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RESUMO

Este artigo apresenta uma analise da percepcao dos tomadores de decisdo quanto
aos fatores internos e externos considerados no processo de estimacdo de custos
de produtos importados. A pesquisa, de natureza exploratdria e descritiva, foi
realizada em cinco empresas do Estado de Minas Gerais. O volume de
importacBes dessas empresas € bastante representativo no Estado. Os dados
foram coletados por meio de entrevistas semi-estruturadas e questiondrios
estruturados. Os resultados obtidos na pesquisa permitiram compreender como
os tomadores de decisdo avaliam os fatores ao estimar os custos da importacéo,
assim como avaliar o impacto potencial dos fatores no custo final da importacéo.

PALAVRAS CHAVE: Importacdo; fatores internos e externos; estimacio de
custos.

ABSTRACT

This paper presents an analysis of the decision maker’s perception regarding
external and internal factors related to the cost estimation process of imported
products. These companies are very representative in the total State volume of
importation. It was an exploratory and descriptive research and the data was
collected using semi-structured interviews and structured questionnaires. It was
possible to understand how the decision makers evaluate each one of the factors
when estimating the costs of importing products. The research results also
include an understanding of the potential impact of each factor in the final cost of
the importation.

KEYWORDS: Importation; internal and external factors; costs estimation.



1. INTRODUCAO

A importagdo é um dos fluxos de maior relevancia no comércio internacional,
representando, hoje, uma fonte de estudos para economistas, tributaristas e todos
aqueles que se dedicam a pesquisa dos mais variados aspectos de manifestacédo
cientifica sobre o tema. Campos (1990) afirma que a importacdo se constitui na
mais antiga fonte de tributacdo no Brasil e que o desempenho crescente da
producdo industrial brasileira se prende as medidas adotadas na selecdo dos bens
importados no tocante a sua essencialidade e ao tratamento fiscal de defesa e de
apoio aos produtos nacionais similares.

Além da relevancia do tema de estudo para as empresas, esta pesquisa revela ser
importante para os estudos cientificos, pois contempla a analise dos
pesquisadores sobre o instrumento de coleta de dados, utilizado na modalidade
pré-teste. O modelo refinado a partir da anélise serd utilizado em um survey,
aplicado pela Internet ao universo de empresas importadoras em Minas Gerais.
Em virtude do crescimento de interessados em pesquisa cientifica na area
administrativa, torna-se oportuna a discussao do instrumento de coleta de dados,
para que possam ser discutidas as melhorias a serem procedidas na versao
preliminar do questionario, por meio da andlise dos aspectos cognitivos
apresentados pelos especialistas da area de atuagdo, os entrevistados.

O resultado da pesquisa apresenta uma discussdo dos fatores considerados na
estimagdo de custos de importagdo, baseada no modelo tedrico de Souza (1995).
O artigo é dividido em quatro se¢Bes: a primeira consiste na exposicdo de 12
fatores a partir da fundamentacéo tedrica; a segunda apresenta a metodologia
utilizada; a terceira expressa a analise dos resultados; e a quarta apresenta as
conclusBes da pesquisa e as propostas para o desenvolvimento da pesquisa.

2. FATORES QUE INFLUENCIAM A ESTIMACAO DE CUSTOS

Os custos de importacdo compreendem todos 0s gastos necessarios para obter-se
a posse e a propriedade de produtos importados. A representatividade dos custos
é flexivel, pois atende as especificidades de cada fornecedor, variando de acordo
com as exigéncias estabelecidas pela empresa importadora ou com o tipo de
produto ou servigo comercializado. Alguns meios comumente utilizados para
mensurar o desempenho de compras sdo: qualidade, quantidade, tempo de
entrega, preco e custos operacionais. Portanto, acredita-se que a area de compras
€ uma funcéo gerencial basica (BAILY et al., 2000).

Souza (1995) apresenta um modelo desenvolvido com base em pesquisa
empirica realizada em doze empresas inglesas de producdo por encomenda, no
periodo de 1991 a 1995. O autor considera que o processo de estimagdo de
custos requer a analise de um conjunto de fatores internos e externos. Diversos
trabalhos tém dado sequéncia ao desenvolvimento deste modelo, como por
exemplo, Souza et al (1999a, 1999b) e Souza e Kingsman (1999), os quais tem
demonstrado que o modelo é adequado para o estudo da estimagéo de custos em
empresas brasileiras de producdo por encomenda. Este modelo foi testado nesta
pesquisa em termos de sua aplicabilidade para o estudo da estimacdo de custos
de importacéo.

