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RESUMO

Com o advento da internet, distancias encurtaram-se, ficando tudo ao clik de um
mouse. Uma nova revolucédo acontece de forma silenciosa e intensa. Esse estudo de
caso sera efetuado com clientes que se utilizam do canal Brasil Verde e Amarelo, do
Banco Continental Norte-Sul, como forma de ampliar seus negécios. A pesquisa tem
como objetivo geral analisar a percepcdo dos empreendedores sobre esta
plataforma de negocios, no intuito de confirmar se 0 mesmo proporciona as
empresas brasileiras condicbes de atuarem com seguranga na insercao,
aproveitamento das oportunidades e ampliacdo dos nego6cios com o0 mercado
externo. Serdo abordados temas pertinentes ao e-commerce, tais como, tipos de e-
commerce, vantagens e desvantagens e a apresentacdo do canal Brasil Verde e
Amarelo. A pesquisa adotou metodologias qualitativas, com a realizacdo de
entrevistas em profundidade com empresas clientes do canal no estado do Rio
Grande do Sul, que participam do canal a mais de um ano. De acordo com o
resultado da pesquisa, 0os gestores das empresas consideram o Canal Verde e
amarelo como uma plataforma de novos negécios, gerando incremento nas vendas

e proporcionando reducdo dos custos operacionais.

Palavras-chaves : E-commerce; Internet; Comércio exterior; Lucratividade.



ABSTRACT

With the advent of the Internet, distance becomes shorter, and everything can be
reached by the click of a mouse computer. A new revolution is hapenning silently and
intensely. This case study will be conducted with customers who use the Green and
Yellow Brazil Trade available at Banco Continental North-South as a way to develop
your business. The research aims to analyze the perception of entrepreneurs about
this business platform in order to confirm if it provides conditions for Brazilian
companies to insert themselves in a safer manner, seize opportunities and look to
expand the business in foreign markets. It will be discussed topics relevant to e-
commerce, such as types of e-commerce, advantages and disadvantages,
presentation and design Brazil Green and Yellow Trade. The research adopted
qualitative methods, with in-depth interviews with exporter companies displaying their
product with this tool. They are all located in the state of Rio Grande do Sul and part
of the channel for more than one year. According to the search result, business
managers consider the Green Channel and yellow Trade as a platform for new

business, generating increased sales and providing reduced operating costs.

Keywords : E-commerce, Internet, Foreign Trade; Profitability.
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1 INTRODUCAO

A sociedade contemporanea caracteriza-se, atualmente, pela velocidade e
amplitude com que as mudancas ocorrem no ambiente externo e interno de todas as
organizacoes, fatores como competicdo cada vez mais acirrada, em conjunto com as
incessantes evolucdes tecnoldgicas, aliadas a crescente escassez de recursos e
clientes com maior exigéncia, descreve 0 ambiente instavel e incerto a ser

enfrentado pelas empresas.

Com o advento da internet e a globalizacdo, o mundo e a forma de fazer
negocios também se transmutaram. Do velho caderninho do bolicho da esquina,
agora grandes transacdes sao efetuadas, em qualquer lugar do planeta, de forma
rapida e segura. Hoje, a realizacdo de negocios, em diversos segmentos, em suas
mais variadas modalidades, acontece, em uma velocidade alarmante e numa escala
global jamais vista, abreviando de maneira definitiva as distancias e o jeito de se

fazer negocio.

A internet forneceu uma infra-estrutura publica, o que fez com que, aos
poucos, as empresas substituissem suas antigas solu¢des, conseguindo, assim,
expandir seus mercados, sem elevar seus custos operacionais. Neste sentido, o
comércio eletrénico, que esta entre as relacbes sociais desenvolvidas no meio
virtual, substituiu muitos dos processos fisicos, que aconteciam nas velhas
transagbes comerciais, onde tudo era demorado e ocorria de forma lenta, fato esse
gue gerava grande perda de tempo e como consequéncia direta elevava os custos

dos processos.

Mas, esta realidade esta mudando e, atualmente, compra-se de tudo com
alguns cligues do mouse, em qualquer lugar e a qualquer hora. Pode-se dizer que o
comércio eletrénico veio para ficar. Sendo este um caminho sem volta. Neste
crescimento do e-commerce, as organizagcdes que derem a devida importancia a
este novo canal de relacionamento com o consumidor tém muito a ganhar em
termos de lucratividade e crescimento organizacional. Esta € uma abertura de
mercado sem retorno, que tende a crescer muito nos proximos anos, segundo

diversas pesquisas efetuadas.



Da mesma forma que se alterou 0 mercado com 0 e-commerce, 0 mesmo
proporcionou, igualmente, na mesma intensidade, uma revolu¢cdo no interior das
empresas, uma vez que as mesmas tiveram que se ajustar a esta nova realidade

empresarial.

Mas, nem tudo séo flores, uma vez que se pontos positivos existem, pontos
negativos também ocorrem. Nesta nova forma de fazer negdécios, em tempo real, as
empresas necessitam atingir niveis de competitividade, tendo de se ajustar
internamente, reduzindo custos, aumentando a velocidade no atendimento ao cliente

e incrementando os servigos oferecidos a estes.

Neste sentido, criar novas formas de satisfazer desejos e necessidades dos
clientes tornou-se a maior arma para a producdo de vantagens competitivas, uma
vez que, com a intensa concorréncia, a nivel mundial, os diferenciais competitivos,

tem o poder de fazer toda a diferenca, ou seja, o fracasso ou sucesso empresarial.

1.1 DEFINICAO DO PROBLEMA DE PESQUISA

Em novembro de 2009, o Banco Continental Norte-Sul', reformulou sua
plataforma eletrénica para o segmento de comércio exterior. A ferramenta, que tem
como publico-alvo micro, pequenas e médias empresas, aceita operacdes de até

US$ 50 mil, ndo oferecendo limite, para o0 nimero de negdcios a serem realizados.

Esta plataforma, chamada de Canal Verde e Amarelo? reline todas as etapas
envolvidas numa transacéo internacional. Desde a promoc¢ao dos produtos dos
clientes, expostos numa espécie de loja virtual, a entrega das mercadorias, feita por
transportadoras conveniadas, passando pela documentacdo necessaria, tudo de
maneira rapida e segura, uma vez que toda a acao efetuada no Canal engloba todas

as fases em um Unico ambiente.

! Razao social ficticia.
2 Nome ficticio.
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Partindo deste cenario, o presente estudo apresenta a seguinte questao de
pesquisa: qual a percepcéo dos empreendedores que utilizam o canal Brasil Verde e
Amarelo, do Banco Continental Norte-Sul, sobre sua efetividade e seguranca na
insercdo, aproveitamento das oportunidades e ampliacdo dos negocios com o

mercado externo?

Salienta-se que o Canal é um ambiente seguro de negocios na internet, e
cobre todos os estagios de uma operacdo de exportacdo, do anuncio ao cambio de
moeda estrangeira, incluindo logistica integrada, custddia de pagamentos, e outros

servigcos complementares.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral

Analisar a percepcao dos empreendedores que utilizam o canal Brasil Verde e
Amarelo, do Banco Continental Norte-Sul sobre sua efetividade e seguranca na
insercdo, aproveitamento das oportunidades e ampliacdo dos negoécios com o

mercado externo.

1.2.2 Objetivos especificos

e Conhecer os diferenciais de mercado oferecidos pelo Canal Brasil Verde
Amarelo em relacdo aos concorrentes;

* Analisar se o Canal Brasil Verde e Amarelo € uma plataforma de
identificacdo de novos negocios;

» Avaliar se o canal contribui para o desenvolvimento da cultura de comércio
exterior junto aos usuarios.
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1.3 JUSTIFICATIVA

A internet se difere de qualquer outro tipo de canal de vendas, permitindo que
as empresas alcancem seus clientes a um custo baixo e com uma abrangéncia
maior do que qualquer loja fisica, sendo, igualmente, um canal de vendas que se
desenvolve em numeros alarmantes, por exemplo, para 2011, a previsédo € de que 0
varejo virtual atinja a marca de R$ 20 bilhées em vendas no Pais, o que
representaria um crescimento em torno de 30% em relacdo as vendas de 2010. Na
avaliacdo do e-bit’, o varejo on-line deve continuar se expandindo nos préximos
anos a taxas muito superiores as registradas pelo varejo convencional, que cresceu
10% em 2010 (FACCHINI, 2011).

De acordo com a pesquisa realizada pelo e-bit, aponta ainda importantes
consolidagbes de mercado, como a compra da TravelWeb e da Ingresso.com pelo
Submarino e, mais tarde no ano, a compra do Submarino pela Americanas.com,
constituindo um conglomerado que foi responsavel sozinho por R$ 1,59 bi de

faturamento.

