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RESUMO

O presente trabalho tem como objetivo analisar comparativamente as politicas comerciais
existentes para a exportacao de castanha-de-caju entre Brasil ¢ Guiné-Bissau. A castanha-de-
caju apresenta-se como um produto que possui grande valor econdmico e destaca-se pela sua
contribuicdo como o principal produto de exportagdo guineense e um dos produtos presentes
na exportagao brasileira. Para isso, a metodologia usada foi o método de abordagem qualitativa
do tipo exploratéria. Na coleta de dados empregou-se a técnica de pesquisa bibliografica e
documental. Os resultados mostram que existem politicas de comercializagdo nos dois paises,
embora exista uma ligeira diferenca em termos de aplicabilidade. Sendo um estudo exploratorio
pode despertar a ateng¢ao das duas nagdes servindo, no contexto académico, de base tanto para

outros estudos, assim como uma contribui¢ao para o campo cientifico.

Palavras-chave: Politica Comercial; Exportagdo; Castanha-de-Caju; Guiné-Bissau; Brasil;



ABSTRACT

The present work aims to comparatively analyze the existing trade policies for the export of
cashew nuts between Brazil and Guinea-Bissau. The cashew nut presents itself as a product that
has great economic value and stands out for its contribution as the main Guinean export product
and one of the products present in Brazilian exports. For this, the methodology used was the
exploratory qualitative approach method. In data collection, the technique of bibliographic and
documental research was used. The results show that marketing policies exist in both countries,
although there is a slight difference in terms of applicability. Being an exploratory study, it can
attract the attention of both nations, serving, in the academic context, as a basis for other studies,

as well as a contribution to the scientific field.

Keywords: Comercial politics; Export; Cashew nut; Guinea Bissau; Brazil
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1. INTRODUCAO

Observa-se, que desde cedo, existe a corrida entre poténcias industriais para inserir e¢/ou
vender seus produtos para outros paises menos produtivos. Segundo Lima, (2017, p.83) “Desde
1814 até a Primeira Guerra Mundial (1914-1918) viu multiplicar-se o volume mundial de
producdo industrial e comércio internacional, nenhuma das poténcias economicas mundiais
operava exclusivamente”. Em virtude disso, e considerando o cendrio atual, as politicas
comerciais assumiram papéis relevantes no campo de estudos da economia e pelos
pesquisadores. Nesta perspectiva, o presente estudo visa compreender as politicas comerciais,
em particular politicas comerciais voltadas para a exportacdo de castanha-de-caju.

Neste estudo nos interessa analisar comparativamente as politicas comerciais para
exportagdo de castanha-de-caju entre Brasil e Guiné-Bissau. Os dois paises tém alguns aspectos
historicos e sociais em comum. Estes aspectos podem ser considerados em dois niveis: o
primeiro, a Guiné-Bissau é um pais que se situa na costa ocidental da Africa, mas que foi colnia
portuguesa, tal como o Brasil; outro aspecto importante tem a ver com a lingua (portuguesa)
que une os dois paises. Além de ser fonte de renda para o Estado guineense, a producdo de caju
revela-se como uma atividade importante no aspecto social, cultural, politico e econdmico para
a populacao da Guiné-Bissau, como define Mendonga (2019, p. 77) “¢ atividade que mais gera
ocupacdo e renda para os cidaddos que vivem no meio rural. Representa uma atividade
extrativista e de subsisténcia para grande parte da populacdo rural”. Vale destacar aspectos
historico-culturais, sem esquecer-se de tragos de escravatura em que os dois paises sofreram
por longo periodo imperialista do regime portugués. Em termos de producao agricola, ambos
0s paises possuem capacidade de producao em grande quantidade. Embora no caso do Brasil a
producdo do cajueiro ¢ mais verificada no nordeste do pais, contrariamente da Guiné-Bissau
onde ¢ possivel encontrar o plantio de cajueiro em quase todo territorio nacional.

De acordo com Cateia, Veloso e Feistel (2018), em 2011 a Guiné-Bissau ocupou a
posi¢do de segundo maior exportador mundial de castanha-de-caju, com receita de US$ 203.750
milhoes, atras apenas da Costa do Marfim, com receita de US$ 263.592 milhdes. Com base
nessa afirmacado, pode-se dizer que a castanha ¢ base da receita e do PIB do pais.

