do investimento precisa ter
primeiramente controle sobre eles. Afinal, quando grande volume de recursos financeiros
comeca a ser mexido se vé a necessidade de um gerenciamento sobre contas a pagar € a
receber, sobre margem de lucro ou reducdo de prejuizos, decisdes de investimento,
reaplicacéo do dinheiro, poupancas e dentre outras. Se desde 0 inicio 0 negdcio ndo possuli
uma estrutura préatica e eficiente dessa area, logo mais ela podera apresentar prejuizos,
falta de capital de giro, necessidade de contrair novos empreéstimos e dividas, reduzindo
0s ganhos e o crescimento da organizacdo, ou até levando-a a faléncia. Observando os
empreendimentos pesquisados pode-se observar muitas informacgdes interessantes,
algumas novidades e outras ja esperadas diante de seu porte.

Todas as organizacdes apresentaram dominio bastante satisfatorio, gerenciando
bem seus recursos, com base mais que suficiente nessa area para gerar informacdes aos
gestores quando estes quiserem realizar importacdes e exportacdes. A maioria ja realiza
este processo, tendo também conhecimento sobre Incoterms e como realizar os calculos
das taxas.

Na questdo sobre que mercados e acordos internacionais beneficiam e diminuem
0s custos de exportacdo, alguns demostraram ter conhecimento satisfatorio enquanto

outro tinha conhecimento quase nulo.

Grafico 3 - Conhecimento de oportunidades sobre acordos internacionais

O quanto a empresa sabe que mercados e quais acordos internacionais beneficiam e diminuem os
custos de exportagao ou importagao fruto desses acordos?

3 respostas

2 (66,7%)

i 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
o

Fonte: Elaboracédo propria
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Quanto ao método de pagamento com o exterior as empresas optam por dois

sistemas tradicionais, estes sendo 0 pagamento a vista ou antecipado.

Gréfico 4 - Métodos de pagamento na exportacao/importacdo

Em caso de importagao ou exportagao o meio que a empresa mais utiliza ou pretende utilizar, em
relagdo a pagamentos e recebimentos é:

3 respostas

Fonte: Elaboracdo propria

@ Carta de Crédito

@ Pagamento Antecipado
Pagamento & Vista

@ Cobranga Documentaria

@ Pagamento a Prazo

Nos meios de pagamento usados ou pretendidos ndo apareceu a opgao carta de
crédito ou pagamento a prazo que é uma pratica que também acontece muito no comércio
exterior, pois, sabe-se que o pagamento antecipado ou a vista, impactam no capital de
giro.

Grafico 5 - Conhecimento de lucro de acordo com concorréncia e custo

A empresa ja tem definida a margem de lucro desejada da exportagao ou importagéao?
3 respostas

@ Entre 5% e 10%

@ Entre 10% e 15%
Entre 15% e 20%

@ Acima de 20%

@ Nazo tenho definido

Fonte: Elaboracdo propria

A opcao margem de lucro acima de 20% (escolhido por 66,7%) foi a preferida e
0 restante optou pela margem de lucro entre 10% e 15%.

Observa-se que, de modo geral, as organizacdes pesquisadas tém uma base sélida
e coerente nos seus controles financeiros. Evidentemente estes apresentam maior
seguranga quando falam do mercado nacional que j& conhecem melhor por atuarem ha

mais tempo e de forma mais intensa.
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Portanto, conforme os dados analisados acima, se aplica o cluster e podemos
observar os niveis de internacionalizacdo das empresas entrevistadas na area financeira.

Considerando os mesmos padrdes utilizados no ramo de gestéo.

Tabela 4 - Internacionalizagdo do pilar financeiro

Empresa Média Nivel de internacionalizacao de gestdo
pesquisada Segmento Peso geral (Cluster)
Empresa 1 IndUstria 0,8 6,50 Cluster 5 - Consolidada no mercado externo e

com influéncia

Empresa 2 IndUstria 0,8 6,86 Cluster 5 - Consolidada no mercado externo e
com influéncia

Empresa 3 IndUstria 0,8 5,28 Cluster 4 - Consolidada no mercado externo

Fonte: Elaboracao propria
Percebe-se que para essa analise duas empresas ficaram no cluster 5 e uma no

cluster 4.

3.3 Marketing

Com a coleta dos dados € possivel destacar alguns pontos importantes do setor de
Marketing, entre eles o fato de que 100% das empresas ouvidas afirmaram que possuem
departamento de marketing. Todavia quando perguntadas se ha diferenciacdo entre

marketing nacional e marketing internacional a unanimidade deixou de existir.