Segundo Magalhdes (2011), gerente de analise do Ibope//NetRatings, 0 ritmo
de crescimento da internet brasileira é intenso. E complementa dizendo que com a
entrada da classe C para o clube dos internautas deve continuar a manter esse

mesmo compasso forte de aumento no nimero de usuarios residenciais.

Em virtude do boom neste canal de neg6cios no Brasil, pode ser justificado
por alguns fatores, tais como: maior base instalada de computadores, mais pessoas
com acesso a internet com banda larga, aumento no niamero de usuarios de cartédo
de crédito e investimentos de grandes varejistas. Alguns fendmenos da internet
contribuiram para esse crescimento. Um exemplo sédo os clubes de compra coletiva,

que oferecem produtos com até 90% de desconto, segundo informacdes do site 1G.

% Presente no mercado brasileiro desde janeiro 66,20 e-bit é referéncia no fornecimento de infaqdes
sobre e-commerce nacional. Para os consumidorespit atua como um consultor de compras online,
publicando no site www.ebit.com.br a certificac@s tbjas virtuais por exceléncia de servicos okdigartir das
avaliacOes de pessoas que efetivamente realizavenpras na internet. Para as empresas, a e-bitnilisipa
diversos produtos e servicos que auxiliam na a@u e elaboracdo das estratégias de marketingude s
clientes.
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Aliado a estes dados, que comprovam 0 crescimento e expansao do comercio
eletrdnico, a pesquisa se justifica em relevancia; uma vez que, a relevancia cientifica

de uma pesquisa se da na medida em que conduz a novos conhecimentos.

A relevancia pratica decorre dos beneficios que podem decorrer de uma
pesquisa para uma organizacdo em especifico ou para um grupo social;
oportunidade, em razdo de a pesquisadora fazer parte do grupo de colaboradores da
empresa, tendo acesso a documentos e clientes que fazem parte do canal Brasil
Verde e Amarelo; e a pesquisa apresenta comprometimento, jA que aborda a

ideologia da organizagao.
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2 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Neste tdpico, abordam-se os procedimentos metodologicos utilizados para a
elaboracao deste trabalho. Segundo Prodanov e Freitas (2009, p. 20), “é através da
metodologia que os varios meétodos disponiveis sdo estudados e avaliados,

identificando as limitagbes de suas utilizagdes”.

Quanto ao tipo de pesquisa em relacdo aos objetivos, sera utilizada a
pesquisa exploratéria. De acordo com Prodanov e Freitas (2009), este tipo de
abordagem proporciona ao pesquisador maiores informacdes sobre o referido
assunto de interesse, proporcionando maior familiaridade com o respectivo
problema. Emprega-se a pesquisa exploratdria quando ndo se tem informacbes
suficientes sobre determinado tema e se deseja conhecé-lo melhor. E o caso deste
estudo do canal Brasil Verde e Amarelo, do Banco Continental Norte-Sul, que
pretende analisar a percepcdo dos empreendedores sobre o canal Brasil Verde e
Amarelo, e confirmar sua efetividade e seguranca na insercédo, aproveitamento das

oportunidades e ampliacdo dos negocios com o mercado externo.

Em relacdo ao tipo de pesquisa quanto aos procedimentos, sera desenvolvido
um estudo de caso, com a utilizacdo de entrevistas em profundidade. Para
Prodanow e Freitas (2009, p. 74), o estudo de caso “envolve o estudo profundo e
exaustivo de um ou poucos objetos de estudo de maneira que permita o seu amplo e
detalhado conhecimento”. Sendo que o objeto de andlise deste estudo de caso é o
canal Brasil Verde e Amarelo, do Banco Continental Norte-Sul. Ainda, o estudo
assume carater de pesquisa acdo, visto que a autora do trabalho atua na
organizacdo pesquisada. Segundo Prodanow e Freitas (2009, p. 78, a pesquisa
participante “se desenvolve a partir da interacédo entre o pesquisador e membros das

situagdes investigadas”.

A coleta de dados primérios ocorreu através de entrevistas em profundidade
junto a empresas que utilizam o canal Brasil verde e Amarelo, Para tal, o
questionario contém uma seérie de questdes que abrangem o tema de interesse do

investigador, como orienta Gil (1999). Os roteiros semi-estruturados foram
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respondidos por empresarios que participam do canal Brasil Verde e Amarelo, ha
mais de um ano, na cidade de Porto Alegre. O material foi enviado via e-mail aos
diretores das empresas, com as informacfes e orientacdes pertinentes a seu
preenchimento, sendo que posteriormente, a autora, em horarios pré-agendados
com 0s empresarios, ird buscar o documento, na empresa pesquisada. Seis
empresas compuseram o grupo de sujeitos que avaliaram o canal Brasil Verde

Amarelo, objeto do estudo de caso.

A fim de complementar os dados primarios coletados via aplicacdo de
entrevistas em profundidade junto as empresas, o presente estudo buscou dados

secundarios para complementar a analise dos dados.

No que diz respeito a analise e interpretacdes dos dados coletados, a
pesquisa desenvolveu uma abordagem descritivo-qualitativa: com analise de
conteados que foram observados, descritos e analisados com base nos dados
secundérios e avaliacdo dos dados primarios coletados com a aplicacdo dos 06
guestionarios junto as empresas. De acordo com Prodanow e Freitas (2009, p. 124),
“a andlise deve ser feita a fim de atender os objetivos da pesquisa e para comparar
e confrontar dados e provas como objetivo de confirmar ou rejeitar a 0s

pressupostos da pesquisa’.

Apds descrever a metodologia empregada na pesquisa, na sequéncia

apresenta-se a revisao bibliografica dos temas abordados pelo estudo.
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3 REVISAO BIBLIOGRAFICA

A discussao teorica que embasa o tema de pesquisa do presente trabalho
aborda os seguintes assuntos: comércio exterior, e-commerce; tipos de e-commerce;

vantagens e desvantagens do comércio eletrénico.

3.1 COMERCIO EXTERIOR

A concorréncia global ja ndo permite que as empresas adotem uma
abordagem de pais a pais, de maneira isolada se tratando de negdcios
internacionais. Pois, um concorrente com orientagéo global, supera, provavelmente,
as vantagens competitivas iniciais ao cobrir os mercados mundiais com produtos

similares, mais rapidamente e em periodos de tempo cada vez mais curtos.

A globalizacdo econémica e o avanco do desenvolvimento tecnoldgico em
conjunto com 0S novos meios de comunicagao trouxeram consigo a possibilidade de
acesso a mercados, produtos e servicos antes inexplorados e até mesmo
imaginaveis. A sociedade contemporanea, em constante evolucdo, caracteriza-se

principalmente pela velocidade e amplitude com que as mudancas ocorrem.

Antes da globalizacdo dos mercados e dos negdécios internacionais, 0s
mercados nacionais eram segmentados. A maioria das grandes empresas concorria
nos mercados internacionais, enquanto as peguenas permaneciam em Seus
mercados domeésticos. Entretanto, nas ultimas décadas houve uma mudanca no
ambiente da concorréncia global. As barreiras que segmentavam os mercados foram
removidas, dando espaco também para as pequenas e médias empresas

concorrerem em mercados estrangeiros (COBRA, 1995).

s

A competitividade é cada vez mais presente, em empresas de todos 0s
segmentos. Mesmo as pequenas organizacdes devem estar preparadas e dispostas
para o enfrentamento deste mercado novo e desconhecido que se apresenta a elas.
A procura por oportunidades em mercados internacionais tornou-se fator crucial para
as empresas que buscam ganhar e manter uma vantagem competitiva tanto no

mercado local, como no mercado estrangeiro.
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De acordo com Cobra (1995), somente a partir da segunda metade do século
XX é que os produtos brasileiros comecaram a penetrar em outros mercados. Isto se
explica pela auséncia de politicas de diversificacdo de mercados e de produtos,
além da atitude passiva das empresas potencialmente exportadoras. Este fato levou
a inércia e desatualizacdo de parte do empresariado nacional e, consequentemente,
a um lento desenvolvimento das atividades ligadas ao comércio exterior,

internacional e global, além de uma auséncia de filosofia e mentalidade exportadora.

A mudanca deste comportamento facilita a percepcdo das diferencas e
oportunidades e permite que se passe a considerar os modelos de insercdo no
mercado global através de um processo chamado de internacionalizacdo da
empresa, onde ela passa a comercializar bens em um pais com caracteristicas
diferentes do pais de origem. A internacionalizacdo, portanto, € a insercao da

empresa no mercado externo.