No caso do Brasil, em 2009 o pais participou com 6,58% da produgao mundial de
castanha-de-caju e com 11,45% da exportagdo mundial de améndoa de castanha-de-caju

Mendonga (2019, p. 82) destaca que:

A cadeia produtiva da améndoa de castanha-de-caju (ACC) constitui
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historicamente um dos principais sustentaculos da economia do nordeste do
Brasil. Estima-se que faturou em 2010 cerca de R$ 450 milhdes com vendas
para os mercados externo e interno. Em que pese ainda ocupar posi¢cdo de
grande destaque na economia do nordeste do Brasil, nas duas Gltimas décadas
vem apresentando sinais preocupantes de perda de desempenho.

Considerando os dados acima expostos, € possivel afirmar que o Brasil e a Guiné-Bissau

estao entre os grandes exportadores mundiais de castanha-de-caju.
Além dessa pequena parte introdutdria, a presente monografia esta organizada da

seguinte forma: no primeiro momento destaca-se a pergunta de pesquisa, os objetivos gerais e
especificos abordados neste estudo. No segundo momento ¢ apresentada a justificativa deste
estudo. Em seguida, sdo abordados aspectos tedricos como: politicas comerciais; exportacao;
a importancia do Marketing na exportagdo; composto mercadolédgico; o fator prego na
exportagdo de produtos ou servigos, ou seja, os quatro “Ps” destacados pelo Kotler (2000);
ainda se apresenta a metodologia adotada para producao deste trabalho e, por fim, as

considerag¢oes finais.

1.1 Pergunta da pesquisa

Quais sdo as politicas publicas brasileiras voltadas para a comercializagdo da

castanha-de-caju comparativamente com as da Guiné-Bissau?

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral

Identificar as politicas publicas brasileiras para a exportagdo de castanha-de-caju

comparativamente com as da Guiné-Bissau.

1.2.2 Objetivos especificos

Analisar o mercado de castanhas.
Descrever os processos produtivos.
Identificar os mecanismos utilizados na implementacao das politicas comerciais brasileiras

e guineenses para a cultura de caju.
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1.3 Justificativa

O interesse pela escolha deste tema nasceu a partir de uma antiga inquietagdo. Sendo
neta de um pequeno agricultor, pude vivenciar de perto quais as relagcdes do Estado com as
populagdes do setor de Cadjens® no tocante as politicas comerciais, que acontecem de maneira
aleatoria, uma vez que ha certo descumprimento das politicas comerciais tanto pelo Estado,
assim como por alguns comerciantes que, a custa dos seus beneficios, acabam prejudicando
fortemente os pequenos agricultores no processo de comercializacao de seus produtos. Além
disso, o meu ingresso no curso de graduagdo em Administracdo Publica, na Universidade da
Integracdo Internacional da Lusofonia Afro-Brasileira (UNILAB) despertou em mim um olhar
critico sobre as Politicas Publicas para exportacdo de castanha-de-caju dos dois paises, através
das disciplinas cursadas como a Economia, Economia no Setor Publico e Politicas Publicas e
sociedade.

Outrossim, constitui-se de fundamental importancia, constatar a potencialidade
produtora de castanha-de-caju no Brasil, em particular no estado de Ceard, comparando-a com
a realidade guineense. Observa-se, que mesmo sendo um tema importante e relevante, trata-se
de um tema pouco debatido tanto no meio académico quanto na literatura guineense ¢ brasileira,
considerando a importancia da exportagdo da castanha de caju para ambos os paises, reforcando
ainda mais a motivacao para a elaboracao deste trabalho.

Assim, pretende-se com este estudo analisar como se ddo as politicas comerciais entre
ambos os paises, de modo a impulsionar a reflexdo sobre o assunto e poder contribuir na
producao dos conhecimentos baseados nas evidéncias cientificas, servindo de base para futuras

pesquisas.

! Cadjens ¢ uma sec¢do do setor de C9, na regido Norte da Guiné-Bissau.
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2. FUNDAMENTAGCAO TEORICA

2.1  Politicas Comerciais

Por politica comercial, entendem-se as regras impostas para reger o comércio entre as
empresas, clientes e os demais. Segundo Vasconcellos e Garcia (2021), o governo intervém na
area externa seja através da politica cambial ou da politica comercial. A politica cambial refere-
se as decisOes relativas ao tipo de regime cambial e a determinagdo da taxa de cambio
concernente ao tipo de regime adotado.

Segundo Vasconcellos e Garcia (2021, p. 229) “politica comercial constitui-se de
mecanismos que interferem no fluxo de mercadorias e servigcos”. Ou seja, a politica comercial
pode ser entendida como politica de um Estado ou governo regida pelos aspectos econdmicos

e financeiros. Entretanto, na visdo do Leitdao (2013, p.21):

A politica comercial, também conhecida por politica de comércio ou politica
de comércio internacional, ¢ um dos quatro pilares da politica
macroecondmica, que inclui ainda as politicas fiscal, cambial e monetaria, e
se constitui num conjunto de medidas e a¢des, em geral publicas, que afetam
as transagdes comerciais de um pais com o resto do mundo.