Souza (1999b) identificou fatores a serem considerados no processo de
estimagdo de custos, os quais podem ser considerados como uma série de
propriedades ou condi¢des do ambiente que influenciam a tomada de decisdo.
Fatores internos “sdo elementos do custo de determinados produtos que séo



calculados com base nas informacGes de dentro da empresa”. Portanto,
considera-se que, para tomar uma decisdo coerente com relacdo a importacéo, é
necessario ter visdo ampla e apurada destes fatores.Para este estudo, reconhece-
se que os fatores internos sdo determinantes na tomada de deciséo. J& os fatores
externos afetam direta e indiretamente a estimacdo de custos e formacdo de
precos, e por isso se constituem em tarefas muito importantes para as empresas.
2.1 CONFIABILIDADE NO FORNECEDOR E NO PRODUTO
IMPORTADO

A andlise da confiabilidade no fornecedor do produto ou servigo prestado
considera o posicionamento da marca e da empresa em relacdo as suas
concorrentes. Essa confiabilidade pode ser obtida pela conquista que a empresa
fornecedora estabeleceu no contato com o cliente mediante a presteza no
atendimento e fornecimento das informagfes. A confianga existe quando o
cliente sente seguranca em relagcdo a fidedignidade e a integridade de um
parceiro; ou seja, a certeza de que a outra parte honrard seus compromissos e
agira com integridade (RIBEIRO e PEREIRA, 2002; ALMEIDA et al., 2002).
2.2 SITUACAO FINANCEIRA DA EMPRESA

Para a empresa importar a mercadoria, 0s recursos financeiros devem ser
verificados. Em geral, o pagamento da comercializagdo é realizado de forma
integral, o que exige da empresa a disponibilidade de capital. Este tipo de
pagamento compromete o fluxo de caixa da empresa e impede a aquisicdo de
possiveis rendimentos, caso fosse realizado de forma parcelada. Para Ross et al.
(1995), uma empresa que possui fluxo de caixa suficiente é capaz de evitar
tornar-se inadimplente em relacdo a suas obrigacGes financeiras.

2.3 RISCO DE PERDAS

“Distdrbios exdgenos ndo controldveis que afetam as transagfes” é a definicdo
utilizada por Williamsom (1985) para o risco. Os disturbios podem ocorrer por
meio da dificuldade de compreensdo das informacdes, falta de qualidade nos
processos, transporte (tempo, variacdo de temperatura, avarias no produto,
explosdo, tombamento ou afundamento). Uma forma de resguardar a perda
financeira é por meio da apdlice, certificado, averba¢do ou endosso com uma
seguradora. Keedi (2001) define seguro como “uma operacdo realizada entre
segurado e segurador, coordenada por uma corretora de modo que a parte
segurada possa resguardar seus bens dos riscos a que estdo sujeitas por sua
natureza”.

2.4 CAPACIDADE DE ESTOCAGEM DO PRODUTO

A analise da capacidade produtiva se refere a especificacdo do lote, ou seja, a
quantidade a ser adquirida a cada comercializagdo. Para tal definicdo, deve-se
observar a capacidade que a empresa importadora tem para produzir, estocar e
comercializar o produto de acordo com a demanda do mercado. Slack et al.
(1996:85), apresenta ser possivel obter uma posicdo sobre como considerar o
volume de ressuprimento do estoque da empresa. O primeiro ponto aborda o ato
de comprar, sendo necessario verificar se 0 tempo e o custo para comprar sdo
elevados e podem ser minimizadas com a compra em quantidades maiores. O
segundo ponto para analise é a capacidade de manutencdo do produto adquirido,
observando se h& espaco para manter o estoque e se o prazo de validade ou
armazenamento é adequado ao prazo de utilizacdo do produto, deterioracdo de
produtos no estoque. Além deste fator, deve-se considerar a equivaléncia do
custo em realizar uma nova compra, e 0 de manter 0 armazenamento.



2.5 BENEFICIOS E RESTRIGOES GOVERNAMENTAIS

Segundo Kaotler (2000), a empresa, ao comercializar com outros paises, deve
observar as normas estrangeiras, as leis comerciais, a desvaloriza¢do da moeda e
a possibilidade de ocorrerem revolugdes politicas. As medidas governamentais
gue causam maior impacto no Brasil referem-se a tributacdo e a variacdo
cambial. No entanto, outras medidas merecem a consideracdo do importador,
especialmente aquelas que envolvem as negociagdes coletivas realizadas pelo
governo, pois podem ser geradas revoltas que impliquem a possibilidade de os
portos alfandegarios entrarem em greve, assim como 0Orgdos reguladores do
governo. Contudo, hd de se considerar 0s programas de incentivo
proporcionados pelo governo, como por exemplo, o Drawback (MDIC, 2006).
2.6 ALTA CONCORRENCIA ENTRE OS FORNECEDORES

A identificacdo das empresas que fornecem o produto ou servico é feita a partir
de pesquisa de mercado. Para Baily et al. (2000), a busca de fornecedores pode
ser realizada informalmente. Os atributos de um bom fornecedor, segundo os
autores, sdo: entrega pontual, qualidade consistente, bom preco, antecedentes
estaveis, bom servico, responsivo as necessidades do cliente, cumpre o
prometido, fornece apoio técnico e emissdo de informacdo constante sobre o
andamento do pedido.

2.7 TEMPO DE ENTREGA

Diante das diversas modalidades de transporte e da geografia mundial, é possivel
determinar algumas rotas de circulagdo da mercadoria. Na maioria dos casos, da-
se preferéncia aquela que passa pelo menor nimero de paises, possibilitando que
a carga transcorra mais livremente e ndo fique contida em alfandegas. Para o
transporte internacional, as alternativas de rotas se restringem ao limitado
nimero de portos e pontos alfandegarios para deixar ou entrar no pais
(BALLOU, 2001). O tomador de decisdo deve observar a sua necessidade e
disponibilidade de tempo e recursos para tomar a decisdo de como devera ser
feito o transporte do produto ou equipamento (LOPEZ, 2000).