Grafico 6 - Se existe diferenciacdo entre Marketing Nacional e Marketing Internacional

Se sim, dentro do departamento de marketing existe uma diferenciagéo entre o marketing nacional
e o internacional?

3 respostas

® sim
@ Nao

Fonte: Elaboracéo propria

Constatou-se que apenas 33,3% se diferenciam e dividem o Marketing Nacional

do Marketing Internacional. Ou seja, mesmo sendo situa¢es e mercados completamente
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diferentes 66,7% das organizacgGes ndo separam essa atuagdo. Com isso, constata-se que
as estratégias, estudos e técnicas voltadas para o d&mbito internacional ndo sdo muito
consolidadas, o que pode gerar comprometimento do desempenho na atuagdo no mercado
internacional.

Quando perguntado se a empresa possui redes sociais, simbolizando a forma desta
se comunicar com o seu publico consumidor por meio da internet em tempos de cultura
digital se percebeu que 100% as tém. Todavia quando a pergunta era se o site, 0 e-
commerce e essas redes sociais estavam apresentadas também em lingua estrangeira,

apenas 33,3% afirmaram que sim, sendo que 66,7% disseram que n&o.

Grafico 7 — Se o site, e-commerce e as redes sociais tém versdo em lingua estrangeira

Site, e-commerce, rede social ja estdo também em lingua estrangeira?

3 respostas

@ Sim
@® Nao

Fonte: Elaboracao propria

Isso demonstra uma falta de consolidacdo para 0 mercado internacional em suas
estratégias de internacionalizacdo, ja que as redes sociais e 0 site sdo muito importantes
para a divulgacéo e comunicacdo de um negdcio.

Quando perguntado como esta a implantacdo do planejamento do marketing

internacional, houve empate.

Grafico 8 - Implementacdo de Planejamento de Marketing Internacional

Em que nivel de implantagdo esta o planejamento do Marketing internacional?
3 respostas

1,00
075
0,50

0,25

0(0%) 0(0%) 0(0%) 0(0%)

0,00

1 2 3 6 7

Fonte: Elaboracédo propria
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Todavia esse empate foi demonstrando resultados divergentes. Das organizagoes
ouvidas 33,3% diz ndo ter nada (op¢éo 1), enquanto outros 33,3% dizem ter algo mediano
(opgéo 4) e 33,3% diz ter algo mediano para bom (opgéo 5). Nenhum afirmou estar
préximo da exceléncia ou nela. (opgdes 6 e 7). 1sso demonstra que 0 processo precisa

melhorar ou passar a acontecer para as organizagdes de fato se internacionalizarem.

Grafico 9 - Macroambiente do Marketing

Qual o nivel de conhecimento da organizagao sobre macroambiente do marketing do mercado que
atuara (cultura, legislagao, cambio, estabilidade, érgdos reguladores do governo, etc.)?
3 respostas

1.00

0,75

Fonte: Elaboracao propria
Quando perguntados sobre o conhecimento do macroambiente no marketing
internacional as respostas foram exatamente iguais a apresentada no indicador anterior,
com um empate entre os respondentes e escolhendo 0 mesmo nivel na métrica, o que
confirma que o nivel de planejamento gera o nivel do conhecimento do macromarketing

no ambiente em questao.

Gréafico 10 - Microambiente de Marketing

Qual o nivel de conhecimento da organizacdo sobre o microambiente do marketing do mercado

que atua/aturd (concorréncia, comportamento do consumidor, etc.)?
3 respostas

1,00
0,75

0,50

Fonte: Elaboracdo propria

Quando perguntado sobre o microambiente do marketing 0 empate seguiu neste
questionamento, todavia com um terco respondendo opc¢éo 1 (nada), um tergo optando de
fraco para médio (opcdo 3) e um terco optando por desempenho quase pleno (opgéo 6).

Isso demonstra que apesar do planejamento ainda ndo estar bem estruturado, as
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organizacOes ja fizeram os primeiros levantamentos de informagdes sobre os mercados
pretendidos ou de atuacdo para saber o que encontrardo |4 em termos de concorréncia,
perfil do consumidor etc.

Através dos gréaficos podemos perceber que em relacdo ao Planejamento de
Marketing Internacional, analise do Macroambiente e Microambiente dois tergos das
organizagles implementam esses estudos, embora ainda de forma incompleta. Entéo
apesar de ndo estar completamente consolidado, o planejamento do marketing
internacional ja comeca a estar presente dentro das empresas e isto € muito relevante para
a atuacdo internacional. Evidente que o restante que ainda ndo implementou o
planejamento pode ser enquadrado ainda como ndo preparado para a atuagdo no cenario

internacional.