Observa-se que na concepgao dos autores, os paises sdo soberanos na adocao de suas
politicas, entretanto, os acordos internacionais e a participacdo dos mesmos nos organismos
internacionais fazem com que normatizem internamente consoante ao que esses acordos € os
organismos internacionais estabelecem. Nesse sentido, Vasconcellos e Gracia (2021) apontam
que as politicas comerciais se sujeitam aos regramentos da Organiza¢cdo Mundial do Comércio
(OMC)?, 6rgio internacional que tem por objetivo buscar coibir politicas protecionistas e
praticas de dumping.

A politica comercial utiliza-se como incentivos os seguintes instrumentos: fiscais ou
crediticios para estimular as exportagdes e/ou incentivar ou desestimular as importagdes. Os
incentivos fiscais podem ser ilustrados como o crédito-prémio do ICMS, IPI, dentre outros, nas
exportacdes e das tarifas que incidirdo sobre as importacdes, que poderdo estimuld-las ou
desestimula-las, conforme o objetivo de politica econdmica. Os crediticios referem-se a oferta

de linhas de créditos com taxas subsidiadas. Ademais, se pode fazer uso também como

2 Orgdo que substituiu o Acordo Geral sobre Tarifas e Comércio (GATT — Acordo Geral sobre Tarifas e
Comércio).
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instrumento de desestimulo o estabelecimento do sistema de cotas tanto para as exportagoes,
quanto para as importacdes, assim como de barreiras ndo tarifarias (MALUF, 2000;
VASCONCELLOS; GARCIA, 2021).

Vasconcellos e Garcia (2017) mostram que dentro das politicas comerciais externas
destacam-se: alteragdes das tarifas sobre importagdes, regulamentacdo do comércio exterior e

normas estabelecidas pela Organizacdo Mundial do Comércio (OMC).

2.1.1 Exportacao

Maluf (2000, p. 27) define “a exportacdo como saida de mercadoria nacional ou
nacionalizada do territorio aduaneiro brasileiro. Esta saida estd baseada na especializagdo do
pais na producao de bens para os quais tenha maior disponibilidade de fatores produtivos,
garantindo excedentes exportaveis”. A exportagdo implica, portanto, na entrada de divisas,
exceto nos casos de exportagdo temporaria e geragao de caixa.

Vazquez (2009) considera que para exportar nao necessariamente deve ser produto
da sua linha de produgdo, mas também a demanda de produtos no mercado nacional como
internacional pode fazer com que a empresa se prepare para vender no exterior. Com isso refere
que os cuidados a serem tomados para as empresas devem ser: verificar se o produto atende as
necessidades do mercado, verificar se o produto atende as necessidades especificas, observar
se o produto apresenta vantagens para o mercado-alvo, averiguar se o produto ¢ compativel
com o clima, se ndo fere sentimentos religiosos e ndo contraria habitos locais, se o sistema de
pesos e medidas utilizado em seu produto atende as exigéncias do mercado a ser atingido,
confirmar se o idioma utilizado na embalagem do produto ¢ o do mercado local ou se o produto
podera ser comercializado com rotulo em portugués e checar se a embalagem ¢ apropriada para
o transito até a fronteira do pais e no seu interior até a chegada ao destino. Nesta logica, entende-
se que a palavra de ordem ¢ a verificagdo, pois a exportagdo agrega e exige certos padroes que
devem ser observados.

O que pode ser observado € que o processo de tomada de decisdo, constitui-se como
uma ferramenta de bastante importancia, pois para entrar no mercado internacional promove-
se mudangas tanto do ponto de vista de efeitos econdomicos quanto da cultura organizacional,
além de exigir mudancas das competéncias internas. Maluf (2000, p. 30) ilustra através da
figura 1 as principais razdes existentes que levam a decisdo de exportagdo, por parte das

empresas.
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Figura 1 — Processo decisdrio organizacional para entrada no mercado externo
Por que exportar?

EXPORTACOES

Produzem uma mudanga de mentalidade

Facilitam e promovem o desenvolvimento . ..
o empresarial, propiciando um saldo

econdmico. o o
qualitativo, com reflexos positivos.

A ATIVIDADE DE EXPORTAR EXIGE:

BOA SEGURANCA DIANTE DA
<:> DINAMICA DO <:> HABILIDADE

POSTURA
PROFISSIONAL MERCADO
INTERNACIONAL

Exportando, ganha-se em

Competitividade e

lucratividade.
-’

@
=5

-

Fonte: Maluf (2000, p. 30).