28 AVANCOS TECNOLOGICOS DO PRODUTO PARA O
COMPRADOR

A analise da tecnologia do produto significa considerar o surgimento de novas
tecnologias e o impacto destes na qualidade e preco do produto. O
desenvolvimento de tecnologia relacionado ao produto e a suas caracteristicas
apoia a cadeia de valor, pois o avanco tecnoldgico possibilita implicacdes
competitivas (PORTER, 1989). Atualmente, os impactos mais percebidos sdo: a
possibilidade de obter inovacdo tecnoldgica nos produtos/servicos e/ou na
producédo/operacdes; a facilidade de comunicacdo/negociacdo com o fornecedor;
a agilidade no ciclo do pedido. Para Baily (2000), os desenvolvimentos na area
de sistemas permitem a gera¢do de toda a documentagdo por computador,
possibilitando que o comprador tenha mais tempo para outras atividades, como
negociagdo, desenvolvimento de fornecedores e redugdo de custos.

2.9 NEGOCIOS POTENCIAIS

Os negdcios potenciais sdo divididos em duas linhas: a) com o fornecedor; e b)
com futuros clientes. A primeira linha, apresentada por Souza (1999b), considera
que o preco do produto ou servigo prestado pode ser reduzido mediante a
freqliéncia de consumo da empresa importadora. Esse procedimento é utilizado
por empresas que estimam o valor de vida do cliente e exercem politicas de



fidelizagdo com o fornecedor. Estas, portanto, acumulam beneficios, permitindo
a politica de descontos progressivos (RUST et al., 2001). A repeticdo da
negociagdo com o mesmo fornecedor permite que a empresa importadora esteja
mais confiante em relacdo a aquisicdo do produto ou servi¢o prestado e que
futuras negociacOes possam ser realizadas com o mesmo fornecedor.

A andlise de negécios potenciais com futuros clientes contempla que a
importacdo de produtos ou servicos deve analisar a freqiiéncia, ou seja, 0 grau de
recorréncia das transacbes. Para Santos (2002), a frequéncia associa-se a
possibilidade de internalizar uma determinada operagdo produtiva (também
denominada de “integragcdo vertical”); dado o alto indice de recorréncia
observado. Este tipo de relacionamento contratual, fundamentado na frequéncia
de ocorréncia de um produto, implica na estimagdo de custos do produto ou
servigco. O valor do cliente para a exportadora, segundo Rust et al. (2001:64),
baseia-se em trés fatores acionaveis: “Valor do Valor, a avaliagdo objetiva, pelo
cliente, das ofertas da empresa; Valor da Marca, a visdo subjetiva, pelo cliente,
da empresa e suas ofertas; e Valor de Retencéo, a visdo, pelo cliente, da forca da
relagdo entre ele e a empresa”.

2.10 INTERESSE DE CLIENTES DA EMPRESA NO PRODUTO

O interesse da empresa importadora em adquirir o produto ou servico prestado
pode ser relevante a ponto de direcionar a empresa a uma compra que
desconsidere o prego para analisar as caracteristicas préprias de um produto e de
suas atribuicdes. A forma mais comum de utilizaco deste fator é observada
devido ao uso de produtos ou servigos com valor de marca, que possuem
exclusividade de fornecimento e apresentam status para a empresa importadora
na associacdo de imagem. Tal fator emprega a analise da cadeia de valor, pois,
em termos competitivos, valor € o montante que os clientes estdo dispostos a
pagar por aquilo que uma empresa lhes fornece (PORTER, 1989). Entre as
atividades de valor de apoio, encontra-se a aquisi¢do, que é a funcdo de compra
de insumos empregados na cadeia de valor da empresa. Portanto, este fator esta
relacionado aos clientes finais da empresa. Desta forma, se os clientes finais dao
muito valor ao produto ou componente do produto, é possivel pagar mais ao
compré-lo do fornecedor.

3. METODOLOGIA

A pesquisa, de natureza qualitativa, do tipo exploratoria e descritiva, consistiu
em entrevistas semi-estruturadas. Esta escolha fundamentou-se no interesse em
se obter maior foco na compreensdo dos fatos. Os dados foram coletados por
meio de entrevistas e procurou-se garantir a validade e confianca dos resultados
desta pesquisa com a “atencdo cuidadosa a conceitualizacdo do estudo e a forma
pela qual os dados sdo coletados, analisados e interpretados, e a forma pela qual
as descobertas sdo apresentadas” (Merrian, 1998, p. 200).

Os estudos dos aspectos cognitivos da metodologia survey e a construcdo do
questionario exploram e buscam detectar os fatores que influenciam o
entendimento dos entrevistados e 0 modo como os significados inferidos, muitas
vezes, diferem daquele pretendido pelo pesquisador, segundo Simdes e Pereira
(2005). Para tanto, considerou-se que, na perspectiva cognitiva, tem-se a resposta
a uma questdo, como a realizacdo de quatro tarefas cognitivas: interpretar a
questdo; buscar na memdria informacdo sobre um comportamento ou uma
opinido; formatar a resposta; e edita-la. Para que este intuito fosse viabilizado,
praticou-se a utilizacdo das questdes cognitivas feitas subseqientemente as



questBes sendo avaliadas, para perceber como o entrevistado reagiria a cada fator
apresentado, de modo a identificar as condi¢des observadas pelo mesmo. Esta
técnica foi adotada mediante as descri¢bes de Oksenberg et al. (1991) e Sudman
et al. (1996) referentes ao pré-teste de surveys, denominada “think-aloud”; ou
seja, fazer com que o entrevistado fale o que estd pensando ao responder a
questéo.

