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Resumo

Neste trabalho analisa-se 0 processo de internacionalizacdo de pequenas e médias empresas
brasileiras do segmento de fruticultura. Foram identificadas as dificuldades de
internacionalizacdo e 0os mecanismos de apoio as exportacdes, além das formas de cooperacao
empresarial adotadas pelo setor. Trata-se de uma pesquisa descritiva com amostragem
aleatdria estratificada. O meio para a obtencédo de informacdes foi o0 método survey. Diante
dos dados apurados com as sessenta e cinco empresas respondentes desta pesquisa, foi
constatado que as empresas ainda utilizam a exportacdo (direta e indireta) como principal
estratégia de internacionalizacdo, sendo considerado pela teoria como um dos estagios
primarios deste tipo de processo. O fator financeiro e o mercadol 6gico se apresentaram como
0S mais relevantes no processo motivacional para exportacdo. Os fatores ambientais se
caracterizam como as principais dificuldades em exportar. Observou-se que as empresas
também se utilizam de estruturas associativistas e adotam a cooperagdo intra e
interempresarial como alternativa de internacionalizacdo. A pesquisa demonstrou que as
empresas possuem relativo conhecimento dos mecanismos de apoio e fomento as exportacdes.

1. Introducéo

No Brasil, até a década de 80, as empresas estavam protegidas da competicdo externa.
Hoje, as fronteiras nacionais ndo mais representam uma barreira as operacdes comerciais da
organizacao, pois, 0 mercado global esta mais atraente as empresas que buscam a ampliacéo
de seus mercados e obtencdo de vantagens numa competicdo global onde inexistem limites e
regras para a busca da competitividade e os produtos sofrem forte competicdo externa mesmo
em seus paises de origem. A dindmica do comércio e as novas praticas decorrentes da
globalizacdo dos mercados e do progresso tecnoldgico permanente vém promovendo
profunda modificagéo nas formas de atuacdo de governos e empresas (DIAS, 2002).

No entanto, acredita-se que o mercado global é dominado exclusivamente por grandes
corporagOes. Deve-se observar que, em muitas nagdes desenvolvidas, as peguenas e médias
empresas (PMES), contribuem de maneira significativa com a entrada de divisas, através dos
fluxos de exportagdo. Sobre as PMEs, sdo apontadas diversas contribuigdes para o impulso
das economias nacionais. A principal delas € a capacidade de geracdo de renda e de novos
postos de trabalho, a0 contrério das organizacBes de grande porte que exportam altos
volumes, mas ndo contribuem proporcionalmente na geracdo de empregos (CACERES,
2001).

Diante desse cenario, 0 governo brasileiro, juntamente com todas as instituices de
promocao das exportacdes e através da aplicacdo dos mecanismos de apoio (incentivos ficais,
regimes aduaneiros especiais, mecanismos financeiros e promocao comercial e informagao)
estd buscando fomentar a atuacdo internacional das empresas de pequeno e médio porte,



acesso a novos mercados em crescimento e insercdo de novos produtos com maior valor
agregado (COELHO; LARA, 2003; KEEGAN, 1995).

Nos Ultimos anos, a assisténcia governamental de estimulo as exportactes, beneficiou
diversas entidades de classe com a implementacdo de programas de apoio a
internacionalizagdo das PMEs. O Instituto Brasileiro de Frutas (Ibraf) e o Servico Brasileiro
de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae) contribuem com a internacionalizacdo das
PMEs do segmento fruticola, com programas de promog¢ao a exportacdo, desenvolvimento da
cultura exportadora, associativismo, gestdo empresarial, dentre outros.

No contexto das exportagOes de frutas verifica-se a presenca de projetos de irrigacéo
em que as PMEs, juntamente com grandes empreendimentos especializam-se na producéo de
frutas. Isso se deve as caracteristicas da localidade, tais como clima, solo, luminosidade,
dentre outros. Outro aspecto é a presenca dos centros tecnol dgicos e institui cbes de apoio que
possuem know-how para dar suporte aos produtores que estéo operando em rede.

A producdo de frutas nacional € caracterizada pela cooperacéo inter e intraempresarial
e atuacdo em rede. Muitas vezes os produtores ficam estabel ecidos préximos uns dos outros e
estdo inseridas numa associacdo ou cooperativas. No que tange o comércio externo, a
producdo da regido supre a demanda internacional, pois um produtor pode colaborar com
outro no que se refere a producéo, atecnologia e a promocao conjunta dos produtos.

O presente atigo se propde a andisar as estratégias utilizadas para a
internacionalizacdo das PMEs brasileiras do segmento de fruticultura contempladas por
programas de internacionalizagdo e desenvolvimento do setor como o Ibraf e o Sebrae. Para
isso foram formulados os seguintes objetivos especificos:

1. identificar os fatores restritivos e motivadores de internacionalizagdo do segmento
fruticola;

2. analisar como as PMEs do segmento de fruticultura utilizam as formas de
cooperacao empresarial como alternativa estratégica competitiva de internacionalizagao;

3. identificar os mecanismos de apoio a internacionalizacdo para as PMES,

4. estabel ecer correlacao dos principais fatores rel acionados a internacionalizacéo.

2. Cenério da Fruticultura no Brasil

O agronegocio brasileiro conta com uma eficiente e competitiva fruticultura. Gragas
ao clima privilegiado, sdo produzidas frutas em regides tropicais e temperadas. Além da
diversidade climética, o pais possui solo fértil e &gua em abundancia. Esses trés fatores
tornam intrinseca a vocacdo do Brasil para a fruticultura. Em consequéncia dessas vantagens
naturais, h& uma producdo variada capaz de atender a muitos mercados. O Brasil é um dos
poucos paises que podem, por exemplo, produzir magas e péssegos nas areas frias do sul,
além de manga, mel&o e mamao nas zonas de intenso calor do nordeste (BELING, 2004).

O segmento fruticola estéd entre os principais geradores de renda, emprego e
desenvolvimento rural em diversas regides do Brasil, oferecendo cerca de 5 milhdes de postos
de trabalho. O setor demanda méao-de-obra intensiva e qualificada, fixa o trabalhador no
campo e permite uma vida digna a familia tanto nas pegquenas propriedades como nos grandes
projetos de irrigacdo, além de possibilitar a exploracdo comercia lucrativa (FERNANDES,
2005).