Como complemento ao que foi apresentado anteriormente, Maluf (2000, p. 31) elucida

as principais vantagens da exportagdo por meio da figura 2, além de realizar algumas

consideracdes que podem ser vistas logo em seguida:
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Figura 2 — As principais vantagens da exportacio

. . . OP ortunldac}e de Desenvolvimento
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de mercado <:> qualidade marca Internacional
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/
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+ CONDICOES FINANCEIRAS
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VERIFICACAO SE O PRODUTO
EXPORTAVEL E COMPATIVEL
COM A REGIAO. =SAO
EXIGENCIAS NA HORA DE /

Fonte: Maluf (2000, p. 31).
Com vista a sintetizar todo o processo que envolve a exportacdo, para torna-lo mais

didatico, Maluf (2000, p. 28-29) elaborou um roteiro basico de exportagcdo, que esta baseado

nas praticas internacionais, conforme esta apresentado na figura 3:
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Figura 3 — Sintese do processo de exportacdo — Roteiro Basico de Exportacio

PROSPECCAO DE MERCADO - Identificar os possiveis compradores no mercado externo. Essa
identificagdo sera feita através de uma pesquisa do mercado.

LEGISLACAO — Enquadrar a exportagdo do produto as normas nacionais (verificagio do enquadramento
em termo de tratamentos e exigéncias administrativas) e internacionais.

CONTATO COM O COMPRADOR - Contatar o possivel comprador através de carta telefone, e-mail,
home page, fax, visita e/ou participagdo em feiras, missdes comerciais. Apresentar a empresa € o seu produto
enviando catalogos e listas de pregos.

FORMACAO DE PRECO PARA EXPORTACAO - Preparar preco FOB/FCA do produto colocado no
Porto ou Aeroporto no pais como sendo um prego basico. A partir dessa estruturagdo, consegue-se compor outras
modalidades acrescentando as despesas adicionais. Produtos destinados ao mercado externo beneficiam-se de
isen¢do do recolhimento de impostos tais como IPI, PIS COFINS, e ndo incidéncia de ICMS.

NEGOCIACAO - Definir as condi¢des de preco entrega, embalagem, modalidade de pagamento, prazo de
pagamento, quem ird encarregar-se do transporte e seguro internacional, dentre outras.

FATURA PROFORMA - Emite e envia, apds a assinatura do Contrato de Compra e Venda Internacional, a
Fatura Pro forma (Proforma Invoice) contendo especificacdo da mercadoria, modalidade de venda (FOB, CIF,
CFR, etc.), forma de pagamento, prazo de entrega, validade de cotag@o, meio de transporte e outras informagdes
demandadas pela legislacdo do pais de destino.

PREPARACAO DA MERCADORIA PARA EMBARQUE — Coordenar a produgdo da mercadoria para
entrega dentro do prazo e condi¢des acertadas com o importador.

REGISTRO E CREDENCIAMENTO - Para operar no mercado exterior brasileiro, a empresa devera
efetuar a sua inscri¢do no REI (Registro de Exportadores e Importadores) junto ao DECEX/SECEX. A empresa
devera efetuar o Credenciamento junto a Secretaria Da Receita Federal, onde efetuara o(s) despacho(s)
aduaneiros. Recomenda-se a consulta de um contador para verificar questdes tributarias do Contrato, bem como
em relagdo aos outros documentos demandados para o cumprimento das exigéncias legais pertinentes ao setor
e areas que a empresa tiver enquadrada. Muitos destes documentos serdo necessarios para o credenciamento
junto a(s) alfindega(s) em que o importador/ exportador operara.

TRANSPORTE E SEGURO INTERNACIONAL — Contatar e/ou contratar, de acordo com a modalidade
de venda estipulada na negociacdo, uma empresa para realizar o transporte internacional. Com rela¢do ao
seguro, o exportador enviara dados da prontiddo da carga e previsao de embarque para que o importador tenha
condigdes de contratar o seguro antes mesmo da mercadoria sair do estabelecimento do exportador, ou
contratara a sua responsabilidade.

DESPACHO ADUANEIRO - Efetuar diretamente ou contratar despachante aduaneiro para cumprir os
tramites de despacho, finalizando com o desembarago aduaneiro da mercadoria. No caso de contratacdo de
despacho aduaneiro, que € a situagdo mais usual, o exportador providenciara a procuragdo para que 0 mesmo
atue em seu nome.