Atuar em diversos mercados e, principalmente, ter a possibilidade de acesso
a um mercado com caracteristicas distintas do mercado interno em varios sentidos
aumenta a capacidade de sobrevivéncia da firma frente as dificuldades presentes.
Organizagbes que atuam somente no mercado interno, onde a prospec¢ao de
vendas internacionais ndo consta no planejamento estratégico das mesmas,
certamente terdo de enfrentar sérias restricbes e problemas futuros com a

concorréncia, mesmo sendo esta em nivel nacional.

O grande desenvolvimento tecnolégico ocorrido, principalmente nas areas de
transporte, comunicagdo e informética verificada, sobretudo, nas ultimas quatro
décadas, acentuou o processo de internacionalizacdo. O advento da globalizacdo
quebrou paradigmas e abriram-se novos mercados, novos horizontes. Entre os
diversos efeitos da intensificacdo desse fenbmeno, esta a desterritorializacdo dos
mercados, que coloca em contato, de forma rapida, empresas de diversas partes do
globo e, por conseguinte, aumentando a competitividade nos negocios.

O novo contexto no mundo dos negocios, com o mercado competitivo, 0
modo pelo qual as empresas atuavam até entdo passa por certos questionamentos,
fazendo com que as empresas repensem 0 seu comportamento para sobreviver no

meio do fogo cruzado.
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E nesse sentido, o Banco Continental Norte Sul, oferece as empresas o Canal
Verde e Amarelo, no sentido de auxilid-las no processo de inser¢cdo no mercado

externo.

O subcapitulo a seguir apresenta o e-commerce como uma nova forma de se

efetuar negocios.

3.2 E-COMMERCE

O comeércio eletrbnico ou e-commerce € uma nova forma de se efetuar
negécios diversos, por meio da Internet. Segundo Madeira (2007, p. 14) “o comércio
eletronico utiliza sistemas de informacéo para conduzir transac¢des, compreendendo
a compra e venda de bens e servigcos por consumidores particulares e empresas,

entre empresas e entre consumidores”.

Complementa MacCulloch (2007), afirmando que o e-commerce € um meio
de obtencdo de bens e servicos, de uma maneira mais rapida e de simples acesso
para os clientes em qualquer parte do mundo, pois se trata de uma configuracéo de
comércio a distancia, que possibilita adquirir o produto, pelo melhor preco,

amortizando o tempo e o0s custos envolvidos no processo.

Na figura 1, apresenta-se a evolucao do comércio eletrénico, de acordo com

pesquisas realizadas pelo o e-bit.

eCommerce no Brasil - Faturam ento Anual

[Binges] o5 | ogs | 10 | 175 | 260 | 40 | 64 | e20 | w0e0 | me |

Figura 1 — Evolucdo Comércio Eletrénico
Fonte — E-Bit (2011)
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Resumindo, o comércio eletrdbnico ou e-commerce, € qualquer transacao
comercial e financeira, com fins de lucro, realizada através das tecnologias de
comunicacdo cibernética, seja audio, video, textos ou graficos,sobre produtos e

servicos ali disponibilizados

O subcapitulo a seguir apresenta os tipos de e-commerce, as vantagens e

desvantagens e o canal do Banco Continental Norte-Sul, que s&o descritos abaixo.

3.2.1 Tipos de e-commerce

Uma constante na internet é a verdadeira batalha que as organizacdes
encaram, no intuito de se manterem competitivas e sobreviver no mercado, sendo
que para que isto aconteca existe a obrigacdo, por parte das mesmas, de inovacao

ininterrupta.

Nesta modalidade de negdcio, uma inovacado ocorre quando uma empresa
atrai consumidores inventando ou prevendo novos canais potenciais para satisfazer
seus clientes. Da mesma maneira que se comercializa, de diversas formas, na loja
fisica, no e-commerce o0 processo nao se difere, ndo é dessemelhante, sendo que
cada modalidade de negociacdo possui suas caracteristicas e especificidades

distintas.

Entre as varias modalidades de e-commerce, as negociacdes que envolvem
apenas empresas, ou seja, o e-commerce que disponibiliza servicos unicamente
para empresas, € denominado de Business to Business (B2B), ou empresa para
empresa. De acordo com Madeira (2007, p. 27) esta modalidade, “representa a
maioria das transacfes no CE. O que era antes feito por papel, como ordens de
compra, ordens de venda, cotacdes etc., transferiu-se para o meio eletronico,

trazendo velocidade e eliminag&o de erros”.

Portanto, esta modalidade de comércio B2B, proporciona, em muito, a
diminuicdo dos custos operacionais dos processos, uma vez que pouco ou quase

nada se utiliza de papel, sendo tudo via sistema.
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Outra modalidade de e-commerce é o Business to Consumer (B2C). Neste
tipo de negocio sdo efetuadas transacdes comerciais entre empresas e
consumidores finais. Segundo Madeira (2007, p.27) “troca de informacgdes, produtos
e servicos diretamente ao consumidor. E a forma mais popular, embora em
realidade represente apenas uma pequena fracdo do CE. Vai de lojas de livros aos
portais de acesso a conta bancaria”.

O B2C por sua vez, da mesma forma que o B2B, trouxe economia e ganho de
tempo, como por exemplo, eliminando a ida do cliente ao banco, para pegar um
simples extrato de movimentacdo da conta. A terceira modalidade & e-commerce
Consumer to Consumer (C2C), que realiza negocios feitos de pessoas para
pessoas. Segundo Madruga (2007) nesta modalidade ocorre a troca de informacgdes

e produtos entre consumidores.

Existe também o e-commerce Consumer to Business, ou seja, consumidor
para empresa. Nesse tipo de e-commerce € 0 consumidor quem entra em contato

com a empresa para efetuar a compra.

E a ultima modalidade, mais utilizado € o e-commerce Business to
Administration (empresa para administracdo), nesta modalidade o e-commerce é
realizado, por exemplo, em emissao de consulta de guias. Nessa modalidade ha
relacdo entre a empresa e 0 estado. Para esclarecer melhor esse tipo de e-
commerce pode-se mencionar como exemplo, uma delegacia on-line, onde, em
alguns casos, as pessoas podem fazer um boletim de ocorréncias sem ter a

necessidade de se deslocar para uma delegacia.

ApOs apresentar os principais tipos e e-commerce, a seguir descreve-se, de

forma sucinta, as vantagens que 0 mesmo proporciona ao consumidor.

3.3 VANTAGENS DO COMERCIO ELETRONICO

A principal vantagem do comércio eletrénico, segundo Fernandes (2011) é a

sua habilidade de atingir um mercado em escala global, com custos minimos e de
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forma instantdnea, uma vez que, os limites desta modalidade de comércio ndo sao
definidos de forma geografica, o que permite aos consumidores proceder a uma
escolha global, obtendo a informacédo necessaria ligeiramente, bem como confrontar
as ofertas de todos os possiveis fornecedores, independentemente das suas

localizacBes geograficas.
De acordo com Cavallini (2008, p. 24),

Através da Internet, o consumidor tem mais acesso a informacao e por isso
consegue conhecer, questionar, comparar e divulgar sua opinido sobre
produtos, servicos, marcas e empresas. Leildo, leildo reverso, e-
marketplace, sites de comparacdo de precos entre outros permitiram maior
facilidade para achar o melhor preco. O consumidor ganha mais poder,
exige uma mudanca na proposta de valor das empresas e,

consequentemente, nos seus esforcos de marketing.

Na internet, a customizacédo, que € a acado de modificar um produto ou servico
para que fique adequado as exigéncias de um consumidor, € também uma das
fontes de vantagem competitiva. Segundo Porter (1986), para que uma organizagao
tenha vantagem competitiva, a mesma deve desempenhar suas atividades a fim de
oferecer valor comparavel para o cliente, ou seja, através de menor preco e

diferenciacao.

Como um dos diferenciais competitivos, os links da web usam formularios
para cadastrar seus clientes e spyware para coletar informacdes sobre o
comportamento dos mesmos. As informacdes obtidas, nesta coleta de dados, séo
utilizadas para direcionar propaganda especifica de interesse do usuario, paginas
personalizadas e acesso a servigcos especiais oferecidos aos clientes registrados, no
site. Com estas informacbes, as empresas conseguem oferecer um servico
personalizado, baseado no historico de compras, sexo, idade, poder aquisitivo,

gostos musicais, entre outros dados (MADEIRA, 2007).