Os expressivos indices de produtividade e os resultados obtidos nas Ultimas safras
demonstram a vitalidade do segmento. Atualmente, existem cerca de 30 grandes pdlos de
producdo de frutas no Brasil. E importante também considerar que a fruticultura ocupa uma
area agricola de 2,5 milhdes de hectares e pode gerar produtos de médio e alto valor agregado,
considerando a exploracdo de frutas nobres para exportacéo (BELING, 2004)

Considerando as frutas frescas, em 2006, as exportacbes nacionais foram de US$

471,8 milhdes. As 05 principais frutas frescas exportadas foram respectivamente: uva (US$



118,4 milhdes), meldo (US$ 88,2 milhdes); manga (US$ 85,8 milhdes); banana (US$ 38,4
milhdes) e lim&o (US$ 32,9 milhdes) (MDIC, 2007).

O crescimento das exportacOes tem sido possivel gracas ao elevado padrdo de
gualidade da producdo nacional, em atencdo as exigéncias do mercado internacional. Os
mercados estrangeiros exigem a adogao de normas de sustentabilidade ambiental, de seguranca
alimentar, seguranca e medicina do trabalho e de viabilidade econdmica, mediante o uso de
tecnol ogias ndo agressivas ao meio ambiente e ao homem (FERNANDES, 2005).

2. Referencial Tedrico

2.1 Internacionalizacéo de empresas

Com as eliminagdes das barreiras tanto alfandegérias como ndo alfandegarias que
protegiam nossas industrias, a internacionalizacdo vem a ser o caminho natural para que as
empresas brasileiras se mantenham vivas e competitivas (RODRIGUES, 2004).

Ao se internacionalizar, a empresa aprimora seus métodos administrativos e
organizacionais. A diversificagdo de mercados € um processo inexoravel do processo
exportador e conduzira a aperfeicoamentos da empresa, tanto no plano doméstico quanto
internacional por dominar novas tecnologias em seu processo produtivo e desenvolvimento de
estratégias de marketing e comercializagdo mais avangadas (LOPEZ; GAMA, 2004).

Diversos autores possuem conceitos e definicdes complementares sobre
internacionalizacdo de empresas e juntos ddo uma visdo completa sobre esse processo. Garcia
e Lima (2005, p.2) conceituam “internacionalizacdo de empresas como a participacdo da
empresa no mercado internaciona”. Rodrigues (2004, p.195) complementa que “a
internacionalizac8o da empresa consiste em participar ativamente nos mercados externos’. A
Fundagcdo Dom Cabral (2002, p.5) propbe que a internacionalizagdo € o processo de obtencéo
de parte ou totalidade do faturamento a partir de operacfes internacionais, sga por meio de
exportacdo, licenciamento, alianca estratégica, aquisicdo de empresas em outros paises ou
construcdo de subsididrias proprias. Sohn, Alperstedt e Cunha (2004) apontam que a
internacionalizagcdo € um processo pelo qual uma empresa gradualmente muda em resposta a
competicdo internacional, saturacdo do mercado doméstico, 0 desgjo de expansdo em novos
mercados e diversificagao.

Para operar no mercado externo, a empresa necessita elaborar uma estratégia que lhe
assegure que sua capacidade é compativel com o ambiente competitivo do mercado
internacional (LOPEZ e GAMA, 2004). Internacionalizar uma empresa € introduzir no seu
plangjamento estratégico o objetivo de buscar e manter negécios internacionais, tanto em
relacdo aimportacdo quanto a exportacao.

Com o objetivo de resumir as razdes apontadas que levam as organizagoes a se
internacionalizarem, Ruiz (2005), Lopes e Gama (2004), Minervini (2005), Fundacdo Dom
Cabral (1996) e Centro Internacional de Negécios da Bahia (Promo) (2000) propdem o
agrupamento de seis fatores motivadores de internacionalizacao:

a) mercado - ampliar mercados e clientes; penetrar em outros mercados; dificuldades
de vendas no mercado interno; prolongar o ciclo de venda do produto; necessidade de estar
mais proximos ao aos clientes; vender excedente da producdo doméstica; menor dependéncia
do mercado interno; marca mais valorizada;

b) financeiro - obtencdo de maiores lucros; possibilidade de obtencéo pregos mais
rentéveis;, maior diversificacdo dos riscos; estar préximo de fontes financeiras; melhorar status
financeiro com bancos;

c) aprendizado - adquirir conhecimento gerencial e operacional; estratégia de
desenvolvimento; novas idéias e crescimento empresarial; know-how internacional;



d) custos - méo-de-obra mais barata; reduzir custo de producéo; acesso facil a matéria
prima; beneficiar-se de reducdo em impostos, incentivos e subsidios governamentais,
sobrepor barreiras tariférias e ndo tariférias,

€) producdo e tecnologia - aumentar a producdo e produtividade; melhorar a
utilizagcdo da capacidade instalada; aprimorar qualidade; incorporar tecnologia mais avancada
oferta de novos produtos,

f) outros - aumentar a competitividade da empresa; agir antes dos concorrentes;
melhorar possibilidade de redlizar parcerias, melhorar aimagem da empresa.

Coelho e Lara (2003) propdem que a etapa seguinte, apdés a decisdo de
internacionalizar-se, é a escolha do modo de acesso em mercados estrangeiros. Diversos
autores, de maneira complementar, colaboraram apresentando as varias formas de
internacionalizacdo que uma empresa pode adotar: exportacdo indireta, exportacdo direta,
consorcio de exportacdo, subsididria propria no exterior, joint-venture, licenciamento,
investimento direto, franchising, contrato de producéo e aliancas estratégicas (KEEGAN
2005, KOTABE; HELSEN, 2000; MINERVINI 2005, KOTLER, 2000; LOPEZ; GAMA,
2004).