EMISSAO DE DOCUMENTO - Emitir os documentos fiscais, comerciais e financeiros. Existem dois
momentos para emissdo dos documentos: Emitir antes do embarque: - RE — Nota Fiscal e Instrumento de
documentacdo (para aqueles emitidos por terceiros); Emitidos depois de embarque: - CE — Comprovante de
Exportagdo — (documentacdo emitida pela SRF, que junto ao RE comprova a exportagdo). Para a sua emissao
existem outros procedimentos a serem realizados. - Documentos comerciais: Fatura Comercial, Romaneio de
Embarque, Certificados e outros. - Documentos financeiros: Saque, Letra de cdmbio e outros.

CAMBIO - Fechar o cdmbio. O comércio no Brasil tem o seu cdmbio centralizado, isso quer dizer que o
valor a ser recebido pelo exportador devera ser “trocado” por uma moeda nacional através de uma interveniéncia
bancaria. Assim sendo, toda a vez que a empresa/pessoa quiser operar em comércio internacional devera
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procurar um banco autorizado a operar em cambio para realizagdo cambial imposta pelo BACEN (Banco
Central do Brasil). O exportador tem a prerrogativa de fazer operagdes de adiantamento sobre os contratos
internacionais, antes mesmo de o importador efetuar o seu pagamento.

CHEGADA DA MERCADORIA NO DESTINO - Acompanhar a chegada da carga no destino e
aprovagao por parte do importador.

RECEBIMENTO DE DIVIDAS — Receber o pagamento na data estipulada para que seja efetuado o
pagamento (vencimento das cambiais — a vista ou a prazo). O importador efetuara o pagamento da operacao
através do seu Banco no exterior que remetera as divisas ao banco no Brasil o qual avisara ao exportador e este
receberd o valor correspondente as dividas. O recebimento das divisas também podera ocorrer antes do
embarque.

Fonte: Maluf (2000, p. 28-29).

2.1.2 Incentivos a politica de exportacao

Sendo a exportacdo uma das atividades de desenvolvimento econdmico de qualquer
pais, podemos dizer que o pais precisa dela para se sustentar, e para que isso ocorra da melhor
forma possivel, faz-se necessario uma politica que seja capaz de dar suporte para melhorar a
exportacao.

Thorstensen (1998) alega que depois de concluir os acordos negociados na Rodada
Uruguai, em 1994, a OMC estabeleceu um acordo que culminou com novos objetivos onde as
partes se reconhecem e evolui o nivel de vida assegurando o pleno emprego e um crescimento
amplo e estavel do volume de renda real e demanda efetiva, e expandindo a producao e o
comércio de bens e servigos, ao mesmo tempo que permitindo o uso 6timo dos recursos
naturais.

Para tanto, o ponto inicial para o alcance desses objetivos ¢ a liberalizagdo do comércio
de bens e servico que culmina em destrui¢do das barreiras impostas nas fronteiras ao comércio

entre os paises. De acordo com Thorstensen (1998, p.30)

A OMC tem basicamente quatro fungdes: 1 — facilitar a implantagdo, a
administracdo, a operacao e os objetivos dos acordos da Rodada Uruguai, que
incluem: setores diversos como agricultura, produtos industriais e servigos;
regras de comércio como valoragdo, licengas, regras de origem, antidumping,
subsidios e salvaguardas, barreiras técnicas, € empresas estatais; supervisao
dos acordos regionais e sua compatibilidade com as regras do GATT;
propriedade intelectual; e novos temas como meio ambiente, investimento €
concorréncia; 2 — constituir um foro para as negociagoes das relacdes
comerciais entre os estados membros, com objetivo de criar ou modificar
acordos multilaterais de comércio; 3 — administrar o Entendimento
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(Understanding) sobre Regras e Procedimentos relativos as Solugdes de
Controvérsias, isto ¢, administrar o “tribunal” da OMC; 4 — administrar o
Mecanismo de Revisdo de Politicas Comerciais (Trade Policy Review
Mechanism) que realiza revisdes periodicas das Politicas de Comércio
Externo de todos os membros da OMC, acompanhando a evolucdo das
politicas e apontando os temas que estdo em desacordo com as regras
negociadas.

O que pode ser observado ¢ que dentro das fungdes impostas pela OMC percebe-se que
dao suporte aos paises membros desta organizagdo no que se diz respeito a politicas comerciais

da exportacao entre eles.

2.1.3 Barreiras para a comercializacio

Segundo a Confederagdo Nacional da Industria CNI (2017, p. 14), as barreiras
comerciais sdo consideradas “como qualquer medida ou pratica, de origem publica ou privada,
que tenha o efeito de restringir o acesso de bens e servigos de origem estrangeira a um mercado,
tanto no estdgio da importagdo, como no da comercializagdo”. Ainda, a CNI acrescenta a
existéncia de trés tipos de barreiras comerciais que sao: tarifaria e a ndo tarifaria, procedimentos
aduaneiros, tributacdo interna e controle de precos. No que concerne a barreira tarifaria
podemos ver que ¢ um valor cobrado para a comercializagdo dependendo da estrutura que vai
cobrar, ja a barreira ndo tarifaria diz respeito a algumas restri¢des, regulamentos que devem ser

levados em conta no processo da comercializagao.