Ao admitir a integragdo direta com o consumidor final, o comércio eletrénico
permite diminuir o comprimento da cadeia de distribuicdo dos produtos, ou mesmo,
por vezes, elimina-la completamente. Cria-se desta forma um canal direto entre o
produtor ou prestador de servicos e o consumidor final, permitindo oferecer produtos

e servicos que se adéquem as preferéncias individuais do mercado-alvo, que
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representa outra grande vantagem competitiva para estas organizacdes. O comeércio
eletrdnico permite aos fornecedores estarem mais proximos dos seus clientes, uma
vez que nao existe distancia geografica, o que se traduz em ganhos de
produtividade e competitividade para as organizacfes. Este fato apresenta como
consequéncia direta o cliente, que sai beneficiado com a melhoria na qualidade do
servico, resultante da maior proximidade e de um suporte pré e pds-venda mais
eficiente, ja que, nessa modalidade de comércio, os consumidores passam a dispor

de lojas virtuais abertas 24 horas por dia.

A reducdo de custos operacionais € outra das vantagens muito importantes
do comércio eletrdnico, sendo que quanto menos custo tiver o processo de venda,
menos custos sao repassados ao consumidor final, o traz altera em muito o preco
final do produto. Em suma, muitas sdo as vantagens desta modalidade empresarial,
dentre as quais se pode ressaltar o baixissimo custo de implementacdo, fazendo
com que qualquer pessoa em qualquer lugar do mundo, com uma estrutura minima,

pode estar desenvolvendo uma atividade comercial.

Todas aquelas exigéncias tradicionais de enormes investimentos, despesas
fixas, instalag@es fisicas, custo da méo-de-obra, marketing, fundo de comercio, séo
resolvidas facilmente ou simplesmente ignoradas. Alias, a informalidade nesse meio
€ 0 gque mais ocorre em virtude da propria dificuldade de identificacdo real dos
responsaveis pelos web sites, proporcionando também uma série de consequéncias

no campo juridico.

Da mesma forma que vantagens existem, desvantagens também se
apresentam. Desta forma, na sequéncia apresenta-se as desvantagens do e-

commerce.

3.4 DESVANTAGENS DO COMERCIO ELETRONICO

Se vantagens existem, desvantagens também ocorrem no comercio
eletrdnico. As principais desvantagens associadas ao comércio eletrénico, de acordo
com Fernandes (2011) sao:
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= A forte dependéncia das tecnologias da informagéo e da comunicacao;

» Insuficiéncia de legislacdo que regule adequadamente as novas atividades do

comeércio eletrénico quer ao nivel nacional, quer ao nivel internacional;
» Cultura de mercado avessa as formas eletrénica de comércio;

= A perda de privacidade dos utilizadores, a perda de identidade cultural e
econdmica das regides e paises e inseguranca na realizacdo das transacgdes
comerciais, uma vez que ainda nao € totalmente seguro a transacdo com

cartdes de credito no mundo virtual.

Mas analisado de forma profunda, pode-se afirmar que esta realidade esta se
alterando, sendo as vantagens maiores com a seguranca oferecida pelos balcées de
negocios on-line, nesta modalidade, empresarios que jamais teriam como divulgar e
exportar seus produtos por meios préprios, em decorréncia dos altos custos, aliado a
barreira do idioma, estdo descobrindo e utilizando agora uma nova ferramenta de

trabalho, como forma de agregar valor a sua marca, ou seja, a internet.

Estes balcbes de negocios sado gratuitos e organizados por diversas
instituicdes. Nesta pesquisa, o balcdo de negdcio é o Brasil Verde e Amarelo®, do

Banco Continental Norte-Sul, apresentado no capitulo a seguir.

4 Nome ficticio.
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4 RESULTADOS DA PESQUISA

A seguir apresentam-se, primeiramente, os resultados da coleta de dados
secundarios, que enfatizam as peculiaridades do Canal Brasil Verde Amarelo. Em
seguida, sao trazidos os dados primarios, coletados via questionarios aplicados junto
aos gestores de empresas usuarias do referido canal, pertencentes a varios

segmentos.

4.1 CANAL BRASIL VERDE E AMARELO

O canal é a solucdo inovadora de e-commerce do Banco Continental Norte-
Sul, sem similar no mercado. Com navegabilidade simples e segura, 0 mesmo
facilita a promocdo comercial das empresas exportadoras brasileiras no exterior e

agiliza o contato com o importador pela internet, sem custos para o empresario.

Ele é um instrumento de promocao comercial lancado pelo Banco Continental
Norte-Sul para apoiar as atividades do comércio exterior brasileiro. Desenvolvido
pelo Banco Continental Norte-Sul, que é a maior instituicdo financeira da América
Latina, o canal Brasil Verde e Amarelo € um ambiente seguro de negdécios na
Internet, e cobre todos os estagios das transa¢bes comerciais, do anuncio ao
cambio de moeda estrangeira, incluindo logistica integrada, custédia de

pagamentos, e outros servigos complementares.

Neste canal, os compradores tém a segurancga de negociar com clientes do
Banco Continental Norte-Sul, livres de restricbes cadastrais e que contam com o
crédito e o apoio do Banco em todos os estagios de seus negocios. Esse status do
fornecedor é verificado a cada acesso, de modo que os compradores tém a certeza
de estar sempre negociando com participantes qualificados.

Os fornecedores montam suas lojas on-line de forma simples, e dispbéem de

ferramentas de promocao, consultoria, treinamento e orientacdo de equipes
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especializadas do Banco Continental Norte-Sul, que auxilia ainda nas questbes de

conformidade com as normas legais vigentes para o comércio exterior.

Os participantes interagem negociando produtos, precos, formas de
pagamento e meios de entrega. Os negocios ocorrem no mesmo ambiente
tecnologico utilizado pelo Banco em suas transacdes financeiras. Tudo muito
simples e agil com a seguranca, experiéncia e parceria do Banco Continental Norte-
Sul.

O Banco Continental Norte-Sul buscou parcerias complementares e
inovadoras, para trazer ao alcance dos participantes do Brasil Verde e Amarelo tudo
0 que necessitam para fazer negdcios. Seguros, Informag¢des Cadastrais, Promocao

Comercial e muito mais.

O Balcao de Comércio Exterior do Banco Continental Norte-Sul ja possibilita a
concretizacao de negocios em euro pela internet. As alteracdes efetuadas ampliam o
potencial de exportacdes, especialmente para 0 segmento europeu de comércio
justo (fair trade), onde os principais importadores séo Portugal, Franca, Espanha e

Italia.

Com mais de 6,9 mil exportadores brasileiros cadastrados e 3,7 mil
importadores habilitados, o Balcdo de Comércio Exterior € uma ferramenta
eletrbnica que permite aos pequenos e médios empresarios fechar processos
completos de exportacdo sem sair do escritorio. Para isso, € necessario apenas ter

um computador com acesso a internet em qualquer lugar do mundo.

O Balcao funciona como uma vitrine virtual e site de negécios, por meio do
qual é possivel comercializar produtos brasileiros tdo variados quanto plantas
medicinais, frutas frescas, componentes quimicos, artesanatos e pedras preciosas.
E, o que é melhor, 0 empresario interessado nao precisa se preocupar com 0S

tramites envolvidos na exportacao.

Ao fornecer solugbes em logistica, pagamentos, documentagdo especifica e
desembaraco aduaneiro de forma integrada as transacdes comerciais, o Balcdo de
Comeércio Exterior também poupa tempo para que 0S empresarios possam se

dedicar mais intensamente a realizacdo de novos negécios, buscando mercados e
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aprimorando processos produtivos. Vender ou comprar produtos pela internet é facil.
As compras séo feitas como em qualquer loja da rede mundial de computadores. As
exportacdes pela ferramenta do Brasil Verde e Amarelo podem ser pagas de

maneira de maneira simplificada, com cartdo de crédito ou por ordem de pagamento.

O Banco Continental Norte-Sul é o custodiante - garantidor - do pagamento e
s6 entrega o dinheiro ao exportador depois que o importador receber a mercadoria.
O pagamento € sempre a vista. O Banco Continental Norte-Sul identifica o vendedor,
conversa com ele, recolhe as caracteristicas do produto e o fotografa. As descri¢cdes
sao colocadas no ar em trés idiomas: portugués, inglés e espanhol. Os pregos sé&o
disponiveis em délar ou em euro. Na outra ponta, podem estar importadores ou
pessoas fisicas. O site pode ser identificado por meio de qualquer ferramenta de

busca de qualquer lugar do mundo.

O banco firmou acordo com a Fedex e com os Correios para o transporte das
encomendas, garantindo precos diferenciados, com até 50% de desconto do que é
cobrado em outras encomendas. As operacdes feitas pelo Brasil Verde e Amarelo
sdo de no maximo US$ 50 mil. O tempo de entrega do produto é de até quatro dias

de porta a porta, em qualquer lugar do mundo.