Gréafico 11 - Nivel de competitividade do produto no mercado

Sobre o seu produto/servigo exportado ou a exportar, em que nivel ele & competitivo
internacionalmente comparado com o que ja existe .. design, inovagao, produto/servigo diferenciado?

3 respostas

G
oo 1 (33,3%)
0.75

0.50

0,25

0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)

0,00

Fonte: Elaboracdo propria

Ja o resultado a respeito do nivel de competitividade do produto foi mais
satisfatorio, a maioria das empresas ja estdo bem consolidadas neste ambito, boa parte
afirma que seu produto é competitivo a nivel de diferenciacdo no mercado.

Dessa forma, pode-se perceber que dois tercos das empresas que ja atuam no
mercado externo ja estdo mais consolidadas, entretanto um terco ainda exporta pouco e

ndo esta ainda tdo preparada no setor de Marketing para a atuacdo internacional.

Tabela 5 - Internacionalizacdo do pilar de marketing

Empresa Média Nivel de internacionalizacéo de gestao
pesquisada Segmento Peso  geral (Cluster)
Empresa 1 IndUstria 0,4 6,25 Cluster 5 - Consolidada no mercado externo
e com influéncia
Empresa 2 Industria 0,4 4.60 Cluster 4 - Consolidada no mercado externo
Empresa 3 Industria 0,4 2,80 Cluster 2 - Exporta pouco

Fonte: Elaboracéo propria
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Evidencia-se assim uma diferenca significativa entre as empresas no quesito
internacionalizacdo de marketing, sendo que uma ficou no cluster 5 (Consolidada no
mercado externo e com influéncia), com nota 6,25 onde 7 € 0 maximo; uma no cluster 4
(Consolidada no mercado externo) com nota 4,6; e uma no Cluster 2 (Exporta pouco)

com nota 2,8.

3.4 Producao e Logistica

A andlise dos dados da area de producdo, de maneira mais abrangente, demonstrou
resultados satisfatérios e consistentes. As empresas se mostraram detentoras de grande
potencial e conhecimento produtivo, especialmente se considerados critérios como
capacidade de se comunicar bem e trabalhar em sintonia com outros setores,
competitividade dos principais produtos no mercado interno e externo e eficacia no
acompanhamento da producdo.

Uma das perguntas procurava saber se o setor de producéo e de logistica mantinha
dialogo constante com os demais setores visando produzir em sintonia com a demanda e
apelo dos demais. A resposta foi unanime dizendo que isso sempre acontece. 1sso é
relevante pois ndo deixa faltar matéria-prima, permite planejamento financeiro e a
logistica consegue entregar sem atraso 0 que o setor de vendas vendeu e este, por sua vez,
vendera apenas a quantidade que pode ser entregue no tempo acordado.

O grafico que segue, de certa forma, estd em sintonia com o indicador também
perguntado no pilar do marketing e confirma que os produtos dessas empresas

pesquisadas sdo competitivos tanto no mercado nacional como internacional.

Gréafico 12 - Nivel de competitividade dos principais produtos/servicos

Qual o nivel de competitividade dos principais produtos/servigos produzidos ou importados por
sua empresa no mercado que atua (no Brasil se importado, no exterior se exportado)?

3 respostas

0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)

Fonte: Elaboracéo propria

O desempenho obtido foi de pleno ou quase pleno em termos de competitividade, o que

gera uma seguranca de atuacdo no setor.
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Gréfico 13 - Nivel de eficicia do acompanhamento da producédo

Qual o nivel de eficacia do follow-up (acompanhamento) da produgao?
3 respostas

0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)

Fonte: Elaboracédo propria

O mesmo acontece quanto ao nivel de eficacia no acompanhamento da producao.
Dessa forma, nos dois gréficos acima, as empresas se mantiveram constantes em seus
respectivos niveis, totalizando 66,7% delas no nivel pleno e 33,3% com um nivel quase
pleno, em ambos os indicadores.

Ja no que diz respeito a eficacia da politica de planejamento de compra de
matérias-primas o desempenho foi médio (33,3%) e quase pleno (66,7%).

Grafico 14 - Eficécia da politica de planejamento de compra de matérias-primas

Quao eficaz é a politica de planejamento de compra de matérias-primas da sua empresa?
3 respostas

2

! 1(33,3%)
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
o

1 2 3 4 5

Fonte: Elaboracdo propria

Além disso, os resultados de alguns outros indicadores também ficaram nesse
patamar, apontando alternativas de 4 até 7, ndo tendo nenhum nivel inferior a 4 dentre
elas, sendo algumas: politica de planejamento de compra de matérias-primas (gréafico
anterior), nivel de eficiéncia dos custos de producdo (proximo grafico) e nivel de
eficiéncia do tempo de producdo (grafico posterior).