Quadro 1 - Barreiras para a exportacio

TIPOS DE AUTOR (A) FINALIDADE
BARREIRAS
Barreiras Técnicas | INMETRO - Instituto Sao barreiras comerciais derivadas da
Nacional de Metrologia e utilizagdo de normas ou regulamentos
Qualidade Industrial técnicos ndo transparentes ou nao
embasados em normas internacionalmente
aceitas.
Barreiras Kobate; Helsen; Labatut Instrumentos qualitativos que influenciam
Tarifarias os precos de mercado sem impor
diretamente a quantidade comprada ou
vendida.
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Barreiras Ndo

Kobate; Helsen; keegan e

E qualquer medida em que ndo ha tarifa,

tarifarias Green destinada a impedir ou dificultar a venda
de produtos em mercados estrangeiros.

Barreiras Moini Sao os impostos aduaneiros, controles de

Comerciais cambio, pre¢o minimo e pre¢o maximo,
compras governamentais, monopoélios
estatais e paraestatais, normas de
comeércio exterior, medidas contra
importacao.

Barreiras de Moini Compreendem a obtencao de informagdes

Marketing sobre clientes e mercados externos.

Barreiras de Moini Sao os aspectos burocraticos, documentais

Procedimento e logisticos envolvidos em uma operagao
internacional.

Barreiras de Moini Regulamentos governamentais,

praticas e negdcios comunicag¢do com os clientes e praticas

internacionais comerciais no ambito internacional.

Barreiras Moini Riscos cambiais, financiamentos,

Financeiras cobrangas.

Barreiras de Moini Langamento e adaptagdo do produto e

Adaptacao pos-venda.

Barreiras Rocha, Trimeche, Bello e Sdo o tamanho das cidades,

Geograficas Gomes posicionamento geografico, condi¢des

climaticas.

Barreiras Culturais

Rocha, Ortega, Trimeche,
Hofstede, Johanson e Vahlne,
Rabino, Bodur, Bauerschmidt,
Korth, Gripsrud, Eshghi,
Naiude e Rao, Karakaya,
Leonidou

Pode ser a distancia psiquica, religido,
costumes, lingua, habitos, gostos.

Barreiras de

Trimeche, Cavusgil e Zou,

Desconhecimento de mercados externos,

Mercado Rocha, Naidu e Rao protecionismo, burocracia governamental,
antidumping.

Barreiras Trimeche, Ohmae, Porter, Custos de produc¢do, desconhecimento

Industriais Rocha, Solvell, Cavusgil e técnico da produgdo, falta de mao-de-obra

Zou, Ortega,
Bauerschmidt,O’Rourke,
Kedia e Chhokar, Moini,
Gripsrud, Naidu e Rao,
Leonidou, Katsikeas, Morgan

especializada, deficiéncia na qualidade,
tecnologia.
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Barreiras de firma

Trimeche, Ohmae, Rabino,
Rocha, Korth, Cavusgil,
Ortega, Bauerschmidt, Bodur,
Naidu e Rao, Leonidou,
Katsikeas, Morgan, Johanson,
Vahlne, Ortega, Reid

Acesso a informagdes, tamanho e
capacidade da firma, geréncia
despreparada para exportar, reputagao,
adaptacgao.

Barreiras Rocha, Trimeche, Ohmae, Instabilidade politica, corrupgao,

ambientais Porter, Bodur, Katsikeas, legislacao, interferéncia de blocos
Morgan, Ortega, econdmicos, distribuicdo de mercadorias
Bauerschmidt, O’Rourke no exterior.

Barreiras Trimeche e Reid Fatores contingenciais.

contingenciais

Barreiras de Risco

Trimeche, Cavusgil e Zou,

Encomenda inesperada de consumidores

Rocha

Estrangeiros

Fonte: Bessa (2007, p. 55).

Observa-se que o quadro 1 apresenta os tipos de barreiras apresentado pelo Bessa
(2007). Consequentemente fornece a informacdo de finalidade a respeito da utilizagdo. No
entanto, pode-se observar que uma determinada barreira demanda uma determinada finalidade

a respeito das barreiras.

2.2  Marketing

Nesta secdo iremos considerar a influéncia de marketing no comércio. Para tanto, é
indispensavel trazer um dos grandes tedricos do marketing, Phillip Kotler. Para entender o que
¢ marketing, Kotler (1990, p. 31) o define como sendo “a atividade humana dirigida para a
satisfacao das necessidades e desejos, através dos processos de troca.".