O banco nao cobra nada dos empresarios para cadastra-los no seu sistema
ou colocar os produtos em exposicdo. Tudo é feito pelo computador. As empresas
podem ofertar pelo site do Banco Continental Norte-Sul quantos produtos tiverem

disponiveis e podem manter, independentemente, o seu proprio portal.

O canal Brasil Verde e Amarelo é um importante instrumento desenvolvido
pelo Banco Continental Norte-Sul visando criar um ambiente seguro de negdcios na
Internet. Trata-se de um mecanismo que cobre todos os estagios das transacdes
comerciais, do anuncio ao cambio de moeda estrangeira, incluindo logistica

integrada, custodia de pagamentos e outros servigos complementares.

O gquadro 1, abaixo, demonstra as principais caracteristicas do Canal Verde e

Amarelo.
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Publico-Alvo: MPE, clientes do BB, com Limite de Crédito aprovado.
* Valor por operacio: Até USD 50 mil ou equivalente em outra moeda.
* Moedas utilizadas: Dolar e Euro.

= |diomas para transacéo: | Portugués, inglés e espanhol.

= Parceiros de logistica: | Correios e Fedex

«  Modalidades de Ordens de pagamento (antecipado, postecipado,

Pagamento disponiveis: | antecipado com custodia)

Quadro 1 — Caracteristicas do Canal Verde Amarelo
Fonte: elaborado pela autora

4.2 PERFIL DOS SUJEITOS - ETAPA DE LEVANTAMENTO DE DADOS

Observa-se que a coleta de dados primarios foi realizada somente com
alguns clientes da cidade de Porto Alegre e que fazem parte do Canal ha mais de
um ano. Dos 08 questionarios enviados, somente 06 retornaram com as respostas.
Ressalta-se que todos os respondentes possuem a mesma funcao na hierarquia da

empresa, ou seja, sdo os donos do negaocio.

As empresas participantes da pesquisa atuam em atividades diversificadas,
indo desde confeccdo de bijuterias, moda praia e temperos, sendo todas
consideradas micro ou pequenas empresas. De acordo com o SEBRAE, no Estatuto
da Micro e Pequena Empresa, de 1999, o critério adotado para conceituar micro e
pequena empresa € a receita bruta anual, cujos valores foram atualizados pelo
Decreto n° 5.028/2004, de 31 de marco de 2004, s&o os seguintes:

- Microempresa: receita bruta anual igual ou inferior a R$ 433.755,14
(quatrocentos e trinta e trés mil, setecentos e cinglenta e cinco reais e

quatorze centavos);

- Empresa de Pequeno Porte: receita bruta anual superior a R$ 433.755,14 e
igual ou inferior a R$ 2.133.222,00 (dois milhdes, cento e trinta e trés mil,

duzentos e vinte e dois reais).
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Atualmente, esses critérios sdo adotados em diversos programas de crédito
do governo federal em apoio as MPE. E importante ressaltar que o regime
simplificado de tributacdo - SIMPLES, que é uma lei de cunho estritamente
tributario, adota um critério diferente para enquadrar micro e pequena

empresa. Os limites, conforme disposto na Medida Provisoria 275/05, séo:

- Microempresa: receita bruta anual igual ou inferior a R$ 240.000,00

(duzentos e quarenta mil reais);

- Empresa de Pequeno Porte: receita bruta anual superior a R$ 240.000,00
(duzentos e quarenta mil reais) e igual ou inferior a R$ 2.400.000,00 (dois

milhdes e quatrocentos mil reais).

A Empresa 1, atua na fabricacdo de bijuterias com pedras brasileiras.
Empresa 2, na fabricacdo de produtos naturais (temperos) sem quaisquer tipos de
conservantes. Empresa 3, na fabricacdo de moda praia, utilizando caracteristicas do
artesanato brasileiro, tais como, detalhes de tricd, bordados e pedrarias. Empresa 4,
na confeccao de jéias artesanais em prata e pedras semi preciosas. Empresa 5 &
especializada na producdo de eletroduto corrugado para construgdo civil e a

Empresa 6 na fabricacao de calgados femininos diversos.

Verificou-se que as empresas estdo no mercado a mais de cinco anos, sendo
gue a empresa 1, atua no ramo de bijuterias artesanais deste 1995. Constatou-se,
gue a maior parte das empresas, efetua exportacdo a mais de dois anos, sendo os
principais destinos, das empresas 1, 2, 4 e 6, a ltalia, Franca, Canada, Portugal e
Espanha. E das empresas 3 e 5, a Austrdlia, Inglaterra, Alemanha, México, Grécia,

Venezuela e RUssia.

4.3 O COMERCIO EXTERIOR E A UTILIZACAO DO CANAL BRASIL VERDE E
AMARELO

Ressalta-se que o Banco Continental Norte-Sul, com o escopo de facilitar as
negociacdes de seus clientes (pessoas fisicas e juridicas) no mercado internacional,

sem a necessidade de deslocamento fisico, criou um ambiente seguro na internet, o
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Canal Verde e Amarelo. Nesse ambiente, os fornecedores, clientes do BB, montam
suas lojas on-line de maneira simples, sob a orientagdo de profissionais
especializados, que atuam na promoc¢ao, consultoria, treinamento e orientacdes
gerais aplicaveis ao servico, sempre em consonancia com as normas do comercio

exterior.

Os compradores do exterior sabem da credibilidade do Banco, que somente
possibilita a insercdo de fornecedores qualificados no Canal Verde e Amarelo. Sao
clientes idoneos (com limite de crédito aprovado e sem restricbes cadastrais). E a
interagcdo ocorre com facilidade, negociando-se produtos, precos, forma de
pagamento e meios de entrega. E um grande servigo prestado aos exportadores

brasileiros.

Em 2011, o Banco Continental Norte Sul recebeu o prémio Destaque de
Comércio Exterior 2011, categoria Apoio a Exportagdo, pela inovacdo e
funcionalidade do site de negécios Verde e Amarelo, que é o ambiente eletrénico de
negocios de comeércio exterior do banco Continental Norte-Sul, que reldne e integra
solucbes de divulgacéo, logistica, documentacdo e pagamento, simplificando as

operacOes sem deixar de lado a questdo da seguranca.

Salienta-se que o banco Continental Norte-Sul € o principal parceiro do
comeércio exterior brasileiro, lider no mercado de cambio de exportacdo e de
importacdo, com participacdes de mercado de 31% e 23,3% e volumes de US$ 44,1
bilhdes e US$ 26,5 bilhdes, respectivamente, no acumulado de janeiro a julho de
2011.

O portal de comércio eletrénico do Banco Continental Norte-Sul ja conta com
mais de onze mil empresas, exportadoras e importadoras, cadastradas. Todas
habilitadas a realizar transacdes que envolvem produtos brasileiros variados, como

confeccdes, material esportivo, artesanato, bijuterias e aparelhos médicos.

Em relacdo ao tempo que as empresas utilizam o Canal Brasil Verde e
Amarelo do Banco Continental Norte-Sul, verificou-se que o tempo de uso é em
torno de dois anos, sendo que a empresa 5 e 6, participam do Canal a mais de trés

anos.



29

No que diz respeito a de que forma a empresa vé o comercio exterior antes

de utilizar o canal e qual sua concepgéo atual, os gestores das empresas abalizaram

que a bem pouco tempo ndo tinham a ambic&do de exportar, por acreditarem que o

processo era muito dificil, com muita burocracia, altas taxas de cambio, entre outros

guesitos.

. atualmente, com a consultoria efetuada pelo canal Verde e Amarelo,
contribuiu para o debate sobre os determinantes das exportacdes
industriais a partir do maior conjunto de informac6es sobre empresas,
demonstrando que a inovacao tecnoldgica é fator especialmente relevante
no crescimento das exportacdes brasileiras dos Ultimos anos”. (Gestor

empresa 1)

“Apesar dos pequenos empreendimentos representarem 98% das
empresas do pais e serem 0s principais responsaveis pela geracao de
emprego e renda, sua participacdo ndo chega a 1% do volume de
exportacdes brasileiras. Para que a pequena empresa seja engajada ao
comércio exterior, € necessario resolver uma série de problemas, como
deficiéncias do sistema portuério, a burocracia, a alta carga tributaria e a

infra-estrutura de transportes”. (Gestor da empresa 2).