Portanto, as entrevistas foram semi-estruturadas. Para Trivifios (1987: 138),
essas sdao um dos “instrumentos mais decisivos para estudar oS processos e
produtos nos quais esta interessado o investigador qualitativo”. Alencar (2000)
afirma que “a vantagem deste tipo de questionario é permitir que o entrevistado
manifeste suas opinides, seus pontos de vista e seus argumentos”. Durante o
desenvolvimento da entrevista, o entrevistado foi convidado a preencher uma
seqliéncia de questdes referentes aos fatores, assinalando por meio de uma escala
Likert de 1 (pouco importante) a 7 (muito importante).

Para a realizacdo da pesquisa, foram estudadas cinco grandes empresas
importadoras, atuantes em Minas Gerais e localizadas na regido metropolitana de
Belo Horizonte. O estudo foi desenvolvido nas empresas que se prontificaram a
contribuir para o desenvolvimento da pesquisa. O convite a participacdo na
pesquisa foi enderecado, primeiramente, as 40 maiores empresas importadoras
em Minas Gerais no ano de 2004. As empresas contempladas nesta pesquisa
apresentam caracteristicas distintas. A seguir, sdo destacados alguns dados que
caracterizam as mesmas.

Quadro 1: Caracterizacdo das empresas analisadas

A B C D E

Volume de|18.844.603|21.647.418 |24.959.942 | Néo 31.337.462
Importagdo informou
(FOB)
Tipo de | MP MP, MQ, PP, | MQ, PP MQ, PP, S | MQ, PP
Importagdo* PA, S
Departamento | Compras | Compras Logistica Financeiro | Compras
entrevistado Internacionais
Area Metalurgia | Metalurgia Automotivo | Téxtil Eletrnico
Econdmica
de atuacdo
Paises de | Japdo EUA, EUA, Bélgica, |EUA,
origem Canada, Italia, Alemanha | China

México, Inglaterra,

Chile, Bélgica,

Argentina, Alemanha

Alemanha,

Franca,

Suica,

Austria,

Inglaterra,

Japdo, Africa

do Sul




* MP- matéria-prima, MQ — maquinas, PP — partes e pegas, PA — produtos
acabados, S — servicos.

Fonte: Dados da pesquisa e MDIC (2005)

4. ANALISE DOS RESULTADOS

A sequir, sdo apresentados 0s pesos atribuidos aos fatores internos e externos das
empresas pesquisadas e as consideracdes das empresas sobre cada um. Para a
coleta dos dados, foi disponibilizado um instrumento estruturado com nivel de 1
a 7, sendo 1 pouco importante e 7 muito importante. Ao abordar cada topico, as
empresas entrevistadas apresentaram consideracGes sobre o impacto de cada
fator na estimacédo de custos do processo de importacao.

4.1 CONFIABILIDADE NO FORNECEDOR E NO PRODUTO
IMPORTADO

Os fatores 1 (confiabilidade no fornecedor) e 7 (confiabilidade no produto
importado) figuraram a respeito da confiabilidade no fornecedor e no produto
importado. A empresa A demonstrou ter alta confiabilidade no fornecedor, pois
90% da importacdo originam do Japdo, de uma empresa parceira. Sendo assim, a
confiabilidade no produto também foi expressiva, pois a empresa importadora é
responsavel pela extracdo da matéria-prima no Japao. Sobre este fator, a empresa
B afirmou que alguns de seus equipamentos de origem européia, notadamente
alema, desenvolvidos por empresas que construiram a planta do projeto hd mais
de 50 anos. Apesar desses fatores, a empresa também considera a qualidade do
produto, pois existem equipamentos que demandam tecnologia sofisticada, e esta
é encontrada apenas nos EUA, Europa, Japéo e Canada.

Um dos fatores destacados pela empresa B consiste na analise da qualidade e da
confiabilidade do fornecedor. Um entrevistado afirma que alguns fornecedores
nacionais assinam o acordo e concordam com a negociagdo, mas que, ao
aparecer um comprador com oferta melhor de prego, apresenta desculpas, rompe
0 contrato inicial, e vende para o outro comprador. Em contrapartida, este
comportamento é muito raro com os fornecedores estrangeiros. Um entrevistado
afirmou que o Chile é um bom pais, que honra com o compromisso e tem uma
cultura exportadora muito enraizada.

A empresa D apresentou evidéncias de que efetua a compra do parque fabril no
exterior, por confiar no equipamento fornecido e na credibilidade do fornecedor,
que é referéncia global no segmento téxtil. A empresa D apresentou como
motivos que a levam a atuar com importacBes a qualidade do produto e a
confiabilidade no fornecedor que apresenta tecnologias de ponta. A empresa C
demonstrou ter uma relacdo de confiabilidade com o fornecedor, por este ser do
mesmo grupo que a empresa. A empresa E demonstrou que a confiabilidade no
produto importado é considerada de forma elevada, pois antes de efetuar os
acordos de compra a empresa realiza testes com um lote, ou seja, um pequeno
volume de teste. Apés a realizacdo do teste piloto, o produto é devidamente
aprovado pela engenharia, e a partir desta validagdo existe a confiabilidade no
produto.