Ainda, ¢ importante mencionar outros grandes nomes na area de marketing, que deram
grandes contribuigdes como: Peter Drucker e Theodore Levitt (Da Rocha e Platt, 2015).

Na visdo dos autores Da Rocha e Platt (2015), o conceito de marketing se baseia em
quatros aspectos principais: mercado, cliente e parceiros externos e seus relacionamentos,
cliente interno e os processos, € o resultado. Sobre o mercado, identificaram um segmento que
da uma visdo atenta de tendéncias, oportunidades e ameagas nas relagdes comerciais.

Nesta l6gica, os clientes e parceiros externos e seus relacionamentos proporcionam uma

relacdo boa entre os fornecedores e os clientes. Os funcionarios devem saber ouvir algumas

opinides, identificar problemas e sani-los com o objetivo de atentar as necessidades e desejos
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do cliente externo. E os resultados tratam de tragar formulas formais e criar meios para chegar
onde queremos estar e quais os objetivos a serem alcangados.

Os consumidores hoje escolhem o que e como comprar as coisas, procuram saber a
informacdes sobre avaliacdo do produto e qual dos produtos encontrados tem a melhor oferta
para depois comprar esse produto (KOTLER, 2000).

Para Kotler (2000, p. 278) “o nivel de segmento ¢ identificado a partir de suas
preferéncias, poder de compra, localizacao geografica, atitudes de compra e habitos de compra
similares”. O autor ainda aponta que esses niveis sao divididos as seguinte forma: Nivel nicho
¢ o grupo mais restrito a mercados pequenos onde os desejos ndo sdo totalmente atendidos. Ja
o nivel local leva em conta os desejos dos clientes em nivel da localidade onde estdo inseridos.
E o nivel individual € o nivel pelo qual se prepara produtos para atender as necessidades

individuais dos clientes sem deixar de lado as vantagens intrinsecas do marketing de massa.

2.2.1 Composto Mercadoldgico
Para Kotler (1998 apud Da Rocha e Platt 2015, p. 91) “composto de Marketing, ou mix
de Marketing, € o conjunto de ferramentas de Marketing que a empresa utiliza para perseguir
seus objetivos no mercado-alvo”. E ele se divide em: produto, preco, praca e promogao.
Segundo Stecca e Avila (2015), um melhor atendimento aos desejos do consumidor
seria dar a eles um produto que agrega algumas caracteristicas importantes como qualidade,
opgoes de modelos e estilos, variacdo de tamanhos, uma marca atraente. Segundo eles, os

produtos podem ser classificados de varias formas:

e Tangiveis: bens materiais duraveis (computadores, bicicletas, maquinas) e ndo duraveis
(bebidas, alimentos).

e Intangiveis: como servigos (consulta médica), pessoas (jogador de futebol), locais (um
parque tematico, uma cidade turistica), organizacdes (igrejas) e ideias (planejamento

familiar).

Os produtos também podem ser classificados de acordo com a durabilidade e
tangibilidade em bens duraveis, ndo duraveis e servigos. Os bens ndo duraveis
sdo consumidos apés alguns usos, como o refrigerante ¢ o sabonete. Os
duraveis apresentam mais vida util como uma geladeira ou um guarda-roupa.
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Por ultimo, os servigos que sdo intangiveis, insepardveis, varidveis e
pereciveis (KOTLER, 1998 apud Stecca; Avila, 2015, p. 97).

Produto: Kotler (1998 apud Da Rocha e Platt 2015, p. 94) aponta que “Produto ¢ algo
que pode ser oferecido a um mercado para satisfazer um desejo ou necessidade”.

Prego: Para Kotler (2000, p. 18), o preco € “como estratégico, balizando o seu valor
com os concorrentes, na entrega para o atacado, varejo, descontos, condigdes de créditos ou
outras Compensagdes”. E um dos elementos do composto mercadoldgico que contribui na
economia da venda em si, ele ¢ uma varidvel que pode impactar as receitas e em consequéncia
os lucros. Dando um efeito na economia, empresas e os consumidores em geral.

Cada prego tem um nivel diferente de demanda e impactos. Assim a demanda por si ¢
dividida em duas categorias, a relagdo individual na qual se faz a satisfagdo e o consumo do
produto de uma forma individual, e no caso de demanda de mercado de uma forma conjunta de
todos os individuos. A demanda estabelece um parametro do preco a ser estabelecido pelo
produto, e que as empresas optam por um método de determinacdo de precos, alguns dos
métodos mais utilizados sdo os precos de markup, preco de valor e prego de mercado.