Ressalta-se que as empresas acabam adquirindo uma visédo aberta e positiva do

comercio exterior com a utilizacdo do canal. Nesse sentido, o Banco Continental

Norte-Sul, oferece aos participantes eventos onde sédo abordadas a classificagao

das operacfes de cambio, sistemética de pagamentos internacionais, modalidades

de pagamento, contrato de cambio, aspectos cambiais na exportacdo e importacao,

operacOes de natureza financeira e pagamento de comissdo de agente. A seguir

descreve-se as opinido dos gestores das empresas 3, 5 e 6.

“Presentemente, a exportagédo traz diversos beneficios para os paises e para

as empresas. Neste processo, a empresa se especializa em um determinado

negocio e, com isso, pode aumentar sua renda”. (Gestor empresa 3)

“Quando uma empresa comeca a exportar, sua producdo aumenta numérica
e qualitativamente. Isso ocorre devido a reducdo da capacidade ociosa
existente, que é obtida por meio da revisdo dos processos produtivos”.

(Gestor empresa 5)

"Para que o Brasil se torne uma verdadeira poténcia mundial do comércio

exterior, € preciso avangar principalmente em melhoria da infraestrutura,



30

simplificacdo do sistema tributario e criacdo de politicas de incentivo a essas

operacdes”. (Gestor empresa 6)

A seguir questionou-se aos gestores se para a empresa o Canal Verde e
amarelo pode ser considerado como uma plataforma de novos negécios. Nessa
guestdo, os gestores das empresas 3, 4 e 5 afirmaram que sim, que a plataforma

proporcionou novos negaocios ocorrendo incremento nas vendas.

“Apoés a insercdo da empresa no canal em 2009, as vendas aumentaram
em 50%, sendo que a Italia é a que mais compra seu produto, acredita ele
por ser um produto diferenciado, que utiliza de artesanato local”. (Gestor da

empresa 3)

“Houve uma mudanca nas vantagens comparativas em favor do Brasil, no

guesito exportacdo, o que gerou novos negoécios". (Gestor empresa 4)

Para o gestor da empresa 5, a participacdo do canal Verde e Amarelo trouxe

uma elevagao nas vendas e completa que,

“O Brasil é hoje a Unica grande agricultura tropical do planeta, o que gera
maior receita pela qualidade de seus produtos”. “A maioria dos
empresarios quer exportar. Motivos para isso nao faltam: constante
valorizacdo da moeda estrangeira, ampla discussdo sobre o tema
“exportacdo” realizada pela imprensa escrita e falada e, sem duvida
alguma, a renovada credibilidade no interesse do governo brasileiro em
criar alternativas que estimulem cada vez mais as vendas externas.

(Gestor da empresa 5)

Quando questionados se utilizacdo do canal Verde e Amarelo, do Banco
Continental Norte-Sul, proporcionou reducdo dos custos operacionais a empresa,

varios gestores das empresas descrevem esta situacao:

“Os custos ficaram mais baixos, em decorréncia de alcancar um publico
maior, 24 horas por dia, bem como oferecendo um contato direto com o
cliente e marketing personalizado. A reducdo ocorreu em virtude do canal
ter foco na busca incessante pela reducdo de custos, objetivo que alcanca
através de estudos financeiros e tributarios, analises de otimizacao

logistica”. (Gestor da empresa 1)

“O comeércio eletrbnico pode proporcionar vantagens de custos, uma vez

que permite diferenciar seus produtos e servicos e possibilita um melhor
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relacionamento com os clientes”. Aliado a estes fatores, ocorre o rateio de
despesas de exportacéo (despachante aduaneiro, secretaria, pesquisa de
mercado, custos de promoc¢do e representacdo); criacdo de uma logo
marca forte; participacdo em missGes e rodadas de negécios
internacionais; maior poder politico em negociacdes com entidades de

apoio ao comércio exterior. (Gestor empresa 2)

“O canal proporcionou custos mais baixos devido ao fluxo facil e continuo
de comunicacdo entre empresas, clientes e fornecedores”. (Gestor

empresa 3)

“A reducdo de custos ocorreu, uma vez que através de registros mais
precisos de encomendas, posicdes de pagamento e previsfes de entrega
permite a possibilidade de acompanhar as necessidades de seus clientes

em tempo real”. (Gestor empresa 4)

“Os custos fixos para se manter uma loja virtual funcionando 24 horas séo
baixos, as novas tecnologias e sistemas possibilitam que um grupo
pequeno de funciondarios possa atender a um altissimo nivel de demanda”.

(Gestor empresa 5)

“Um grande diferencial do comércio eletrénico é que o sistema da empresa
pode interagir com cada cliente de forma particular, possibilitando um
marketing personalizado onde a empresa tem um padrdo de consumo do

cliente, tendo assim grandes vantagens competitivas”. (Gestor empresa 6)

Assim sendo, verificou-se que 0s gestores das seis empresa, participantes da

pesquisa, consideram que ocorreu reducdo nos custos com a utilizacdo do Canal

Verde e Amarelo do Banco Continental Norte-Sul, em decorréncia da interacao,

novas tecnologias, melhora no fluxo comunicacional, precisédo nos dados do sistema,

acompanhamento de pedidos e diferenciacdo de produtos e servicos, bem como

proporciona um melhor relacionamento com a clientela.

4.4 A CULTURA DE COMERCIO EXTERIOR E O CANAL BRASIL VERDE E

AMARELO

Na sequéncia questionava 0s gestores, das empresas, sua percepcao em

relacdo a abertura do comércio exterior, questionando se para 0os mesmos o canal
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Verde e Amarelo, do Banco Continental Norte-Sul contribuiu para o desenvolvimento
da cultura de comércio exterior no Brasil. De uma forma abrangente, os gestores das
empresas 1, 2, 3, 4, 5 e 6 tem a percepcao de que o canal contribuiu para o
desenvolvimento da cultura do comercio exterior no Brasil. Argumentam o0s gestores

da empresa 1, 2 e 6 que

“Que a globalizacdo trouxe varias opgdes de compras, ou seja, uma
grande variedade de fornecedores, e o comércio eletrbnico é uma
ferramenta muito importante para a globalizacdo pois disponibiliza um

leque de opcdes de compras e fornecedores”. (Gestor da empresa 1)

“Com a facilidade de encontrar o que estao procurando 0s consumidores
compram produtos mais rapidamente, sem necessidade de enfrentar filas,

e podem adquirir os produtos 24 horas por dia”. (Gestor da empresa 2)

“O consumidor pode contornar a persuasdo de vendedores e evitar a
influéncia de fatores emocionais, isso ocorre geralmente nas lojas onde os
vendedores forcam a venda utilizando-se de técnicas emocionais e nao
permitindo que o cliente exercga seu direito de comparar entre duas ou mais

marcas e escolher a que melhor lhe convém”.(Gestor da empresa 6)

Salienta-se que exportar traz para a empresa diversos beneficios, como
diversificacdo do mercado, aproveitamento de incentivos fiscais e financeiros,
melhora da imagem da empresa no mercado interno e busca de novos padrbes de

gualidade e produtividade.

As compras e vendas realizadas com o exterior sdo oportunidades de ampliar
mercados. Com a tendéncia a globalizacdo da economia e a integracao regional dos
mercados (acordos comerciais formando blocos econOmicos), essas alternativas
estdo se tornando cada vez mais concretas e comuns, inclusive para a pequena

empresa.

4.5 SATISFACAO COM O CANAL BRASIL VERDE E AMARELO

A seguir questionou-se sobre a satisfacdo com as acbes oferecidas pelo

Canal, tais como interatividade, planejamento e estratégia das ac¢des online, obteve-
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se como resposta positiva a esse questionamento as empresa 1, 2, 4 e 5. Nessa

guestéo, ressalta-se a opinido do gestor da empresa 3, que argumentou que

“As lojas virtuais devem estar sempre com uma infra-estrutura tecnolégica
avancada, se possivel melhor que o da concorréncia, para disponibilizar
aos clientes mais novidades, comodidade, e seguranca. E devem também
estar preocupadas com a seguranca principalmente das informacfes dos
seus clientes, esses desafios essenciais do comércio eletrbnico é o

gerenciamento de riscos. (Gestor empresa 3)

Em relacdo aos fatores seguranca e efetividade nas interacfes efetuadas
através do Canal Verde e Amarelo, os gestores das empresas 2, 4 e 6 articularam

que

“Os novos processos ja estdo acarretando mudancgas no funcionamento
das organizacbes e que em poucos anos quase todas as compras de

corporagdes estardo sendo feitas pela Web”. (Gestor da empresa 2)

“Apesar dos eficientes programas de deteccdo de interferéncia hoje
empregados na Internet, existem, e sempre existirdo, pessoas dispostas a

quebrarem a seguranca nas redes”. (Gestor empresa 4)

“Para dar mais seguranca e transmitir confianca para os clientes, as
empresas ja estdo utilizando sistemas e equipamentos nos quais 0s
clientes podem pagar com o seu cartdo de crédito ou débito no momento

da entrega na sua casa ou empresa”.(Gestor empresa 6)

Salienta-se que o Canal Verde e Amarelo, foi desenvolvido no intuito de
simplificar e dinamizar as exportagcfes de micro e pequenas empresas, sendo,
proporcionando, aos empresarios um ambiente eletrénico de negdcios de comércio
exterior, que reune e integra solucbes de divulgacdo, logistica, documentacédo e

pagamento, visando simplificar, com seguranca, as operacdes de comércio exterior.