Em comparacdo as demais modalidades, as PMEs tém-se utilizado mais dos trés
primeiros modos devido, principalmente, ao menor grau de comprometimento, investimento e
riscos envolvidos (GARCIA; LIMA, 2005). Coelho e Lara (2003) consideram a exportacao
como o primeiro estégio vivenciado pelas organizagdes no processo de internacionalizacéo e
configura-se como a mais simples em termos de implementacéo. Lima (2006) aponta que as
demais formas de internacionalizacdo envolvem maior investimento, risco e controle. A
seguir sdo apresentados os modos de acesso a mercados internacionais propostos por Kotabe e
Helsen (2000) e Keegan (2005):

a) courier: servigo de entrega expresss;

b) exportacéo indireta: a empresa vende seus produtos em mercados estrangeiros por meio
de um intermedi&rio estabelecido em seu proprio pais. Pode ser uma comercia exportadora,
trading company ou corretor;

C) exportacdo direta: a empresa estabelece seu proprio departamento de exportagcdo e vende
os produtos por meio de um intermediario localizado no exterior. O exportador tem mais
controle sobre as suas operagdes internacionais;

d) licenciamento: transacdo contratual em que a empresa — a licenciadora — oferece alguns
ativos a uma empresa estrangeira — a licenciada — em troca do pagamento de royalties.
Exemplos. marcas registradas, know-how tecnol égico, processo de producédo, patentes,

e) franchising: acordo em que o franqueador da ao franqueado o direito de uso do conceito
do negdcio e marca registrada do produto/servigo em troca do pagamento de royalties;

f) contrato de producdo: a firma negocia com um fabricante local a producéo de partes ou
do produto interno;

g) joint-venture: a empresa estrangeira concorda em compartilhar capital e outros recursos
com outros socios, para estabel ecer uma nova entidade no pais-alvo.

h) subsidiaria no exterior: a abertura de subsididria em mercados estrangeiros sugere forte
comprometimento com o mercado local porém ha um maior controle da matriz. Pode ser
através de aquisicao ou operacdes completas (greenfield) através de investimento;

i) aliancas estratégicas. Fusdo de duas ou mais organizagdes para atingir metas significativas
do ponto de vista estratégico, e que sgfam mutuamente benéficas.

As empresas podem utilizar os modos de operacdo no exterior de modo combinado
para alcancar multiplos objetivos e melhores resultados (HEMAIS; HILAL, 2002).

Em detalhado levantamento, a partir da literatura existente, Ruiz (2005); agrupa em
seis, os fatores restritivos enfrentados pel as empresas exportadoras, conforme quadro 1.

| Obstaculos | Descricdo |




Geograficos | Poucos paises fronteirigos;

V asta érea geogréfica (dificultando o acesso a outros paises);
Dificil relevo (quéo dificil é transportar mercadorias);
Distancia do pais sede aos eixos do comércio internacional;
Autosuficiéncia de recursos naturais.

Culturais Grande distancia cultural entre o pais sede e os mercados-alvos

Lingua falada no pais sede ser de poucaimportancia no comercio internacional
Diferencas religiosas existentes entre o pais € 0 mercado-alvo;

Aversio ao risco;

Diferencas de gostos e habitos entre consumidores domésticos e de outros paises.

Mer cado- Alta demanda de mercado no ambiente doméstico

I6gicos Ameagas presentes no mercado-alvo

Taxade crescimento do comércio internacional

Baixa aceitag@o dos produtos da empresa nos mercados-alvos
Baixo potencial dos mercados-alvos

Ambientais Falta de politicas governamentais relacionadas a exportacdo (incentivos, subsidios)
Baixa disponibilidade de informacéo sobre os mercados internacionais

Barreiras de importacdo presentes nos paises-alvo (tarifarias e ndo-tarifarias)
Perdas financeiras com as taxas de cdmbio

Custos e riscos associados as operagies internacionais

Fracainfraestrutura de transportes no pais sede

Nivel de aberturado pais sede as importagdes

Pertencimento ou ndo do pais sede aum bloco econémico

Politicas de taxas de juros no pais alvo e no pais sede

Dificuldade de crédito no pais sede

Politica de taxa de cAmbio existente no pais sede

I nstabilidade politica do pais alvo e pais sede

Alta corrupcgdo no pais avo e pais sede

Muitos procedimentos de aduana e alto nivel de burocracia do pais avo e pais sede
Inexisténcia de institui¢cdes que auxiliem na atividade de exportacdo

Muitos requisitos de qualidade do pais alvo

Muitas regul agdes técnicas

Ligados a | Aumento da complexidade de gerenciamento da empresa, quando ha expansdo de exportacéo
empresa Baixa capacidade de produgéo dafirma

Baixa orientac&o a0 cliente por parte do exportador

Baixo comprometimento da direc8o da empresa com as atividades de exportagdo

Baixo nivel de competitividade dafirma

Desconhecimento dos incentivos financeiros, fiscais para a exportagdo

Desconhecimento das institui¢des que auxiliam no processo de exportagdo
Desconhecimento dos potenciais mercados internacionais

Desconhecimento das praticas internacionais

Fraca rede de relacionamento da empresa (networking)

Pouca disponibilidade de pessoal para as atividades de exportacdo

Pouca experiénciainterrnacional da empresa

Poucas vantagens competitivas da firma (prego, qualidade do produto, tecnologia, reputacdo)

Ligados  a | Pressdesligadas a competicdo

industria Ciclo de vidado produto a ser exportado ndo induz & atividade de exportagdo Concentragéo da
e a | industria no mercado doméstico

competicao Alta concentrag8o daindustria nos mercados alvo

Nivel de dinamicidade/mudangas daindistria

Nivel de intensidade tecnoldgica daindistria

Fonte: Ruiz (2005)
Quadro 1 - Obstéculos as exportaces da empresa

2.1.1 Incentivos as expor tactes

Os governos em conjunto com outras instituigdes procuram cada vez mais fomentar a
atividade exportadora, pois aém de serem apontados como importantes agentes de mudanca,
estimulam o crescimento econdmico, o nivel de empregos e arrecadacéo de impostos. Diante



desse cenario, a promocdo das exportacOes torna-se parte integrante da politica comercial
nacional de muitos paises (CZINKOTA; RONKAINEN, 1998).

E interessante notar que o apoio governamental e de outras instituicdes tém como
objetivo a ampliacdo do numero de empresas, sobretudo as de pequeno e médio porte, pois
apresentam muitos obstaculos e limitacBes para se inserirem no mercado internacional
(COELHO; LARA, 2003).

Os programas de apoio a inser¢do internacional da PMES sdo imprescindiveis porque
buscam solugdes para superar os problemas especificos que elas enfrentam para operar nos
mercados externos. Em paises como os Estados Unidos, Itdlia e Taiwan existem programas de
apoio que asseguram o livre mercado, a reducéo das desigualdades regionais e a promocéo de
inovagBes com o objetivo de atender de maneira &gil as mudancas da demanda mundia
(CACERES, 2001).

As empresas, em geral, nem sempre conhecem todos 0s mecanismos de apoio
existentes no Brasil, e por conta disso, consideram a exportacéo complexa, cara, de alto risco
e ressaltam a escassez de uma politica nacional de fomento aos negdcios internacionais. No
entanto, possuir conhecimento dessas ferramentas e utilizé-las, aumenta as chances da
empresa se inserir no mercado internacional de forma planejada e competitiva.