4.2 SITUACAO FINANCEIRA DA EMPRESA

A andlise da situagdo financeira da empresa, destacada no fator 2, apresentou
diferentes niveis de importancia. A empresa A afirmou que o fator é considerado,
principalmente, na aquisi¢do de maquinas, que sdo muito caras. A empresa B
considera a situacgao financeira da empresa como um fator muito importante para
a analise, pois em relacdo ao preco séo realizadas comparagoes e analises que



demonstram qual agdo é mais vantajosa. Constantemente, tem sido mais barato
importar. Frente ao fator “prazo”, s@o encontrados produtos brasileiros iguais aos
importados, mas com prazo de pagamento menor, pois possuem também créditos
do ICMS, PIS e Cofins que facilitam a importacéo, e estes fatores auxiliam a
gestdo do fluxo financeiro da empresa. Para a empresa C, este fator ndo é muito
importante, mas carece de analise. Em virtude de a empresa ter uma situacéo
financeira confortavel e de fazer parte de um grupo internacional, existe uma
programacéo anual definida a partir das reunides executivas que definem o board
empresarial. A empresa D dispensa uma aten¢do maior a este fator, em virtude
de sua importacdo envolver a compra de maquinas. Portanto, aproxima-se do
cenario apresentado pela empresa A. No entanto, caso a empresa D nao tenha
condicBes de financeiras para realizar a importacdo, esta perde a competitividade
tecnologica em relagdo as concorrentes. Mas, a empresa A, caso deixe de
importar, inviabiliza a producdo, pois importa insumos a serem utilizados no
processo produtivo. Para a empresa E, este fator, a principio, foi interpretado
como a situacdo financeira da empresa que esta fornecendo os produtos. Apds
ser esclarecido que a intencdo era compreender a anélise da situagdo financeira
da empresa na qual atua, foi apresentado o grau 6. Contudo, considera-se, pelo
comentério apresentado em seguida, que o fator ndo foi analisado como
proposto, pois o entrevistado argumentou: “A situacdo financeira da empresa
estd muito boa. Por isso, apresento o grau 6”. A intencdo ndo era saber da
situagdo atual da empresa como um todo, mas compreender se o0 comercializador
analisa a sua situacdo financeira antes de proceder ao ato de compra e, até
mesmo, a negociacdo. Em seguida, o entrevistado da empresa afirmou que este
fator é analisado, mas no momento atual, devido ao fato de a situacéo financeira
estar equilibrada em nivel constante, este ndo é um fator tdo considerado na
negociagdo. A modalidade de pagamento mais utilizada pelas empresas é a
cobranga bancaria, seguida da remessa direta de documentos. Uma empresa
afirmou utilizar a carta de crédito.

4.3 RISCO DE PERDAS

O terceiro fator analisado foi o risco de perdas, interpretado de formas diferentes
pelos respondentes. Alguns entrevistados entenderam como risco de perdas o
extravio da carga. Outros compreenderam que poderia ser a perecibilidade do
produto transportado, fator analisado com menor grau de importancia que 0s
demais. Essa atitude pode ser analisada em virtude de as empresas terem a
pratica de estabelecer contratos que asseguram a carga transportada, ou seja, a
efetuacdo de seguros.

Em relacdo a transmissdo dos dados técnicos para o fornecedor, existe a
possibilidade de os riscos serem agravados na transferéncia da informacéo. Para
que tal situacdo ndo ocorra, faz-se necessario seguir os tramites normais da
compra para se ter seguranca do processo. Segundo declaracdo da empresa B,
algumas compras demoram mais de trinta dias na usina, chegando a durar meses.
Ja ocorreu de alguns processos de compra durarem de 2 a 3 anos. Na maioria das
vezes, estes processos referem-se a equipamentos de grande investimento, que
custam milhGes de dolares e que sdo acompanhados de forma detalhada para que
0S riscos sejam minimizados.

4.4 CAPACIDADE DE ESTOCAGEM DO PRODUTO

Em relacdo a capacidade de estocagem do produto, foram apresentadas variag@es
entre as analises das empresas. A empresa A analisa este fator como muito



importante, porque a empresa aceita um consideravel estoque, mas ja tem um
volume fixo de importagdo, em virtude da dificuldade de armazenagem do
grande volume de material. A empresa B prefere considerar o custo de
oportunidade, pois: “um pedido de toneladas de matéria-prima via transporte
aéreo é mais interessante do que a hora parada na producdo, pois esta é muito
mais onerosa do que o transporte”. Outro ponto ressaltado pelo setor de compras
consiste na manutencdo do estoque, pois este também é oneroso. Portanto, a
empresa mantém em estoque apenas 0s produtos necessarios a sua producdo. A
partir deste contexto, observa-se que o volume de pedidos por més é elevado
variando entre 20 e 30 pedidos por més.