A seguir questionava-se se a satisfacdo dos gestores em relacdo ao fato do
canal possuir um design grafico do canal € atraente, de facil navegacao,
proporcionando agilidade nos processos, obteve-se como respostas positivas as
empresas 2, 4, 5 e 6, que sim, que o canal é atraente, de facil navegacao e

proporciona agilidade nos processos.
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“Essa ferramenta ofertada pelo Banco do Brasil proporcionou o suporte

que precisava para ampliar sua lucratividade”. (Gestor da empresa 2)

“E muito importante lembrar que design sdo absolutamente importantes
para qualquer empresa que queira crescer no mercado” (Gestor da

empresa 4)

“Observa-se que os profissionais de comunicacado grafica, do canal Verde
e Amarelo, fazem a diferenca na montagem das vitrines do canal”. (Gestor

da empresa 5)

“ O desing do canal é dirigido no sentido de aumentar a competitividade
das empresas, criando nichos proprios e definindo, através de solucbes
gue visem a funcionalidade, qualidade, seguranca, conforto e imagem

diferenciada de produtos e servicos oferecidos”. (Gestor da empresa 6)

Para os gestores das empresas 1, 3, 4, 5 e 6 o Canal Verde e amarelo
oferece auxilio na resolucdo de problemas, com prestacdo de consultoria técnica,
operacional e estratégica. Salienta-se que o canal Verde e Amarelo viabiliza desde o
contato com o potencial cliente até o despacho da mercadoria para o exterior,
incluindo divulgacéo, preenchimento de documentos, facilidades para pagamento
por parte do importador e contratagdo de cambio pelo site do BB. Além de funcionar
como ambiente de exposi¢cdo dos produtos brasileiros para todo o mundo, em um
leiaute aderente ao Portal do Banco Continental Norte-Sul, o canal conta com
funcionalidades que prometem incrementar ainda mais 0s negoécios dos

exportadores do Pais.

“o0 Banco Continental Norte-Sul, efetua palestras sobre Internacionalizacdo
e as facilidades oferecidas pelo Canal Verde e Amarelo”. Ressaltou ainda
gue nessa palestras pbde-se tirar dividas sobre a logistica negociagdo de

mercadorias, entre outras dividas. (Gestor empresa 1)

“essa ferramenta ofertada pelo Banco do Brasil proporciona o suporte que
precisava para ampliar sua lucratividade” e, complementa dizendo que “o
canal de comercializacdo potencializara o crescimento da empresas, pois
oferece inUmeras vantagens. O empresario que opta por vender seus
produtos por meio do site ndo tera dor de cabecga para fechar suas

transacfes”. (Gestor empresa 4)
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Além do apoio as pequenas empresas, a estratégia utilizada pelo canal Verde
e Amarelo permite ampliar a carteira de clientes, diversificar mercados e,
principalmente, aumentar a competitividade das empresas, preparando-as para
enfrentar a concorréncias. Segundo ele, isso significa que “fortalecer a
internacionalizacdo pode contribuir para a dinamizacdo do crescimento e para o
desenvolvimento socioecondmico do pais, com reflexos diretos sobe os niveis de
emprego e renda”, de acordo o diretor de Comércio Exterior da instituicao.

Finalizando questionava-se se a empresa teria alguma sugestao em relacédo a
melhoria do Canal Verde e Amarelo, no sentido de proporcionar um melhor
atendimento a empresa, em relagdo ao comercio exterior. Nessa questdo, somente
0s gestores da empresa 1, 3 e 5 responderam. Abaixo, as sugestdes destes

gestores.

“Apesar dos ganhos de custo e eficiéncia, observamos que existem muitas
barreiras para a disseminacdo dos sistemas eletrbnicos de pagamento.
Varios fatores precisam ser tratados, tais como: privacidade, seguranca,
interfaces intuitivas, integracao de base de dado, intermediarios, padrdes e

modelo de preco. (Gestor empresa 1)

“Fosse melhorada a seguranca dos dados, pois privacidade e a seguranca
séo fontes potenciais de problemas que ainda fazem os clientes relutantes
em entregar aos fornecedores seus dados pessoais. A seguranca da
Internet € uma das maiores preocupacfes da empresa, atualmente.

(Gestor empresa 3)

“Muitas compradores ainda sao receosos quanto a seguranca do comércio
eletrdnico. Existe o0 medo de divulgar informacdes pessoais como numero
do cartdo de crédito, conta bancaria, etc. Mas a tecnologia ndo para de
crescer, e o0 nivel de seguranca dos sites aumentam frequentemente,
tornando se, cada vez mais, imunes a erros ou invasfes de Hacker".

(Gestor da empresa 5)

A participacdo do mercado externo é essencial para as organizacdes que
desejam se tornar competitivas tanto no mercado local como no internacional, pois
se as empresas se dedicarem exclusivamente a produzir para o mercado interno,

sofrerdo a concorréncia das empresas estrangeiras dentro do proprio pais.
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Além de aumentar a competitividade das empresas, o comércio internacional,
conforme Boone e Kurtz (1998, p. 88), “é vital para uma nacao e para seus homens
de negdcios por varias razoes: expande mercados, torna possiveis as economias de
producdo e distribuicAo e, permite as empresas explorar oportunidades de

crescimento em outros paises”.

As empresas que iniciam seus processos de prospeccdo de mercados
externos possuem, em alguns casos desejos oportunistas, como vender excedentes
de producédo. Contudo, frequentemente elas possuem motivos pro-ativos, como o
desejo de expandir seus negdécios e internacionalizarem-se, aumentar a
competitividade, conquistar novos clientes, superar a saturacdo dos mercados,
diversificar riscos e servir melhor seus clientes, de acordo com Barreto e Rocha
(2003).

Porém, de acordo com Rocha (2003), pesquisas realizadas com empresas
brasileiras mostram que raramente as organizagfes decidem exportar. A maioria
apenas optou pela exportacdo devido a saturacdo do mercado interno, incentivos
dados pelo governo ou pedidos inesperados do exterior. A maioria ndo participa do
comeércio internacional porque diversas sdo as dificuldades encontradas. Segundo
Rocha (2003), as principais sao: inibidores macroecondmicos e ambientais
(crescimento ou recessdao da economia nacional e internacional, barreiras
protecionistas, falta de incentivos crediticios e fiscais do governo e crises cambiais
nacionais e internacionais), fatores culturais (diferenca de culturas entre paises e

distancia psiquica elevada) e distanciamento geogréfico entre os mercados.

Para transpor essas barreiras ou minimiza-las, as empresas que buscam a
sua inser¢cdo no mercado internacional devem possuir um bom planejamento. Além
disso, os empresarios precisam dominar as estratégias de entrada em mercados
internacionais. Isto porque, conforme Kotabe e Helsen (2000), as decisdes de
entrada em mercados internacionais séo dificeis de serem reparadas e influenciarédo

grandemente os outros elementos do composto de marketing da empresa.

Nesse sentido, o Banco Continental Norte Sul, lancou o Canal Verde e
Amarelo, com o intuito de tornar mais facil e rapido o processo de inser¢do no

mercado internacional de pequenas empresas.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A globalizacdo impulsiona as relagdes comerciais, culturais, etc. entre as
nacdes, sem limitar distancias. E o Banco Continental Norte-Sul, através de seu
Canal Verde e Amarelo, sempre procurou ser um elo entre pessoas fisicas e
pessoas juridicas nacionais, munidas de interesses especificos, com entidades

estrangeiras de mesma natureza, com interesses afins.

E indiscutivel o fato de que, através de aliangas corporativas bem
estruturadas, com objetivos claros e com tecnologia da informacédo disponivel, as
empresas tém condicdes de competir em grau de similaridade tanto no mercado
domeéstico quanto no mercado internacional. Isto ocorre em virtude do fato de que a
disseminagéo da informacao, a unido das empresas para aquisicao de produtos por
valores proporcionalmente menores em relagdo a empresas que compram de
maneira individual, confere um maior e diferenciado poder de negociacao. Por outro
lado, alguns pontos devem ser levados em consideracdo como, por exemplo, 0s
fatores de agregacdo destas organizacdes em ambiente unificado e seus varios
diferentes objetivos.