Dentre as ingtituicdes que dao suporte ao desenvolvimento as empresas do segmento
fruticola, destacam-se a atuagdo do |braf e Sebrae.

O lbraf é a entidade executora do Projeto Setorial Integrado de Promocdo de
Exportacdes de Frutas e Derivados. O objetivo do referido projeto € o estabelecimento de
condicbes de promocdo das frutas brasileiras e seus principais derivados no mercado
internacional, através da universalizacdo do conhecimento das qualidades e dos valores da
fruta nacional e da credibilidade dos fruticultores brasileiros (IBRAF, 2008)

O Sebrae apdia o segmento fruticola na melhoria e capacidade de gestédo dos
produtores, inovacdo tecnologica, manegjo de diferentes culturas, diferenciacdo do produto e
embalagem e diversificagdo de mercado interno e externo (SEBRAE, 2007).

3. Cooperacdo Empresarial e Redes de Empresariais para a | nter nacionalizacéo

Candido e Abreu (2004) apontam que uma das principais caracteristicas do atual
ambiente organizacional tem sido a necessidade das empresas atuarem de forma conjunta e
associada, compartilhando recursos (materiais, financeiros, tecnolégicos e humanos),
informac&o e conhecimento, dentre outras variaveis do contexto empresarial. O antigo modelo
de organizacOes baseado na integracdo vertical; com relacdes entre 0s seus niveis, grupos e
pessoas, pautadas na autocracia e sem maiores preocupacfes com as varidveis do seu
ambiente, ndo atende as necessidades requeridas pelo atual ambiente e de gestdo de negdcios,
o qual, tem como aspectos principais a flexibilidade; uma ocorréncia cada vez mais acirrada,
0 que implica a busca de uma economia de posicionamento, baseado numa busca incessante e
externa mais transparente e participativa.

Atuamente, as organizacbes buscam acompanhar as mudancas e levar em
consideracdo o ambiente competitivo do mercado externo. Diante disso, a cooperacdo entre
empresas, se apresenta como alternativa para enfrentar os desafios da globalizacéo, além de
ser uma estratégia de sobrevivéncia e de crescimento (MACIEL; LIMA, 2002).

Maciel e Lima (2002) e Gomes (2001) apresentam seis tipos de cooperacéo:

a) cooperacao financeira;

b) cooperacdo de compras;

) cooperacao de comercializacdo ou vendas;

d) cooperacdo de gestéo;

€) cooperacao de producéo;

f) cooperacéo tecnol bgica.



Garcia e Lima (2005) abordam que o sistema de cooperacdo entre empresas pode ser
descrito como sendo composto geralmente de pequenas empresas independentes, organizadas
juridicamente ou n&o, pertencendo a0 mesmo setor industrial ou especialistas em uma fase
particular do processo, usual mente em uma regido proxima, desempenhando rel acionamentos
de competicéo e cooperacao.

Como alternativa para se adaptar a forte concorréncia global, muitas empresas tém
buscado as estratégias colaborativas como forma de adquirirem novas habilidades. Entretanto,
a necessidade de reunir habilidades e recursos tem levado as empresas a formar aliangas
cooperativas, ou segja, as mudangas nas estratégias organizacionais podem assumir uma
variedade de formas, tais como, a atuaco em redes (CANDIDO; ABREU, 2004).

O surgimento das organizagdes em rede ocorre como consequéncia do processo de
reestruturacdo capitalista, da intensificagdo da concorréncia, do desenvolvimento tecnol 6gico
que traz para 0 contexto organizacional, da formagdo de aliangas corporativas estratégicas
entre empresas e do aparecimento de novas formas de atuacdo para as PMES baseadas na
flexibilidade, a partir de parcerias com outras organizagBes. Diante desse cenério, como
alternativa viavel de desenvolvimento empresarial, surgem os modelos organizacionais
baseados na associacdo, na complementaridade, no compartilhamento, na troca e na guda
mUtua, tomando como referéncia, o conceito de redes provenientes das ciéncias sociais e
naturais (CANDIDO; ABREU, 2004).

De acordo com Garcia e Lima (2005), uma rede estratégica refere-se ao conjunto de
relacionamentos de uma empresa, tanto os horizontais quanto os verticais, com outras
organizacles, sgjam elas fornecedores, clientes, concorrentes, ou outras entidades, incluindo
relacionamentos que atravessam indUstrias e paises e sd0 compostos de lagos
interorganizacionais duradouros, de significancia estratégica para as empresas envolvidas
neles, eincluem as aliangas estratégicas

Tomelin (2000) corrobora que a formacéo de redes de negécios para as PMEs é uma
vantagem competitiva, pois cada empresa passa a apresentar melhores condicbes de
sobrevivéncia e colabora para o desenvolvimento regional, ampliando as chances de
éxitoMaciel e Lima (2002, p.53) definem consorcio de exportacdo como “qual quer associagcao
de empresas com finalidade de entrar conjuntamente em mercados internacionas’.
(MACIEL; LIMA, 2002).

Para Rodrigues (2004), os consorcios de exportacdes sdo associactes de empresas que
somam esforgos e estabelecem uma divisdo interna de trabalho, com vistas a redugdo de
custos, aumento da oferta de produtos destinados ao mercado externo e podem ser formados
por empresas que oferecem produtos complementares ou atém mesmo concorrentes.

Segundo Minervini (2005), o consorcio de exportacdo € um agrupamento de empresas
com o objetivo de juntar sinergias e aumentar a sua competitividade, reduzindo os custos da
internacionalizacdo, ou seja, € uma estrutura de servigos de baixo custo e se constitui em uma
forma de crescimento e desenvolvimento para as PMES, representando seus interesses e
expectativas.

No entanto, Minervini (2005) aponta alguns fatores que dificultam a formagéo dos
consorcios tais como afalta de confianga mutua, o individualismo, falta de pessoal capacitado
e preparado, falta de comissdo de ética interna, falta de capital minimo inicial para gerir o
consorcio e falta de integracdo dos consorciados.

A cooperativa € a unido de interesses entre empresas, no qual as empresas cooperadas
vendem seus produtos a cooperativa para uma central de compras. As empresas recebem
beneficios por este trabalho conjunto como por exemplo, apoio nas atividades de producdo,
marketing, financas, dentre outros (LIMA, 2006).



Segundo Schwanke (1999, p.11) “as cooperativas sd0 sociedades que agrupam
interesses comuns, com a finalidade de realizar operacdes visando a satisfagdo de seus
associados’ .