A empresa E apresentou uma preocupacdo de nivel 3 em relacdo a estocagem,
pois, apesar de ter uma area pequena para 0 estoque, aluga galpdes.
Recentemente, havia alugado quatro mil metros quadrados, e existem
expectativas de que mais galpdes sejam alugados para colocar a matéria-prima
importada. Contudo, devido ao crescimento da empresa, acredita-se que no
futuro sejam colocados também os produtos acabados. Percebe-se que, apesar de
a capacidade de estocagem ser um fator analisado com relevancia pela empresa,
ele ndo foi pontuado como expressivo nha analise da comercializacdo
internacional. Esta resposta demonstrou uma necessidade de revisao na questdo
para que o entrevistado tenha clareza da importancia que esta sendo atribuida e
ndo confunda os graus da escala devido a seqiiéncia da bateria de questdes.
Destaca-se que este fator ndo foi assinalado por duas empresas no questionario.
4.5 BENEFICIOS E RESTRICOES GOVERNAMENTAIS

Estes fatores oscilaram em importancia no levantamento realizado. A empresa A
apresenta consideracdo importante a este fator devido a necessidade de importar
insumos ndo encontrados no mercado interno. Esta condicdo permite que a
empresa tenha exoneragdo do ICMS. Sendo assim, a empresa possui beneficio
especial na importacdo, por ndo ter produtos equivalentes no Brasil, o que
concede a ela beneficios do governo mediante pleitos. Para a empresa B um fator
que contribui para a pratica de importacdo diz respeito aos impostos, pois em
algumas ocasifes a empresa prefere importar para ter crédito, ao invés de
comprar de um representante ou revendedor nacional, por exemplo. Sobre os
impostos, os beneficios governamentais sdo o crédito do ICMS, PIS e Cofins na
compra de matéria-prima e no investimento. O beneficio governamental citado
diz respeito ao ex-tarifario. Este fator ocorre quando ha necessidade do
equipamento e este ndo é encontrado no mercado nacional devido a sofisticacdo
da tecnologia e a incapacidade de fabricacdo pelas empresas nacionais. Nestes
casos, a empresa solicita ao governo uma abertura maior, diante da comprovagéo
de que ndo ha fabricacdo, nem capacidade técnica para a aquisi¢cdo do produto
nacional. Com essa solicitagdo, a empresa consegue autorizagdo para reduzir o
imposto de importagdo. A empresa D considera 0s incentivos governamentais
com grande relevancia, pois faz uso destes para a renovacdo do parque industrial
da empresa. Entre os beneficios, foi citado o programa FINAME. A empresa E
argumentou que a empresa usufrui dos incentivos: Regime de Drawback, que € a
desoneracdo de impostos na importacdo vinculada a um compromisso de
exportacdo; e o Regime Recof, que permite a empresa importar, com ou sem
cobertura cambial, e com suspensdo do pagamento de tributos, sob controle
aduaneiro informatizado, mercadorias que, depois de submetidas a operagdo de
industrializagdo, sdo destinadas a exportacdo (MDIC 2005). A empresa D nédo



apresenta alto grau de relevancia para as restricdes governamentais. Considera-se
que o fato de as empresas ndo importarem produtos pereciveis, nos quais o rigor
na importagdo é maior, este fator ndo foi fortemente considerado. Contudo,
observa-se que as empresas A, B, E e F estdo atentas as restricdes
governamentais durante a analise dos fatores para proceder a importacao.

Para auxiliar a resposta a estes fatores, foram acrescentadas duas perguntas em
locais distintos na entrevista semi-estruturada, a fim de confirmar as informac6es
e perceber a influéncia da questdo na interpretacdo do entrevistado. Para tanto,
introduziu-se uma questdo, direcionada antes da questdo dos fatores, que
indagava a empresa se ela tinha algum beneficio do governo para proceder a
importacdo. A segunda questdo foi introduzida ap6s os fatores e indagava: “A
empresa possui algum beneficio especial na importacdo (beneficios concedidos
pelo governo mediante pleitos)?” Com a realizacdo da pesquisa, percebeu-se que
estas duas questdes auxiliaram no esclarecimento referente aos beneficios
governamentais, pois desta forma o entrevistado pode rememorar algum
beneficio que ndo havia sido lembrado no primeiro momento. Ao mesmo tempo,
a questdo ndo foi repetitiva, pois apresentou distintas analises e enfoques.
Portanto, esta abordagem ndo constrangeu 0 entrevistado e proporcionou
melhorias a coleta de dados.