Gréafico 15 - Nivel de eficiéncia dos custos de producéo

Os custos de produgdo estdo em que nivel de eficiéncia? (quanto menor o custo, maior a
eficiéncia)

3 respostas

0,50

0,25

0,00

Fonte: Elaboracéo propria
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A préxima alternativa evidencia o nivel de eficiéncia do tempo de producéo.

Gréfico 16 - Nivel de eficiéncia do tempo de producéo

Qual é o nivel de eficiéncia do tempo de produgdo? (quanto menor o tempo, maior a eficiéncia)

3 respostas

1.00 1 (33,3%)

0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)

Fonte: Elaboracédo propria

Por conseguinte, pelos resultados apurados até entdo na area de producéo, €
louvéavel o desempenho das organizacdes. E evidente que hé situacdes a melhorar, mas é
marcante que nenhuma apresentou resultado abaixo de quatro nesses quesitos e, na
maioria dos casos, estiveram proximos ao pleno, o que significa que o gap existente e a
combater ndo é muito significativo nesses itens no pilar producéo.

Todavia, apesar de toda a evolucdo e constancia em boa parte das competéncias,
as empresas ainda apresentaram deficiéncias em algumas delas, o que implica a
necessidade de modernizacdo, tendo em vista a perspectiva de atuacdo no mercado
internacional. Nos gréaficos a seguir € possivel analisar alguns resultados que remetem a
necessidade de atualizacdo ou implementacgéo de softwares que auxiliem no controle de
informacdes, na rapidez do cumprimento das demandas do mercado, no conhecimento

dos processos produtivos e na utilizagdo da porcentagem da capacidade produtiva.

Grafico 17 - Se softwares que auxiliam no controle de informacdes

A sua empresa possui algum tipo de software que auxilia no controle e disseminagdo das
informac&es entre os diversos setores, inclusive o setor internacional?

3 respostas

® sim
@ Nao
Tem, mas & incompleta

&

Fonte: Elaboracdo propria

Como pode ser observado, um tergo possui software que auxilia no controle e

disseminagédo de informac0es entre os diversos setores, inclusive o internacional, mas
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outro terco possui software incompleto e mais um terco ndo tem. Numa perspectiva de

empresa internacionalizada, pensar nesse tipo de investimento é muito relevante.

Gréfico 18 - Capacidade de resposta rapida da producdo diante das demandas do
mercado

Quanto da capacidade de estocagem dos produtos ou da capacidade de resposta rapida diante
das demandas do mercado a produgao da sua empresa esta adequada para vendas em larga escala?
3 respostas

Fonte: Elaboracao propria

No gréafico acima, é constatado que dois ter¢os das empresas estdo preparadas para
formar estoques ou dar resposta rapida na producéo para atender demandas do mercado,

enquanto um terco afirma que esta mais ou menos preparado para tal.

Grafico 19 - Nivel de conhecimento de todos 0s processos produtivos

Qual o nivel de conhecimento da empresa sobre todos os seus processos produtivos?
3 respostas

1,00

0,00

Fonte: Elaboracdo propria

Na mesma propor¢do, em relacdo ao nivel de conhecimento sobre 0s processos
produtivos, um terco das empresas conhece mais ou menos seus processos e dois tercos

0s conhecem bem.

Gréfico 20 - Capacidade utilizada

Quantos % dessa capacidade é usada atualmente?

3 respostas

@ 100%
@ de 85% a 99%
de 60% a 84%
@ de 50% a 60%
@ Menos da metade

Fonte: Elaboracéo propria
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O dado do gréfico acima é interessante pois aponta que 33,3% ja esta operando
em sua plena capacidade produtiva e ndo tem produgédo ociosa, o0 que significa que néo
conseguiria aumentar a producdo, enquanto o outro um terco dos respondentes esta entre
85% e 99% da capacidade ja ocupada, o que praticamente também ndo da margem para
ampliacdo. Nesses casos, caso precisasse aumentar a producédo, a solugédo seria turnos
adicionais, se isso fosse possivel, ou terceirizar a parte da producdo. Ja 33,3% dizem que
esta abaixo dos 50% do uso de sua capacidade, portanto teria até certa urgéncia de
aumentar o mercado de atuacdo para ocupar melhor sua capacidade ociosa.

Assim, de um modo geral, nos ultimos gréaficos se observou que ao menos 33,3%
das organizaces se encontram na média 3, ou seja, abaixo da média do que seria
considerada satisfatoria.