Essa pesquisa teve como objetivo principal analisar a percepcdo dos
empreendedores sobre o canal Brasil Verde e Amarelo, e confirmar sua efetividade
e seguranca na insercdo, aproveitamento das oportunidades e ampliacdo dos
negécios com o mercado externo, foi plenamente alcancado, uma vez que foi
apresentado a andlise efetuada com algumas empresas que fazem parte do canal

Verde e Amarelo a mais de um ano, no estado do Rio Grande do Sul

Os principais mercados internacionais das organizacfes que participaram
deste estudo s&o: Italia, Franca, Canada, Portugal e Espanha, Austrélia, Inglaterra,
Alemanha, México, Grécia, Venezuela e RuUssia. Sendo as empresas participantes
do Canal Brasil Verde e Amarelo em média dois anos, ressalta-se o fato de que os
sinais de recuperacdo da economia americana ja provocam uma onda de otimismo
em relagdo aos negdécios no Brasil. O argumento € que uma recuperacdo da
economia daquele pais e de outras economias subsididrias aumentaria nossas

exportagoes.
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De acordo com dados da pesquisa efetuada, verificou-se que os gestores
tinham a percepcdo de comercio exterior, antes de utilizar o canal, como um
processo dificil, burocratico, com altas taxas de tarifas em cambio, entre outros
quesitos. Esta concepcédo se alterou em razdo da consultoria efetuada pelo canal
Verde e Amarelo, que proporcionou aos gestores um maior conhecimento das

exportacdes industriais e suas vantagens.

Na intencdo de oferecer um suporte a exportacdo e dar seguranca aos
participantes do canal, o Banco Continental Norte-Sul buscou parcerias
complementares e inovadoras, para trazer ao alcance dos participantes do Canal
Verde e Amarelo, tudo o que necessitam para fazer negocios, tais como informacdes
sobre Promocdo Comercial, Logistica e Meios de Pagamento, Governo Federal,
Governos Estaduais, Municipais, Associacoes de Classe e Empresas, Organismos
Internacionais, Instituicbes de Ensino, Pesquisa e Desenvolvimento Empresarial,

Instituicdes Financeiras e de Fomento e Informagdes Comerciais.

Ressalta-se que de acordo com o resultado da pesquisa, 0s gestores das
empresas consideram o Canal Verde e amarelo como uma plataforma de novos
negécios, gerando incremento nas vendas e proporcionando reducdo dos custos

operacionais.

Em relacdo a reducdo de custos, 0s gestores consideram que ocorreu
reducdo nos custos com a utilizacdo do Canal Verde e Amarelo, do Banco
Continental Norte-Sul, em decorréncia da interacdo, novas tecnologias, melhora no
fluxo comunicacional, precisdo nos dados do sistema, acompanhamento de pedidos
e diferenciacdo de produtos e servicos, bem como proporciona um melhor

relacionamento com a clientela.

Para os clientes entrevistados, na abertura do comércio exterior, o canal
Verde e Amarelo contribuiu, de forma intensa, para o desenvolvimento da cultura de
comeércio exterior no Brasil, sendo os mesmos satisfeitos com as ac¢des oferecidas
pelo Canal, tais como interatividade, planejamento e estratégia das acbes online.
Salienta-se que exportar traz para a empresa diversos beneficios, como

diversificacdo do mercado, aproveitamento de incentivos fiscais e financeiros,
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melhora da imagem da empresa no mercado interno e busca de novos padrbes de

gualidade e produtividade.

No quesito design grafico, os clientes consultados por este trabalho
consideram atraente, de facil navegacao, proporcionando agilidade nos processos.
O canal Verde e Amarelo viabiliza desde o contato com o potencial cliente até o
despacho da mercadoria para o exterior, incluindo divulgacdo, preenchimento de
documentos, facilidades para pagamento por parte do importador e contratacao de

cambio pelo site do Banco.

Foi possivel perceber que existem vantagens em relacdo a outras
ferramentas e facilidades do Canal Verde Amarelo, de acordo com o quadro 2,

abaixo.

Vantagens em relacdo a outras ferramentas Principais vantagens
Empresas pré-qualificadas; Pagamentos via cartdo de crédito - Visa;
Ambiente de negécios Aviso ao exportador via SMS - Chegada de

pedido de compra;
Catalogo eletronico (integracao c/ site da Melhor qualidade das imagens dos produtos (de
empresa) 40 para 100 Kb);
Negociacao Simplificacdo do leiaute e da navegacao.
Logistica integrada: envio de amostras e Exportacdes on-line: do anlncio até ao
produto final recebimento;
Pagamentos/recebimentos Gerenciamento das suas operacdes;
Gerenciamento dos negécios; Integracao com site institucional,

Reducéo de custos e burocracia (registros, Reducédo dos custos e da burocracia;
aduana, logistica...)

Mitigacdo do risco comercial Mitigag&o de riscos comerciais;

Suporte BB (Consultoria, treinamento e Logistica integrada;
financiamentos).

Envio de amostras;

Segurancga nas transacfes via internet;

Quadro 2 — Destaques do Canal
Fonte — Desenvolvido pela autora.
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by

Como sugestdo em relacdo a melhoria do Canal Verde e Amarelo, 0s
gestores abalizam opgdo como oferecimento de sistemas eletronicos de pagamento,
privacidade, seguranca, interfaces intuitivas, integracado de base de dado, seguranca
dos dados, pois, existe o0 medo de divulgar informacdes pessoais como numero do

cartdo de crédito, conta bancaria, etc.

Por fim, ressalta-se que em relacdo ao processo de insercdo das empresas
no mercado externo, estdo envolvidos diversos fatores como disponibilidade do
governo em oferecer vantagens competitivas para as empresas exportadoras,
conhecimento do mercado internacional na &rea onde atua e, principalmente,
produto com as qualidades exigidas, concorrentes potenciais e precos praticados no
mercado onde se pretende negociar e nesse sentido o Banco Continental Norte-Sul,
vem agregar e auxiliar os empreendedores nesta nova etapa de seus negocios, ou

seja, a insercao no mercado internacional.
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APENDICE A
ROTEIRO DE ENTREVISTA

Prezado Senhor:
Gostaria de sua colaboracdo para o preenchimento das respostas das questdes abaixo, de
acordo com sua percepgdo, em relacdo ao Canal Verde e Amarelo do Banco Continental
Norte-Sul. Salienta-se que os nomes dos entrevistados, bem como as razées sociais das
empresas, ndo serdo divulgados. Esta pesquisa é exclusivamente académica.

Dados do entrevistado

Segmento da empresa:

Cargo:

Tempo de empresa: anos

Género () Masculino ( ) Feminino

1. Qual a data de fundacdo da empresa? Desde quando a empresa exporta ou importa?
Qual o volume? Quais os principais destinos da exportacdo? E da importacao?

2. Ha quanto tempo a empresa utiliza o Canal Brasil Verde e Amarelo do Banco
Continental Norte-Sul?

3. Como a empresa via 0 comercio exterior antes de utilizar o canal? Como algo
complicado? Dificil? Complexo? Inacessivel? E atualmente?

4. Para a empresa o Canal Verde e amarelo pode ser considerado como uma plataforma
de novos negdécios? Ocorreu incremento nas vendas? Qual o percentual de aumento?

5. A utilizagdo do canal proporciona reducdo dos custos operacionais a empresa?

6. Em relacdo a abertura do comércio exterior, a empresa considera que o canal contribui
para o desenvolvimento da cultura de comércio exterior no Brasil? Por qué?

7. A empresa esta satisfacdo com as acdes oferecidas pelo Canal, tais como interatividade,
planejamento e estratégia das acdes online?

8. A empresa sente seguranca e efetividade nas interagdes efetuadas?

9. O design grafico do canal é atraente? De facil navegacao? Proporciona agilidade nos
processos?

10. O Canal Verde e amarelo oferece auxilio na resolucao de problemas? Presta consultoria
técnica, operacional e estratégica? Oferece servi¢os corporativos? Feiras virtuais?

11. A empresa teria alguma sugestdo em relacdo a melhoria do Canal Verde e Amarelo? O

que poderia ser modificado para um melhor atendimento a empresa, em relagéo ao
comercio exterior? Quais a¢des poderiam ser implementadas?

Obrigada pela sua colaboracéo.