4.6 ALTA CONCORRENCIA ENTRE OS FORNECEDORES

A alta concorréncia entre os fornecedores foi analisada no fator 8. A empresa A
ndo analisa preco da concorréncia, pois todos os fornecimentos importados
compdem a matéria-prima extraida na Bahia. Este mix de insumos proporciona a
mistura adequada para a confeccéo do tijolo refratario. Ao realizar a importagao
dos insumos, a empresa nao realiza cotagdo porque os fornecedores, em sua
maioria, sdo exclusivos. Em relacdo a empresa B, a escolha do fornecedor
depende das especificacbes do projeto. Alguns paises que fornecem produtos e
servicos para a empresa sdo: EUA, Canadd, México, Argentina, Alemanha,
Franca, Suica, Austria, Japao e Africa do Sul. Portanto, todos os continentes s&o
fornecedores da usina. A empresa procede a negociagdes no intuito de reduzir o
preco oferecido pelas empresas. No entanto, quando a empresa é fornecedora de
uma maquina desenhada por ela, a possibilidade da concorréncia impactar a
negociagdo € pequena, em virtude da posse da patente da planta. Ao ser
apresentado este fator para as empresas D e E, houve uma interpretacéo diferente
das empresas anteriores, pois estas, ao responderem, estavam inseguras se a
andlise era em relacdo aos fornecedores ou a composi¢do da peca no prego final.
A empresa D argumentou que o interesse da empresa era importar para competir
com os fornecedores locais, criando vantagens competitivas na producdo. A
empresa E argumentou que os clientes da empresa estdo quanto ao preco
praticado, mas, ao perceber a outra possibilidade de andlise do fator, reconheceu
que procede a cotagdo em diversos paises para identificar o melhor preco do
produto, analisando sempre o preco do produto até a chegada deste na unidade
fabril.

4.7 TEMPO DE ENTREGA

O tempo de entrega demonstrou ser um fator importante, analisado como fator 9,
tendo apresentado altas pontuacfes. A empresa A afirma que investe em um frete
com 30 dias quando ha urgéncia. Para a empresa B o tempo que leva para
realizar o processo de compra depende da negociagdo com o fornecedor. Um dos
participantes do setor de compras relatou que finalizou a negociacdo de



articulacBes de eixos pesando cerca de 3 toneladas a um valor total de 200 mil
euros, que, com todos impostos inclusos, chegaria a quase 2 milhdes de reais.
Para esta negociacdo, houve um tempo entre o primeiro contato e o
encerramento, trinta dias aproximadamente. Este produto tem origem na
Alemanha e vai demorar seis meses para ser fabricado. Portanto, para este tipo
de importacdo existe todo um processo de consulta, analise e desenhos técnicos.
Ap0s as especificacBes, a negociacdo, que envolve a forma de pagamento e a
melhoria na condicdo do preco. Ocorre, ainda, o estudo das clausulas de
fornecimento, que contemplam, por exemplo, 0 atraso na entrega. A empresa nao
permite que o fornecedor fique sem penalizacdo, pois se ele se compromete a
entregar, mas a empresa deixa de comprar de outro para negociar com ele,
ocorrendo atraso esta agdo gerara intervalos improdutivos no cronograma da
usina.

O tempo de entrega do pedido depende do prazo de fabricagdo do fornecedor,
pois este pode ter produtos em estoque e chegar até a adiantar a entrega. O tempo
do transporte de avido é de aproximadamente duas semanas, pois ndo existem
vbos internacionais que cheguem direto para o aeroporto de Confins/MG.
Portanto, este precisa pousar antes em S&o Paulo. Esse transporte é oneroso, mas,
a depender da necessidade, é desembolsado este custo, pois, constantemente, o
departamento de compras é levado a avaliar o custo de oportunidade. Ou seja, a
auséncia de um insumo na usina provoca um custo muito maior do que o valor
desembolsado para o pagamento do frete aéreo e outras despesas de transporte. A
empresa D foi a Unica que atribuiu pouca importancia a este fator, pois sua
compra ndo é constante e, em virtude do porte dos equipamentos comprados,
dispbe-se a aguardar por até 6 meses a entrega de uma compra internacional.

A empresa E todavia, considera este fator de extrema importancia e afirma que ja
procedeu, até mesmo ao envio de um funciondrio a Nova York para ganhar um
dia. O funcionario buscou uma pequena caixa de componentes e foram gastos
aproximadamente 5 mil délares em despesas aéreas, mas, em contrapartida, um
dia de atraso na entrega do produto provocaria trés dias de producdo parada.

4.8 AVANCOS TECNOLOGICOS DO PRODUTO

Os avangos tecnologicos do produto foram analisados entre os graus de
importancia 6 e 7. A empresa A além de realizar as importacdes de insumos e de
maquinas, também importa materiais para pesquisa e desenvolvimento. Os
colaboradores do centro de pesquisa viajam o mundo inteiro em busca de
informagdes e novidades no ramo refratario e trazem solugdes ou importam
produtos diferenciados para fazerem experiéncias e melhorar a qualidade do
produto. Apesar de todas as empresas apresentarem grande atencéo a este fator,
ele foi pouco comentado. Percebeu-se que, devido a sequéncia exaustiva de
fatores apresentados, 0s entrevistados ja estavam desconfortaveis com o
instrumento, demonstrando dificuldade em expressar 0 processo cognitivo para a
mensuracao dos fatores apresentados. Contudo, as afirmagdes procedidas a partir
da andlise deste fator confirmaram a intencdo das empresas em adquirirem
vantagens competitivas frente as demais empresas atuantes no setor nacional. A
empresa D demonstrou que um dos principais motivos que levaram a empresa a
atuar com importacGes foi a busca de tecnologia de ponta para 0 processo
produtivo por meio da inovacdo tecnologica na producdo téxtil que gera
competitividade e economia. Referente a comunicagdo/negociacdo com 0
fornecedor, foi possivel identificar que a empresa C apresenta facilidade de



comunicacdo com todas as empresas do grupo no mundo e, portanto, prioriza as
empresas do grupo e, posteriormente, as empresas cadastradas para que possa
proceder & comercializagdo. O fato de ser cadastrada atesta que a empresa
fornecedora j& passou por um processo de inspecdo, ou seja, um programa de
qualidade da empresa, habilitando-a a comercializar o produto. Esta préatica
permite a uniformidade das pecas fornecidas e, portanto, a qualidade do produto.
4.9 NEGOCIOS POTENCIAIS