Em relacdo a analise pelo método de Cluster, como todas as empresas sdo do
segmento industrial, os resultados foram classificados tendo como base as médias gerais
de cada organizacéo, de acordo com o0s niveis apresentados em cada uma das opcGes do
questionario, as quais foram multiplicadas pelo peso de cada area, sendo o do pilar de

producéo e logistica 0,8, como esta demonstrado na tabela seguinte.

Tabela 9 - Internacionalizagédo do pilar de producéo

Empresa Média Nivel de internacionaliza¢do de gestdo
pesquisada Segmento Peso  geral (Cluster)

Empresa 1 IndUstria 0,8 6,13 Cluster 4 - Consolidada no mercado externo
Empresa 2 IndUstria 0,8 5,94 Cluster 4 - Consolidada no mercado externo
Empresa 3 Inddstria 0,8 4,69 Cluster 3 - Exporta com frequéncia

Fonte: Elaboracdo propria

Consideracoes Finais

As consideracdes finais remetem a reflexdo sobre os pilares. No pilar Gestdo, apos
as analises feitas, chegou-se a conclusdo de que é fundamental que a gestao e lideranca
da empresa estejam bem alinhadas e comprometidas com as intencdes e acdes de
exportacOes e internacionalizacdo, etapa fundamental para o processo acontecer. Com
uma direcdo comprometida, colaboradores sensibilizados e com uma boa visdo
estratégica é possivel utilizar melhor o potencial do mercado externo, dinamizando e

expandindo o mercado de atuacdo da empresa e gerando novos aprendizados para
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melhorar a performance interna e no mercado nacional, atuando de forma a conseguir
clientes e fornecedores parceiros que irdo conseguir agregar esse valor ainda mais no
longo prazo. No pilar Financeiro, chegou-se a conclusdo de que é fundamental que o setor
financeiro da empresa esteja bem estruturado para as organizac¢des que busquem que seus
negocios sejam bem-sucedidos especialmente nas exportacGes. Por isso € importante
sempre focar em apresentar resultados consistentes e com maxima transparéncia aos seus
stakeholders, que para o mercado internacional, fazem total diferenca na hora de
continuar essa relacdo. O mesmo cuidado deve-se ter com o pilar Marketing e suas
estratégias fundamentais para a internacionalizacdo, o que também se aplica ao pilar
Producdo e Logistica.

No tocante ao questionario, que é a ferramenta principal para medir a
internacionalizacdo que se pretendia entregar, este mostrou bons resultados. Evidente que
sempre pode sofrer melhorias e ajustes.

Na experiéncia pratica da aplicacdo do questionario, apos analisar o pilar
Producéo e Logistical, se percebeu que é recomendavel adaptar o questionario para 4 tipos
de empresas: Industria, Servico, Tecnologia e Revenda, pois o tipo de pergunta varia. No
mais, nesse setor também esta incluida a questéo logistica. I1sso permitia, por exemplo,
que empresas que nao produziam (exemplo de revendas) ndo precisassem responder
perguntas sobre a producéo.

Outro exemplo é que no pilar Marketing, no questionario aplicado e observando
os resultados, detectou-se que a grande maioria das empresas se encaixou no Cluster 3,
que sdao empresas que “possuem um departamento de marketing que trata o marketing
internacional diferente do marketing nacional, ou possui uma empresa terceirizada que
faz o papel do departamento. Ja participou de feiras internacionais/rodadas de negdcios.
N&o recolhe os feedbacks dos clientes com frequéncia para assim sempre estar
atualizando as estratégias de marketing”.

Com isto, concluimos que a maioria das empresas paraibanas, mesmo com grande
diferenca de resultados, estdo bem encaminhadas na internacionalizacdo de suas
empresas, especialmente no que se refere ao pilar Marketing. Entretanto, nenhuma delas
se encaixou no Cluster 5, ou seja, nenhuma das empresas “possui pleno conhecimento do
macro e microambiente. Sempre esta atualizando suas estratégias de marketing
internacional com uma forte influéncia sobre o mercado que atua.” Sendo assim, faz-se
importante que as empresas se atentem na busca por feedback de seus clientes e parceiros,

para que o planejamento de marketing internacional esteja sempre atualizado e de acordo
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com a realidade, mantendo, assim, sua influéncia e sucesso no mercado internacional por
um longo prazo.

Como a pesquisa foi dividida em 4 areas principais, cada uma delas produziu
resultados diferentes no que diz respeito ao desenvolvimento das empresas participantes.