Para Tomelin (2000) as cooperativas sdo outra forma de redes organizadas sobre bases
democréticas, onde os cooperados tém direito a voto.

Consoante Ullmann (1984), a principal vantagem que oferecem as cooperativas é a
possibilidade de comercializar produtos cuja producdo se apresenta dispersa, sgja em um
nimero consideravel de produtores ou em uma érea geogréfica ampla. Por outro lado, a
principal desvantagem da cooperativa esta na baixa flexibilidade, porque os seus cooperados
podem estar em niveis de capacitacdo e associativismo mais ou menos uniforme.

4. Metodologia

Para 0 presente artigo, optou-se pela pesquisa descritiva com amostragem aleatoria
estratificada, em que se buscou identificar as caracteristicas das PMEs brasileiras com foco no
segmento fruticola, em relacéo as opcdes estratégicas para internacionalizaco e as possiveis
relacbes entre as varidveis. Conforme Malhotra (2001), esse tipo de pesquisa tem como
objetivo a descricdo de alguma situagdo ou fendmeno.

Para Mahotra (2001), o método survey apresenta algumas vantagens. Em primeiro
lugar sua aplicacdo é simples. Em segundo, os dados obtidos sdo confiaveis porque as
respostas sao limitadas as alternativas mencionadas. Por outro lado, a principal desvantagem é
arelutancia em fornecer ainformacéo desejada.

Além do método survey, foi readlizada a pesguisa bibliogréfica para fornecer as
respostas adequadas a solucdo do problema proposto. O levantamento bibliografico
proporcionou 0 esclarecimento, através dos principais conceitos que envolveram o tema de
pesquisa, contato com trabalhos de natureza tedrica, capazes de proporcionar explicacoes,
bem como pesquisas recentes que abordam o assunto (GIL, 2002).

As fontes de referéncia consultadas foram os artigos cientificos, dissertacbes de
mestrado, teses de doutorado, livros didaticos, artigos de revistas, relatérios institucionais e
governamentais e artigos setoriais.

4.1 Populagdo e Amostra

Para se estabel ecer a popul acéo deste artigo foram adotados os seguintes critérios.

a) empresas brasileiras produtoras e/ou exportadoras de frutas, inseridas no capitulo 8
daTEC;

b) empresa considerada, micro (receitas anuais com exportacéo de até US$ 400 mil e
até 10 funcionarios), pequena (exportactes de até US$ 3,5 milhdes ou até 40 funcionérios) e
média (exportagOes até US$ 20 milhdes e até 200 funcionarios), conforme os critérios do
Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior (MDIC);

¢) empresas em evoluido processo de internacionalizagao;

d) empresas que atuam sozinhas e as inseridas em cooperativas, associacOes e
consorcios de exportacdes;

Como a pesquisa se propds a analisar as opcoes estratégicas de internacionalizacdo das
PMEs brasileiras de fruticultura, buscou-se para a identificacdo das empresas, 0 apoio de
entidades que atuam com 0 segmento no territdrio nacional, conforme critério acima adotado.

E as entidades escolhidas foram:

a) lbraf - por possuir um Projeto de Promocéo de Exportages de Frutas para os seus
associados;

b) Sebrae — por possuir projetos de desenvolvimento e capacitacdo da fruticultura que
contemplam as exportacoes.

O lbraf possui 81 associados, e para atender exclusivamente os critérios adotados,
foram desconsiderados as empresas transformadoras de frutas (polpa de fruta, sucos, doces e



compotas), as empresas fornecedoras de servicos, as consultorias, 0s centros tecnol 6gicos e as
grandes firmas produtoras de frutas. No entanto, chegou-se a uma populacdo de 45 empresas
aptas para a realizagdo da pesquisa e que possuem o perfil desgjado, ou sgja, produtoras e
exportadoras de frutas de micro, pequeno e médio porte.

O Sebrae possui 250 projetos da carteira de fruticultura, e de igua maneira foram
excluidas as empresas que produzem para subsisténcia ou exclusivamente para o mercado
interno e, diante do perfil adotado, foram selecionadas 66 empresas que atendem
especificamente ao perfil estabelecido.

Logo, a populacéo para esta pesquisa consta de 111 empresas.

Diante das 111 empresas informadas pelo Sebrae e |braf juntas, houve o retorno de 65
empresas respondentes.

Logo, a amostra deste trabalho consta de 65 empresas.

4.2 Coleta de Dados

Para coleta de dados foi elaborado um questionério estruturado contendo 22 questdes,
dividido em 5 partes: producdo, internacionalizaco, cooperacdo empresarial, incentivos as
exportacdes e identificacdo da empresa, e as opcBes foram: multipla escolha, escala
proporciona tipo Likert com 5 pontos, questdes abertas em texto. Posteriormente foram
enviados os questionarios para toda a populacdo desta pesquisa. Houve retorno de 65
empresas respondentes.

Cabe ressaltar o imprescindivel apoio do lbraf e Sebrae para a viabilizacdo da
aplicacdo dos questionarios, pois ambas as institui¢cbes possuem vinculo com produtores e
exportadores de frutas, facilitando, assim, a sensibilizacdo dessas empresas para colaborarem
no preenchimento do questionério.

A partir darelagdo de empresas fornecidas pelo Ibraf foram feitos telefonemas e envio
de e-mails para a obtencdo do maior retorno possivel de empresas respondentes. O Sebrae
ficou com aincumbéncia de elaborar a pesquisa com o0s préprios gestores de seus projetos. O
retorno dos questionérios foi por e-mail.

Por se tratar de PMEs, os questionarios foram respondidos na sua maioria pelos
proprietarios das proprias empresas e, no caso das firmas com maior estrutura, pelos
encarregados, gerentes e coordenadores de exportacao.

4.3 Tratamento dos Dados

Os questionarios da amostra foram validados porque houve uma pré-selecdo das
empresas pelo lbraf e Sebrae, ou sga, houve um direcionamento exclusivamente para as
firmas que possuiam os critérios descritos anteriormente. Cabe ressaltar que 0s questionarios
ndo apresentaram nenhuma inconsisténcia que os invalidassem.

Apos a aplicacdo da pesquisa, foi realizado um procedimento de critica e codificacéo
em 100% dos questionarios obtidos.

Apesar da validacao de todos o0s questiondrios, os respondentes podem eventual mente
ter omitido ou ndo ter compreendido o sentido de uma assertiva e ndo respondé-la,
aumentando assim, a ndo resposta em algumas questdes.