O fator 11, que contemplou os negdcios potenciais, foi considerado muito
importante pela empresa A. Tal importancia recebe influéncia das caracteristicas
dos fornecedores da empresa, que utiliza muitos insumos extraidos do solo.
Portanto, ha interesse em desenvolver neg6cios potenciais com empresas que
tenham jazidas a serem exploradas por um tempo de vida significativo. As
empresas B, E, e C apresentaram nivel 6 de importancia para este fator. Portanto,
considera-se que este € um fator importante na maioria das empresas realizadas.
Ao analisar 0 motivo que conduziu a esta relevancia, constatou-se que a
repeticdo da negociacdo com o mesmo fornecedor permite que a empresa
importadora esteja mais confiante em relacdo a aquisicdo do produto e a uma
padronizacdo do bem adquirido. Essa padronizagdo de rotinas e do produto
permite que custos de adaptacdo que impactam o tempo da negociagdo e o tempo
de assimilacdo aos produtos dos fornecedores sejam minimizados. A partir das
entrevistas realizadas, percebeu-se que a analise de negécios potenciais com
futuros clientes também poderia ser abordada, recebendo respaldo
principalmente da empresa A.

4.10 INTERESSE DE CLIENTES DA EMPRESA NO PRODUTO

Sobre o interesse dos clientes da empresa no produto, constatou-se que a
empresa A considera este fator como muito importante, pois o produto que ela
desenvolve compromete a produtividade do seu cliente. Sendo assim, os clientes
acompanham as pesquisas desenvolvidas em todo o mundo em busca de solugdes
para que o produto proporcione maior produtividade. Uma sinalizacdo de que a
empresa tem uma acentuada atencdo em relacdo a este fator é retratada em
virtude dos constantes investimentos realizados em P&D. A empresa D destacou
a importéncia deste fator, uma vez que o setor téxtil, atualmente, apresenta um
envolvimento de alta tecnologia, exigido pelos clientes. A empresa C reforcou o
interesse dos clientes em relacdo aos produtos importados como fator de analise,
pois atua em um mercado que apresenta tradicdo em marcas reconhecidas pelos
clientes. A empresa E, em razdo de atuar em um setor em que os clientes
demonstram exigéncias rigidas em relacdo produto utilizado, considera este fator
muito importante. Seus clientes chegam a definir qual o fornecedor que eles
preferem, exigindo a comercializagdo com os indicados. A empresa B ndo
demonstrou muita importancia em relacdo a este fator, o que pode ser
interpretado, em virtude de os produtos utilizados serem mundialmente
padronizados, ndo apresentando diferencas perceptiveis para os clientes.

5. CONCLUSAO

Este artigo apresentou uma descri¢do dos principais fatores a serem considerados
no processo de estimacdo de custos na atividade de importacdo executada por
empresas brasileiras. A partir do modelo tedrico apresentado por Souza (1999b),
pode-se considerar que a analise de custos para a tomada de decisdo deve ser
dividida em dois grupos: fatores internos e fatores externos.



O desenvolvimento deste trabalho permitiu compreender como os tomadores de
decisdo analisam os fatores apresentados, o que possibilitou reformular o
instrumento de coleta de dados. Definiu-se a abordagem dos fatores em duas
baterias de questdes com escala Likert de sete pontos para evitar que as respostas
fossem tendenciosas. Entre a primeira questdo, referente aos fatores externos, e a
segunda, referente aos fatores internos, foi introduzida uma questdo que ja era
parte do questionario, escolhida por proporcionar a descontinuidade do estilo de
questdo e manter indaga¢des préximas ao pensamento do entrevistado, evitando
desgaste de pensamento ao respondente e, conseqlientemente, desvio de atengdo
ao assunto da pesquisa.

Dessa forma, foram analisadas as técnicas cognitivas da metodologia de survey,
aprimorando o instrumento de coleta de dados a ser utilizado na continuidade da
pesquisa. Percebeu-se, ainda, que a andlise dos fatores tem influéncia pela area
de atuacdo da empresa. Portanto, o questionario foi acrescido de uma questdo
que abordou a natureza da empresa para que no momento da andlise fosse
verificada a influéncia desta na estimacéo de custos para a importacao.
Destaca-se que as principais limitacGes para o desenvolvimento desta pesquisa
consistiram na acessibilidade as empresas e na disposi¢do dos entrevistados em
realizar a entrevista cognitiva. Observa-se, que a analise dos dados obtidos na
pesquisa apresentou complexidade, em virtude da expectativa dos pesquisadores
em desenvolver o instrumento com clareza e a luz da teoria proposta. Para o
desenvolvimento de pesquisa futura, propbe-se a realizagdo por meio de survey
na Internet, seguida de uma andlise multivariada das respostas obtidas, e, ainda, a
analise de dados cruzados das perguntas de identificagdo da empresa, para
verificar as possiveis variagdes encontradas a partir da area de atuacdo dos
respondentes.
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