FINANCIAMENTOS EXTERNOS

Ferramentas para a Exportacao

Temos notado em nossas visitas ¢ tra-
balhos de consultoria a empresas na
gestdo de negdceios internacionais que
o quesito “venda financiada” ndo tem
tido a abordagem, o entendimento
necessario por parte dos profissionais
de empresas, quanto a sua aplicabi-
lidade e vantagens operacionals que
proporcionam; bem como, das respon-
sabilidades dai decorrentes.

Nio somos apologistas de apelos, a
nosso ver, extremados, exagerados,
como o recentemente divulgado na
midia nacional “exportar ou morrer”,
mas o exportador que nao tenha cons-
ciéncia geral dos mecanismos financei-
ros que podem lhe facilitar a caminha-
da para o mercado externo, talvez nao
dure mesmo muito tempo neste com-
petitivo cenario, hoje muito distante
dos calmos e previsiveis anos 80, onde
pessoalmente me recordo, quando tra-
balhava no setor de Exportacao de
Empresa Mineira de Assessoria em
Comércio Exterior, que a época, ad-
ministravamos individualmente cerca
de 20 a 30 processos de exportagao por
semana, de produtos e empresas diver-
sas, desde [lores naturais e secas, pas-
sando por couro em estado natural,
tijolos refratarios, marmore em blocos,
tecidos tintos e crus, enfim, um perio-
do em que o mercado externo extre-
mamente aquecido, basicamente vinha
buscar aqui, o que era demandado in-
ternacionalmente, principalmente em
termos de produtos primarios e semi
elaborados.
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O resto desta historia, todos a conhe-
cemos bem.....o surgimento do mer-
cado asiatico, o desenvolvimento e de-
manda de produtos agregando tecno-
logia, a burocracia nacional impedin-
do adaptacdo de nosso parque indus-
trial as novas diretrizes mercadologi-
cas, crises monetarias mundiais e
muita... mas muita “pajelanca” de
nossos lideres e dirigentes, nas areas
fiscal ¢ economica mterna, propor-
cionando um ambiente dificultoso ao
éxito de nosso comércio exterior.

Ha que se relatar conclusivamente que
o cenario externo hoje, nio mais pos-
sul a florescéncia, a receptividade e
avidez consumista de 15 anos atras.
Fica patente gue ja nos anos noventa
e no micio do novo milénio, a queda
de consumo dos grandes mercados
mundiais € a tonica. Inequivocamen-
te todos os paises querem exportar,
todos buscam o mesmo fim, o 2o de-
sejado superavit de suas contas de co-
mércio.

Ninguém mais tern mercado cativo, o
cliente ja nio bate mais na porta do
exportador.

E dentro deste ambiente de extremo
acirramento nos negocios externos,
reducio de margens e de resultados em
todos os sentidos, que o ato de expor-
tar se torna acio verdadeiramente ela-
borada, necessariamente precedida de
toda a logistica comercial e financeira
possivel.
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E o aspecto “venda financiada” dei-
xa entdao de ser mero acessorio
operacional, para se tornar uma ala-
vanca mercadolégica, mecanismo
propiciador de éxito nos negocios ex-
ternos.

Para dar ao leitor uma imediata idéia
da importancia de um financiamento
como fator decisivo de vendas exter-
nas, basta recordarmos o recente caso
“Embraer x Bombardier” tao divulga-
do na midia, em que a brasileira
Embraer venceu importante concor-
réncia internacional em grande parte,
devido a aplicacgio cficaz do mecanis-
mo de financiamento a exportacio
nacional denominado PROEX que
ahordaremos mais adiante. Sem este
mecanismo, a referida Empresa segu-
ramente teria grande dificuldade na
concretizagao de seu negocio.

Partiremos entdo, a partir deste mo-
mento, para uma abordagem direta
e esperamos, de facil compreensao,
quanto aos financiamentos externos
disponivels ao exportador nacional.
Nao serao objeto de estudos neste ar-
tigo, projetos de apoio via financia-
mentos € fundos de aval criados por
Entidades de assisténcia a pequena e
média empresa no pais, no ambito por
exemplo, de um SEBRAE ou mesmo
de um Banco do Brasil entre outros,
por julgarmos que este assunto deva
ser foco de abordagem em artigo pro-
prio e especifico.