A critica consistiu na constatacdo do preenchimento correto de todos os questionarios
respondidos, a fim de identificar e corrigir inconsisténcias. A codificacdo, por sua vez,
padronizou os dados brutos em simbolos numéricos para uma maior facilidade do seu
processamento el etrénico.

Com os questionérios devidamente criticados e codificados, ocorreu a fase de
digitacdo e tabulacdo das respostas obtidas nos mesmos, a fim de que fosse possivel a sua
andlise.



Nesta etapa descritiva, os dados coletados foram analisados através do software
estatistico Satistical Package for the Social Sciences (SPSS 15.0), e tratados de forma
quantitativa, utilizando técnicas univariadas (freqliéncia, média, moda, mediana e teste X?), a
fim de organizé-los e para permitir reflexbes sobre os principais objetivos do estudo. Os
resultados préticos e analise das respostas obtidas foram rel acionados aos dados secundarios.

5. Resultados da Pesquisa

Os resultados apresentados neste topico referem-se as 65 empresas respondentes.
Cumpre registrar que as respostas possuem a freguéncia das 65 empresas respondentes,
embora algumas andlises apontem as abstengdes (ndo resposta). A percentagem pode
eventualmente ultrapassar 100%, devido a possibilidade de obter mais de uma resposta por
entrevistado.

5.1. Identificacdo das empresas

A maioria das empresas entrevistadas se encontra na regido Nordeste (53,73), sendo
que, destas, 26,87% estdo situadas na Bahia. A regido Sudeste também concentra uma boa
parte das empresas respondentes (35,82%), com S&o Paulo abrigando 22,39% das mesmas. A
regido Norte € a que possui 0 menor nimero de empresas respondentes (1,49%), seguida da
regido Sul (8,96%). Vale ressaltar, a abrangéncia da pesquisa com 13 Estados (RR, BA, CE,
PB, PE, RN, SE, ES, MG, RJ, SP, RS, SC) e 4 regides (Norte, Nordeste, Sudeste e Sul).

Através da pesquisa realizada, constatou-se que as frutas mais produzidas pelas
empresas entrevistadas sdo mamao (21,5%), manga (20%) e uva (20%).

Dentre as empresas entrevistadas, 49,2% cada, podem ser consideradas médias (de 41
a 200 funcionérios); e, 20% delas sdo consideradas micro empresas, pois possuem até 10
funcionarios.

No que se refere ao volume de exportacdes atuais das empresas entrevistadas, 40%
delas exportam anualmente até 400 mil délares e 30,8% das mesmas exportam até 20 milhdes
de dolares.

5.2 internacionalizacéo

A grande maioria das empresas entrevistadas (76,9%) exportou frutas nos ultimos
doze meses, sendo que 46,2% dessas empresas exportaram frutas mais de uma vez por més
nesse periodo. Esse resultado demonstra a pratica habitual da exportacdo por essas empresas
por adotarem postura pro ativa e desenvolvem a cultura exportadora direcionando sua
producdo para 0 mercado externo.

As empresas entrevistadas, em sua maioria (78,5%), possuem um profissional
responsavel pelas exportacdes de frutas. Cumpre registrar, no entanto, que apesar de 78,5%
das empresas entrevistadas possuirem um responsavel pela exportacéo, 60% delas possui um
departamento especifico para a exportacdo das frutas. Em face dos resultados obtidos, a
maioria da empresas respondentes adota uma postura profissional na conducdo dos seus
negocios internacionais por possuirem um departamento especifico e mao-de-obra
responsavel pela exportacéo.

O principal motivo que levou as empresas entrevistadas a exportar foi a possibilidade
de obter precos mais rentaveis (64,6%), seguido da necessidade de ampliar mercados e
clientes (61,5%) e obter maiores lucros.

Das 65 empresas entrevistadas 33,8% nao possuem certificados e qualificacbes para o
mercado externo. A maioria, no entanto, possui os referidos documentos. A maior parte das
empresas entrevistadas (58,5%) adota algum plano de exportacdo ou internacionalizacédo. O
referido plano tem como objetivo nortear as agdes estratégicas, fixar metas e objetivos a
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serem alcancados, dentro de prazos definidos por uma gestédo especifica das operacoes
internacionais

O principal cliente externo das empresas entrevistadas é a Unido Europeu (80%),
seguido dos Estados Unidos e Canada (52,3%). Cumpre registrar que nenhum dos
respondentes exporta para 0 Japao.

A maioria das empresas entrevistadas acessa 0 mercado externo atravées da exportacéo
direta (64,6%), sendo que 0 segundo modo de acesso ao mercado externo mais utilizado pelas
empresas € a exportacdo indireta (18,5%). Em comparacdo as demais modalidades, as PMES
tém-se utilizado a exportagéo direta e indireta, devido, principalmente, a0 menor grau de
comprometimento, investimento e riscos envolvidos (GARCIA; LIMA, 2005). Coelho e Lara
(2003) consideram a exportacdo (direta e indireta) como o primeiro estagio vivenciado pelas
PMES no processo de internacionalizacdo e configura-se como a mais simples em termos de
implementagdo por envolver menor investimento, risco e controle.

Para as empresas entrevistadas, a principal dificuldade em exportar ocorre em razéo da
baixa cotacdo do ddlar ou euro (75,4%), seguida da deficiéncia na logistica de exportacéo
(55,4%) e da fata de incentivos por parte do governo (52,3%). Em face aos dados obtidos,
levou-se em consideracéo o levantamento elaborado por Ruiz (2005) que agrupam em sai's, 0S
fatores restritivos existentes as exportacdes (geograficos, culturais, mercado, ambientais,
ligados a empresa e aindustria e a competicao).

Cabe ressaltar que os trés principais obstaculos revelados nesta pesquisa, conforme o
modelo pelos autores acima, estdo enquadrados nos obstaculos ambientais e ndo controlévels
pelafirma.

A baixa cotacdo do ddlar, de acordo com as empresas respondentes, foi o principal
obstaculo apontado, pois se trata de um fator importante e que ocorreu no momento da
elaboracdo da pesquisa. No entanto, a questdo cambial pode variar com a conjuntura
financeiramundial.

Ja a logistica deficiente € um fator que perdura ha décadas e prejudica os segmentos
exportadores como um todo. As estradas ruins, a caréncia de ferrovias e hidrovias como
aternativas para o escoamento da producdo fruticola, a fata de infra-estrutura portuéria e
aeroportuéria adequada comprometem a competitividade do segmento no mercado
internacional .