No que tange aos quatro pilares estudados, cada um deles foi baseado em estudos
prévios de acordo com as competéncias respectivas de cada area. A area de Gestdo é
caracterizada por sua necessidade de estar alinhada a um planejamento estruturado para
que o gestor possa liderar a organizacdo em um ambiente internacional. Além disso,
possui caracteristicas diversas de acordo com o nivel de internacionalizagcdo da empresa,
podendo ser de maior ou menor propor¢cdo de acordo com a importancia que a
organizacéo lhe atribui. Nesse caso, com base no que foi estudado pelas participantes do
projeto, pbde-se perceber que, apesar da maioria das respostas por parte das empresas
terem sido positivas, elas ainda possuem inimeros pontos que precisam de melhorias,
sendo a gestdo uma delas, especialmente em se tratando de sua importancia para o sucesso
organizacional em um contexto global.

Em se tratando do pilar Marketing, foi possivel identificar que todas as empresas
analisadas possuem um setor de marketing, mas, como boa parte das organizacOes
brasileiras, muitas delas ndo fazem a diferenciacdo entre o Marketing Nacional e
Marketing Internacional e, apesar de utilizarem as redes sociais, sites e outros meios de
divulgacdo da empresa, de seus produtos e servigos, a maioria ndo possui essa
comunicacdo em linguas estrangeiras. Isso indica que este € um passo relevante da
internacionalizacdo destas empresas se querem de fato ter o foco voltado para o mercado
externo e se querem tornar seus produtos conhecidos e competitivos no exterior.

Em relacdo ao setor financeiro, mesmo com algumas melhorias a serem
realizadas, as empresas se mostraram eficientes na estruturacdo de seus pilares nessa area
e mostraram possuir um conhecimento minucioso de seus lucros e custos na esfera
nacional e internacional. O sistema de informacGes de custos e precos € muito relevante
quando se pensa em crescimento e desenvolvimento internacional.

No que diz respeito aos processos da area de Producdo, as organizacdes estudadas
demonstraram crescimento e consisténcia em algumas competéncias e deficiéncias em
outras. No que se refere a eficacia do processo produtivo, a competitividade no cenario
internacional e a politica de entregas, elas se mostraram eficientes e preparadas. Todavia,

é perceptivel a necessidade de modernizacdo e de maior controle e desenvolvimento nos
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sistemas de informacéo e processos de producdo e logistica para que, assim, elas sejam
capazes de acompanhar o ritmo que o mercado global exige.

Sendo assim, visando mensurar e compreender a evolugéo e as necessidades de
cada empresa, as que foram classificadas no maior nivel de acordo com cada &rea sao,
respectivamente: pilar de gestdo, 66,7% das empresas no cluster 5; pilar de financeiro,
66,7% das empresas no cluster 5; pilar de marketing, 33,3% das empresas no cluster 5 e;
pilar de producdo, 66,7% das empresas no cluster 4.

Finalmente, pode-se inferir que tais organizacbes possuem um crescimento e
desenvolvimento consistentes, especialmente nas areas de gestdo e de financeiro.
Contudo, a necessidade de maior especializacdo, modernizacao e centralidade nos quatro
pilares analisados expde o fato de que ainda ha um caminho a percorrer para que as
empresas paraibanas possam enxergar a urgéncia do desenvolvimento de uma viséo
baseada na internacionalizagdo e eficacia de suas atividades empresariais.

De toda forma, com essa pesquisa iniciada no primeiro ano e consolidada no seu
segundo ano, chega-se a conclusdo de que a ferramenta apresentada (questionario)
permite medir a internacionalizacdo das organizacOes. Entdo ele é eficiente, eficaz e
efetivo para tal pois cumpre a funcdo para que foi criada.

Quanto as limitacOes da pesquisa podem-se dizer que a pandemia da COVID-19
atrapalhou muito a pesquisa de campo. N&o foi diferente neste caso. Ademais, ha de se
ressaltar a grande dificuldade de conseguir o aceite das empresas para que a pesquisa
fosse feita. Ja normalmente é dificil retirar o gestor e o empresario de sua rotina corrida
diaria para parar e responder a um questionario, essa dificuldade aumentou
exponencialmente em tempos de pandemia. N&o raras vezes se ouvia dos bolsistas
pesquisadores o desabafo e 0 desanimo diante de sucessivas recusas ou nao respostas. A
mobilizacdo precisava ser retomada constantemente. Para se ter uma ideia, no segundo
ano da pesquisa, 61 empresas foram contatadas. Das instituicdes que atenderam as
ligacGes, apenas algumas demonstraram-se abertas a ouvir sobre a pesquisa e menos ainda
concordavam em participar respondendo o Google Forms. As outras opc¢des que se dava
como, visita presencial para aplicar o questionario ou por Google Meet ndo foram aceitas.
E inclusive das que prometiam participar, quase sempre acabavam ndo cumprindo a

promessa, dando uma desculpa qualquer para declinar do compromisso.
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APENDICE

