
Exportadoras:crédito
cresceu46%nosemestre

A principal linha de crédito pa-
ra o pequeno exportador no País
cresceu 46% no primeiro semes-
trede2009.AlinhaProexFinancia-
mento,doBancodoBrasil(BB)de-
sembolsou R$ 286,4 milhões no
período, ante R$ 196 milhões em-
prestados no ano passado.

O crédito é destinado à produ-
ção, e serve como capital de giro
paraopequenoexportador. Oau-
mentodosempréstimosconcedi-
dos representa um maior esforço
por parte das pequenas empresas
emexportar,deacordocomoban-
co, mas também refletem as mu-
danças feitas no programa.

O prazo para a confirmação da
exportação também foi elevado,
de180para360dias.Ofaturamen-
to máximo para a obtenção des-
ses recursos passou de R$ 60 mi-
lhões,noiníciodoanopassadopa-
ra R$ 600 milhões nesse ano.

Apesardoaumentodotetopara

a entrada no programa, o BB diz
queamaioriadosbeneficiadospe-
lo programa ainda é composta de
pequenasempresas,jáqueasem-
presasmaioresconseguemrecur-
sosdeoutraslinhas,provenientes
do BNDES.

De acordo com o consultor do
Sebrae, Jaime Kochii, as peque-
nas empresas exportadoras não
sofreramtantocomacrise.“Geral-
menteasmicroepequenastraba-
lham com produtos de maior va-
lor agregado, como joias e artesa-
nato, que não sofrem as pressões
de preço de produtos vendidos
em grande escala.” A crise atingiu
principalmente as pequenas em-
presas do setor de autopeças, diz
o diretor de negócios da Agência
Brasileira de Promoção de Expor-
tações e Investimentos, Maurício
Borges. “Em outros produtos, co-
moconfecçõesecosméticos,ade-
manda continua alta”, diz. ::PJ
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Procurar clientes no exterior fi-
cou mais barato a partir da queda
do dólar. E essa não é uma opção
apenas para grandes empresas: a
participaçãoemfeirascomerciais
no exterior custa hoje a partir de
R$ 11,3 mil (US$ 6,3 mil), ante R$
14,7 mil no início do ano.

Aestimativa, feita pela empresa
depromoçãodeexportaçõesCon-
ceito Brazil, leva em conta o envio
de representantes, a remessa de
amostras de produtos ao exterior,
acontrataçãodeumrepresentan-
te local, a impressão de folders e
catálogos e a locação de um espa-
çomínimonoseventos.Essesser-
viços compõem o pacote básico
para as pequenas empresas, que
hoje representam metade dos
clientes da Conceito Brazil.

Para essas companhias, buscar
novosclientesnessemomentopo-
de ser estratégico. “Além de cus-
tos menores, a crise trouxe algu-
mas oportunidadescom aquebra
de fornecedores locais, como
ocorreu nos Estados Unidos”, diz
Tatiana Rodrigues, sócia da Con-
ceito Brazil.

A empresária Débora Leão, só-
cia da Sisal Sul, pequena empresa
que fabrica cordas, fios e tapetes
de Sisal, participou em março da
Expocomer,noPanamá.Elaapos-
ta na prospecção de distribuido-
res neste momento de crise para
poder crescer rapidamente assim
que o mercado lá fora retomar as
compras.“Apesardeodólarbaixo
trazerumapressãonospreços,es-
tá mais fácil participar dos even-
tosláfora”,diz. Atualmente,as ex-
portações correspondem a 20%
do faturamento da empresa, que
em 2008 foi de R$ 6 milhões.

A Sisal Sul começou a exportar
há seis anos. No início, Débora
procuravadistribuidoreseparcei-
ros pela internet. Depois, partici-
pou de algumas missões comer-

ciais do governo. A Expocomer foi
aprimeirafeiraemqueestevepre-
sente. “Lá, tive a oportunidade de
mostrar realmente a qualidade
do produto, que não fica tão clara
nas descrições via internet.” O re-
sultado da participação na feira
foi a parceria com dois represen-
tantes comerciais locais.

O pensamento de Débora é se-
guidoporváriospequenosempre-
sários. De acordo com a Conceito
Brazil, a procura pela participa-
ção nas feiras continuou aqueci-
da,mesmodepoisdacrise.“NaEx-
pocomer deste ano ficamos ape-
nas com dois espaços livres”, diz

Além disso, a participação é ge-
ralmente a parte final de um pro-
cessodenegociação.Antesdeche-
gar no evento, os empresários já
entramemcontatocomosprinci-
pais compradores de produtos
brasileiros na região. A procura
dessesparceiroséfeitapelaAgên-

cia Brasileira de Promoção de Ex-
portações e Investimentos
(Apex). “Identificamos os princi-
pais clientes e damos aos empre-
sários os preços dos maiores con-
correntes, além de informações
sobre a documentação necessá-
ria para a exportação para cada
país”, diz Maurício Borges, dire-
tor de negócios da Apex.

Além de trazer novos clientes,
exportar também traz maturida-
deparaaempresa,dizoconsultor
do Serviço Brasileiro de Apoio às
Micro e Pequenas Empresas (Se-
brae), Jaime Kochii. “A conquista
do mercado externo aprimora os
procedimentos de negócios e da
mercadoria”, afirma.

Para Percival Deimann, sócio
daCanteiroConstruçõesRaciona-
lizadas,aexperiênciacomaexpor-
tação trouxe uma reestruturação
interna. “Reformulamos a parte
deorçamentos ea logística, já que
passamos a depender da saída de
navios do porto.” A Canteiro ex-
porta há seis anos, quando pas-
sou a fornecer formas de madeira
para as construções da Odebre-
cht na Angola, Venezuela e Repú-
blica Dominicana. ::
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>>Conheçaosmercadosparaonde
pretendevender.Informe-sesobre
tarifas,barreirascomerciaise
preços.Essesdadosestão
disponíveisnasassociações
setoriaisenossitesdoMinistério
doDesenvolvimento
(www.mdic.gov.br),daAssociação
BrasileiradePromoçãode
ExportaçõeseInvestimentos
(www.apexbrasil.com.br)edo
PortaldoExportador
(www.portaldoexportador.gov.br)

>> Informe-sesobreocódigode
classificaçãodoseuproduto,que
podeserencontradonosite
www.braziltradenet.gov.br.O
código,comoitodígitos,identifica
asmercadoriasnoMercosul.Os
seisprimeirosdígitoscompõeo
padrãointernacionaldeprodutos

>>Mantenhaumsitecomuma
versãoeminglês.Forneçaopreço
dosprodutosemdólarescomo
custodoembarquenoportoincluso.
Fiqueatentotambémsobreo
tamanhodaembalagemeaforma
comoseusprodutossãovendidos
nopaísemquepretendeexportar

>>Participedefeiras,missões
comerciaiserodadasde
negociaçãointernacionais.Osite
daApextemumalistacomo
calendáriodosprincipaiseventos
docomércioexterior

>>OBancodoBrasilofereceuma
linhadecréditoparaopequeno
exportador,oProgramade
FinanciamentoàsExportações
(Proex),queoferececréditoem
moedainternacionalabaixocusto
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Presençaemfeiras
eeventospermite
mostrarmelhora
qualidadedosprodutos

PercivalDeimann: orçamento reestruturadoeatençãoà logística

ApartirdeUS$6milé
possívelparticiparde
feiraseeventos,uma
opçãoparapequenas
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