A escassez de incentivos por parte governo, apontado como o terceiro maior entrave
percebido pelas empresas respondentes, aponta a caréncia de politicas publicas que estimulem
o desenvolvimento das exportagdes, sobretudo as de pequeno e médio porte.

No entanto, algumas iniciativas ja estdo sendo colocadas em prética, como a
aprovacdo da Lei Geral da Pequena Empresa, em gue 0s impostos municipais, estaduais e
federais passam a ser unificados, reduzindo a carga tributaria, gerando mais empregos e
oportunidades (SEBRAE, 2007) e da atuacdo de instituicdes que ddo apoio a promocao
comercial a produtos e servicos brasileiros no exterior, atragcdo de investimentos e estimula a
cultura exportadora (APEX, 2008).

5.3 Cooperacdo empresarial

Entre as respondentes sobre a cooperacéo empresarial, 21,5% afirmaram utilizar os
consorcios de exportacdo para exportar e 13,8%, cooperativas. Rodrigues (2004) e Minervini
(2005) ressaltam que o consorcio de exportacdo pode conter qual quer associacdo de empresas
com finalidade de entrar em parceria nos mercados internacionais por estabelecerem uma
divisdo interna de trabalhos, com vistas a reducdo de custos e aumento da oferta de produtos
destinados a exportacéo.

A Cooperativa é a segunda forma associativista e Lima (2006) a define como a unido
de interesses entre empresas, no qual as empresas cooperadas vendem seus produtos a
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cooperativa para uma central de compras. As empresas recebem beneficios por este trabalho
conjunto como por exemplo, apoio nas atividades de producédo, marketing, finangas, dentre
outros.

Diante da pesquisa, chega-se a constatacdo de que as empresas entrevistadas adotam a
cooperacdo empresarial e merece destaque, entretanto, a parceria que as empresas possuem
com bancos, universidades, centros tecnoldgicos, por ser maior do que a cooperacdo inter
empresarial e entre os componentes da cadeia produtiva (fornecedores, distribuidores,
prestadores de servicgos).

Diante do cenério revelado anteriormente, Caceres (2001) aponta que o agrupamento
deve estimular, desde a sua concepcdo, a cooperacdo entre as empresas, ou Sga, o
desenvolvimento de uma parceria de longo prazo. Essa parceria deve manter aindividualidade
de cada organizacdo e, a0 mesmo tempo, promover a coordenacdo entre as empresas,
caracterizada pelo desenvolvimento de atividades conjuntas, com troca de informages e até
mesmo o estabel ecimento de estratégias comuns de comercializacdo de produtos.

O principal tipo de cooperacéo adotada pelas empresas entrevistadas juntamente com
outras do mesmo segmento é a cooperacdo tecnoldgica (52,3%), seguida da cooperacdo de
producdo (33,8%) e da cooperacdo de comercializacdo de vendas (27,7%).

A luz do modelo de Maciel e Lima (2002), a cooperacdo tecnologica engloba os
acordos de pesqguisa e desenvolvimento e a transferéncia de know-how se apresentando como
o tipo de cooperacdo mais adotado pelas empresas respondentes, seguido da cooperacéo de
producdo que englobam os acordos de producdo conjunta, armazenagem, transporte comum e
a sub contratacdo sendo a terceira, a cooperacdo de comercializacdo (cooperativas e
CONSOrcios).

5.4 Apoio institucional/gover namental

O Sebrae contempla a maior parte das empresas entrevistadas (58,5%). As empresas
pesquisadas estdo inseridas direta em programas de promocdo as exportaches e
desenvolvimento do setor.

Dos mecanismos de apoio ao exportador, os incentivos fiscais de isencéo (78,5%) e os
regimes aduaneiros especiais (66,2%) sdo 0s mais conhecidos pelas empresas entrevistadas,
segundo se constata na tabela 30.

Hé portanto, um bom nivel de conhecimento dos mecanismos de apoio ao exportador,
sobretudo os incentivos ficais e 0s regimes aduaneiros especiais, apesar dos respondentes
apontarem que 0s incentivos por parte governo estdo os trés maiores entraves as exportacoes
do segmento fruticola.

6. Conclusdes

Sobre a internacionalizacdo do setor de frutas, através das empresas respondentes,
contatou-se que boa parte das mesmas exportou nos Ultimos meses, sendo quase a metade
exportou mais de uma vez por més, considerando, evidentemente, as épocas das respectivas
safras.

Cumpre registrar que mais da metade adotam um plano de exportacdo e possuem mao-
de-obra qualificada para operar em comércio exterior e um departamento especifico de
exportacdo. Observa-se, entretanto, que as empresas além de adotarem uma postura
profissional na conducdo dos seus negdcios, exportam com frequiéncia, desenvolvem a cultura
exportadora e se encontram num estagio em que as operagbes de exportacdo estdo
incorporadas as agoes estratégicas das empresas.

Ficou constatado que as empresas de médio porte foram as que mais exportaram nos
altimos 12 meses, as que mais possuiam departamento especifico de exportacdo e adotaram o
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plano de internacionalizacdo. As empresas da regido Nordeste foram as que mais exportaram
frutas no Ultimo ano e as que mais adotaram o plano de internacionalizacéo.

Cabe ressaltar que ha uma relacéo entre a existéncia de departamento de exportacdo
sobre as vendas externas dos 12 Ultimos meses realizadas pelas empresas, sobre a realizacéo
de exportacdo direta a compradores estrangeiros, sem a necessidade de intermediarios
comerciais no Brasil e sobre a utilizacdo do plano de exportagao.

Em referéncia aos principais motivos que levaram as empresas a se internacionalizar,
destaca-se a possibilidade de obter precos mais rentaveis, e em segundo lugar a necessidade
de ampliar mercados e clientes. Diante disso, constata-se que o fator financeiro € o mais
importante, seguido do fator mercadol 6gico.

Sobre os dois fatores apresentados acima, cabe apontar que a obtencéo de pregos mais
rentdveis esta relacionada com a questdo cambial, pois no periodo de elaboracdo desta
dissertacdo, o dolar estava com baixa cotacdo, desestimulando as exportacfes, 0 que gerou
preocupacao por parte dos produtores em obter divisas vantgjosas e ademais se apresentou
como o principal entrave nas exportagdes do setor.

Para as empresas localizadas nas regides Nordeste e Sudeste, o principal motivo a
exportar foi a possibilidade de obter precos mais rentaveis, enquanto as do Sul foi a
necessidade de ampliar mercados e clientes.