Régua de Medicao das respostas

1 2 3 4 5 6 7
Nada graduac0es intermedidrias Total
Insignificante Pleno

QUESTIONARIO PARA A MENSURAC}AO DA INTERNACIONALIZAC}AO
Perguntas por pilares aplicando a métrica

Gestao

1. Em qual nivel a diretoria da empresa compreende a importancia da internacionalizacdo e a
minimizacao dos riscos de atuar no mercado internacional?

2. Qual a motivacdo da empresa como um todo, dos donos e s6cios, quanto ao processo de
internacionalizacdo?

3. A empresa possui profissional(ais) que atua(m) ou sdo formados para atuar no mercado

internacional?

A empresa possui um departamento internacional?

A empresa possui um planejamento estratégico para atuar no exterior?

A empresa faz, ou ja fez, uso de terceiros como intermediario para exportar ou importar?

(Comerciais exportadoras, trading company, consultores internacionais, fornecendo produtos para

outras empresas exportadoras etc.)

7. Existe contato com cliente ou fornecedor no exterior? Se sim, de forma direta ou indireta? (Obs.:

CONTATO DIRETO é aquele em que a venda ou compra de produtos/servicos é feita pelo

fabricante/produtor para o importador e vice-versa. CONTATO INDIRETO ¢ aquele em que a

exportacdo ou importacao é feita por terceiros.)

Quantos profissionais assumem cargos de lideranca na empresa?

Quantos departamentos a empresa possui?

10. Os colaboradores que atuam ou atuardo com o mercado internacional tém fluéncia em lingua
estrangeira?

11. A empresa tem em sua politica a contratagdo de colaboradores estrangeiros? (Para que esses
colaboradores possam lidar com mercado internacional, pois conhecem outros mercados ou sao
nativos do mercado alvo. Ou ainda, para atuar em filial no exterior.)

12. A empresatem interesse em contratar profissionais com formagéo em negociag@es internacionais?

13. H& uma politica de treinamento e aperfeicoamento dos colaboradores para o mercado
internacional? Se sim, com que frequéncia?

14. A empresa tem conhecimento dos diferentes suportes oferecidos por varias entidades brasileiras,
e do exterior, de incentivo a internacionalizacdo e a exportagao?

15. A sua empresa tem conhecimento sobre mercados no exterior onde seu produto/servigo poderia se
beneficiar de condi¢Bes mais favoraveis para a venda decorrentes de acordos internacionais?

16. Com qual frequéncia a empresa realiza pesquisas de mercado internacional?

17. Se sua empresa ainda nao se internacionalizou e tem interesse, como pensa em fazer isso?

ISE S

© ©

e Marketing

18. A empresa possui um departamento de marketing?

19. Se sim, dentro do departamento de marketing existe uma diferenciacdo entre o marketing nacional
e o internacional?

20. A empresa possui site?

21. A empresa possui e-commerce com 0 exterior?

22. A empresa possui rede social?

23. Site, e-commerce, rede social ja estdo também em lingua estrangeira?

24. J& sabe quais sdo as principais feiras internacionais do setor que sua empresa atua?

25. Em que nivel de implantacéo esté4 o planejamento do Marketing internacional?
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26. Qual o nivel de conhecimento da organizacdo sobre macroambiente do marketing do mercado que
atuara (cultura, legislacdo, cambio, estabilidade, 6rgédos reguladores do governo etc.)?

27. Qual o nivel de conhecimento da organizacdo sobre o microambiente do marketing do mercado
que atua/atuara (concorréncia, comportamento do consumidor etc.)?

28. Se ja exporta, o quanto a empresa esta usando do feedback dos clientes ap6s sua insercao no
mercado exterior, como uma forma de sempre atualizar a estratégia de marketing internacional? E
como isso fideliza seus clientes no exterior?

29. Sobre o seu produto/servico exportado ou a exportar, em que nivel ele é competitivo
internacionalmente comparado com o que ja existe considerando qualidade, design, inovacéo,
produto/servico diferenciado?

30. Considerando que o produto/servico chegara no mercado-alvo com um preco, baseado em seus
custos, qual o nivel de competitividade que ele teria la fora?

31. Em relacdo as especificacGes do produto/servigos (embalagem, descri¢do, manual de instrucdes,
logomarca) da sua empresa, 0 quanto estdo preparadas para serem comercializados no exterior?