As empresas entrevistadas, na sua maioria possuem certificados de exportacéo, o que
as habilitam a exportar, pois possuem elevado padrédo de qualidade da fruta e atendem as
exigéncias do mercado internacional.

Os principais destinos das exportacdes, independente da regido produtora séo a Unido
Européia, e em segundo lugar os Estados Unidos e Canada, considerados mercados exigentes,
sobretudo pelas questdes fito sanitarias.

As empresas analisadas, adotam, em sua maioria a exportacéo (direta e indireta) como
principal estratégia para a internacionalizacdo de seus produtos. Esta modalidade € muito
utilizada pelas PMEs, devido ao menor grau de investimento e é considerada como a mais
simples em termos de implementacdo, devido ao menor investimento e riscos envolvidos.
Para as médias empresas, a exportacdo direta se caracteriza como o principal modo de acesso
amercados externos, enquanto para as pequenas, a exportacao indireta.

Os fatores ambientais e ndo controléveis pela empresa (baixa cotagéo do dolar ou euro,
deficiéncia e logistica de exportacdo e fata de incentivos por parte do governo) foram
respectivamente, os principais obstécul os apontados.

Ha entretanto alguns comentarios acerca desses trés principais fatores. Como dito
anteriormente, a baixa cotacdo do dolar, se constituiu como o principal entrave as exportacdes
do segmento fruticola, embora a questdo cambial possa variar de acordo com a conjuntura
financeira internacional, o referido fator foi bastante expressivo no periodo de elaboracéo da
dissertacdo e por isso foi bastante percebida pelas empresas respondentes.

Embora o segmento tenha ampliado a produtividade e obtido avangos tecnol 6gicos, a
logistica precaria, ainda se apresenta como significativo entrave ao escoamento da producéo
agricola, o que ocasiona a perda de competitividade, a partir do momento em que as frutas
deixam as propriedades rurais. O Brasil precisa investir na infra-estrutura logistica: estradas,
ferrovias, hidrovias, portos e aeroportos. A fata de uma politica de desenvolvimento dos
modais compromete a qualidade do produto, ja que as frutas sdo transportadas em estradas de
péssima qualidade, o que pode causar danos ao produto e na rapidez de entrega aos clientes no
exterior, devido afalta de modernizac&o dos portos e aeroportos.

A fatade incentivos por parte do governo se apresenta como outro principal entrave, e
aponta a caréncia de politicas publicas de estimulo a cultura exportadora. No entanto, algumas
iniciativas merecem destaque e ja estdo sendo tomadas no ambito federal. Como exemplo
podemos considerar a recente aprovacdo da Lei Geral da Pequena Empresa em gue oS
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impostos passam a ser unificados, diminuindo a carga tributaria. Outro fator € a atuacéo da
APEX como agéncia de fomento as exportacbes em que aplia a promo¢do de produtos
brasileiros no exterior.

N&o obstante, constatou-se que ha uma relacdo entre os fatores restritivos versus
fatores motivacionais. As firmas que apontaram, respectivamente os fatores restritivos as
exportacles (baixa cotacdo do euro ou ddlar, logistica de exportacdo deficiente e falta de
incentivos por parte do governo), consideraram como principal fator motivaciona a
possibilidade de obter precos mais rentéveis.

No entanto, para as micro empresas o principal fator restritivo para as exportagoes foi
a pequena capacidade de producdo; para as pequenas, a escassez de recursos para investir na
producdo, enquanto para as médias a baixa cotacdo da moeda estrangeira.

Sobre a cooperacdo empresarial cabe ressaltar que as estruturas associativistas mais
utilizadas pelas empresas sdo as associagdes e cooperativas. No que tange as associagdes,
incluem-se os consdrcios de exportacdo, geralmente compostos por pequenas e médias
empresas (PMES), pois tém como objetivo o estabelecimento de parcerias no processo de
internacionalizacdo, divisdo interna de trabalho, com vistas & reducéo de custos e aumento da
oferta de produtos destinados a exportacdo. Ja a Cooperativa € caracterizada pela unido de
interesses, na qual as empresas cooperadas vendem 0s seus produtos para uma central de
compras a pregos justos e recebem pela atuagdo conjunta, beneficios de apoio nas atividades
de producédo, marketing, finangas, dentre outros.

Ficou constatado que as empresas pesquisadas adotam a cooperacdo intrempresarial.
Cabe, entretanto, ressaltar, a parceria que as empresas possuem com bancos, universidades,
centros tecnol égicos serem maior que a cooperagao interempresarial e entre 0s componentes
da cadeia produtiva (fornecedores, distribuidores e prestadores de servico).

Ainda no ambito da cooperagéo, ficou evidenciado que as firmas adotam em primeiro
plano a cooperacdo tecnologica como estratégia competitiva e nesse quesito esta o
compartilhamento de informagdes e pesquisas. No segundo plano, a cooperacéo de produgdo
e cumpre ressaltar que € prética corrente entre as PMES compartilharem e somarem a sua
producdo, umavez que juntas podem atender a pedidos de maior volume de importadores. No
terceiro plano, em consegiiéncia da cooperacao anterior, esta a cooperacdo de comercializacao
em gue as empresas, juntas, estabelecem a unido de esforcos para a promogéo e
comercializacdo de produtos, como por exemplo, o compartilhamento de custos para envio de
representante ao exterior paranegociar pelas empresas envolvidas. Assim, as empresas podem
se tornar mais competitivas ao se inserirem no mercado externo.

As empresas pesquisadas estdo inseridas direta em programas de promocdo as
exportacbes e desenvolvimento do setor. Merece destaque, entretanto, a atuacdo do
Ibraf/APEX e 0 Sebrae como importante apoio institucional ao segmento fruticola.

Em referéncia aos mecanismos de apoio ao exportador, os incentivos fiscais (isencéo
de ICMS, Cofins e PIS) sd0 bem conhecidos das empresas, seguidos dos regimes aduaneiros
especiais (drawback, entreposto aduaneiro). Aqui cabe um comentario que, apesar de terem
conhecimento dos incentivos, as empresas julgam que ndo h& um apoio efetivo do governo
federal, pois a Lel Gera da Pequena Empresa foi aprovada recentemente e seus efeitos ndo
puderam ser ainda percebidos pelas mesmas.

Finalmente, as empresas para se internacionalizarem precisam conhecer 0s
mecanismos de fomento as exportacles e estar estimuladas e capacitadas a adotar estratégias
gue as torne competitivas a operar no ambiente do comeércio internacional.
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