32. Sobre a praca (local) que atua ou atuara a empresa no exterior, qual o nivel de conhecimento sobre
ela, sua infraestrutura e mercado?

33. A logistica de envio e distribuicao para o mercado pretendido no exterior é viavel em que nivel?

34. Sobre a promogdo, quais as estratégias que a empresa utiliza?

35. Qual é o nivel de conhecimento a respeito das estratégias de marketing utilizadas no pais em que
a empresa ira exportar? (principais canais de comunicacdo e vendas, estilo de publicidade e
propaganda, gatilhos mentais)

36. Em que nivel esta o relacionamento com o cliente atual ou pretendido no exterior (marketing de
relacionamento)?

37. O quanto o cliente é ouvido quando se pensa em ajustes de design de produto/servigo (cocriagédo)?

e Financeiro

38. Em que nivel esté a gestdo financeira, contabil e fiscal da sua empresa?

39. A empresa tem algum planejamento financeiro (reserva) caso precise ao exportar ou importar?

40. Qual o nivel de conhecimento sobre os impostos e beneficios dos processos de exportacdo e
importacao?

41. A empresa sabe calcular o preco de importacéo e exportacdo, levando em conta todos o0s custos e
tributos?

42. Qual o nivel de conhecimento sobre os INCOTERMS e os custos decorrentes dessa escolha?

43. O quanto a empresa sabe que mercados e quais acordos internacionais beneficiam e diminuem os
custos de exportacdo ou importacdo fruto desses acordos?

44. Qual a capacidade pagadora da empresa atualmente (disponibilidade de crédito) caso precise fazer
uma importacdo maior?

45. A empresa sabe o seu ponto de equilibrio financeiro?

46. A empresa conhece o custo exato de cada unidade produzida ou importada?

47. A empresa conhece 0 pre¢o do seu produto/servi¢o com e sem impostos?

48. Qual o nivel entendimento da empresa sobre as categorias de pagamentos internacionais?

49. Em caso de importacdo ou exportacdo o meio que a empresa mais utiliza ou pretende utilizar, em
relacdo a pagamentos e recebimentos é:

50. Qual o nivel de capital de giro da empresa para atender aos seus compromissos do dia a dia?

51. A empresa tem capacidade de investimento ou capacidade de contrair empréstimos, caso precise,
para fazer operac@es de exportacdes e importagao?

52. A empresa estd em dia com todas as obrigacdes em relacdo & Receita Federal e demais érgdo do
governo federal, estadual e municipal?

53. A empresa j& tem definida a margem de lucro desejada da exporta¢do ou importagao?

e Producdo e Logistica

54. Quao eficaz ¢ a politica de planejamento de compra de matérias-primas da sua empresa?

55. Qual o interesse da empresa de buscar matéria-prima mais barata ou de melhor qualidade no
exterior?

56. A sua empresa possui algum tipo de software que auxilia no controle e disseminagdo das
informacdes entre os diversos setores, inclusive o setor internacional?

57. Quanto da capacidade de estocagem dos produtos ou da capacidade de resposta rapida diante das
demandas do mercado a producdo da sua empresa estd adequada para vendas em larga escala?
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58. O/A responsével pela producédo consegue se comunicar bem e trabalhar em sintonia com os outros
setores? (Ex: setor de marketing, setor internacional, setor financeiro etc.)

59. Qual o nivel de competitividade dos principais produtos/servi¢os produzidos ou importados por
sua empresa no mercado que atua (no Brasil se importado, no exterior se exportado)?

60. Atualmente, qual o nivel de assertividade no cumprimento das entregas dos produtos dentro dos
prazos estipulados?

61. Qual o nivel de eficacia do follow-up (acompanhamento) da producéo?

62. Qudo seguras séo as embalagens atuais dos produtos produzidos ou comercializados pela empresa?

63. Os custos de producéo estdo em que nivel de eficiéncia? (quanto menor o custo, maior a eficiéncia)

64. Qual é o nivel de eficiéncia do tempo de producao? (quanto menor o tempo, maior a eficiéncia)

65. Qual o nivel de conhecimento da empresa sobre todos 0s seus processos produtivos?

66. Em que nivel esta o custo-beneficio dos principais produtos/servicos da empresa exportados ou
importados?

67. Qual o nivel de competitividade em se tratando da qualidade dos produtos da sua empresa quando
comparados aos principais concorrentes do pais-destino?

68. Qual a capacidade produtiva maxima de produtos por dia?

69. Quantos % dessa capacidade € usada atualmente?
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