Stecca e Avila (2015) mostram trés métodos mais utilizados no prego que sio: preco de
mark-up € o preco que se aplica a valor de margem no custo de fabricacdo de um produto ou
servico, preco de valor € o valor pago para se apropriar de um beneficio que se recebe ou obtém
e o preco de mercado ou preco de equilibrio € o pre¢co com a consideracdo de interesses tanto
do consumidor como dos produtores de uma forma conjunta.

Praca: Kotler (2000) ressalta que os fabricantes pensam que os seus trabalhos findam
com a saida do produto, mas deve ser levada em consideracdo a maneira como o produto ¢
levado para ser entregue, o problema na sua distribuigao.

Cobra apud Lopes (2017) mostra que ao mencionar a praga estamos a falar de ponto de
venda, o ponto que auxilia para levar o produto no lugar que deve realmente e ela faz a
interceptacao do fabricante para o cliente para nao faltar o produto. Da Rocha e Platt (2015,
p.124) afirmam que “Praca ou canal de distribuicdo ¢ o lugar disponivel para facilitar a
disponibilidade de produtos da parte dos fabricantes para seus clientes”.

De acordo com Stecca e Avila (2015, p. 37), “as atividades de distribuigdo sdo muito
importantes, pois ndo adianta ter produtos inovadores, a um preco atrativo se os produtos nao
conseguem chegar até o alcance dos compradores quando estes o desejam ”. Os distribuidores
sdo variaveis de acordo com o negocio e o mercado, pode ser intermedidrio, varejista e

atacadista.

23



Os intermedidrios varejistas sdo considerados como negociantes que compram
mercadorias na fabrica e vendem para os consumidores finais, também tém a fun¢do de levar
informacao aos fabricantes ou produtores sobre como estao sendo as vendas dos produtos. E o
atacadista tem a funcao de comprar as mercadorias e vender para os varejistas, o seu objetivo €
a revenda dos produtos e pegar no atacado.

Promocgado: Segundo Da Rocha e Platt (2015, p. 123), a promogao relaciona as agdes
semelhantes a comunicagdao de Marketing. “A promogado de vendas consiste em um conjunto
diversificado de ferramentas de incentivo, a maioria de curto prazo, projetadas para estimular a
compra mais rapida ou em maior quantidade de produtos ou servigos especificos, pelo
consumidor ou pelo comércio” (KOTLER, 2000, p. 616).

Com isso, Da Rocha e Platt (2015) elencam trés ferramentas para a promogao, dentre
eles: propaganda, relagdes publicas e promocao de vendas. As Propagandas sdo apresentagdes
de ideias ndo pessoais de um determinado produto através de antincios eficazes para uma
melhor disseminagdo da mensagem. Para Kotler (2000, p. 607), a propaganda ao ar livre oferece

uma excelente maneira de atingir importantes segmentos de consumidores locais.

2.3  Estudos empiricos

No trabalho de Correia (2017) objetivou elaborar o plano de negdcio para cadeia
produtiva do mercado de alto valor de castanhas-de-caju. Para um apuramento de dados utilizou
materiais bibliograficos, valendo-se de materiais como livros, artigos, relatorios e publicagdes
disponiveis na internet. De acordo com o seu resultado, mostrou que € possivel criar a indlstria
de processamento de caju na Guiné-Bissau. Concluiu-se que a industrializagdo de caju ¢ um
negdcio viavel, e que a sua implementagdo em larga escala contribuird para melhoria de
condi¢do econdmica para toda a cadeia envolvida no processo.

Souza Filho, Meirelles ef al (2010) objetivaram identificar o conjunto de barreiras a
transformagdo da estrutura de industria processadora da castanha-de-caju, onde adotaram o
método de pesquisa rapida (rapid appraisal), compreendendo entrevistas junto a uma amostra
ndo probabilistica de agentes da cadeia nos estados do Ceard, Piaui e Rio Grande do Norte. Os
resultados encontrados mostram que ha resiliéncia da estrutura de governanga antiga, a qual
esta assentada na funcionalidade e capacidade de reagao dos intermediarios.

Com isso, concluiram que a estratégia de mudanca cautelosa das empresas
processadoras ¢ por um lado racional diante de grandes incertezas, e, por outro, lenta diante das

transformagoes do mercado internacional.
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3. METODOLOGIA

Para a elaboragao deste trabalho, adotou-se o método de abordagem qualitativa do tipo
exploratoria. De acordo com Silveira e Cordoba (2009), a abordagem qualitativa nao leva em
conta as questdes numéricas, mas sim um conhecimento detalhado de dados sobre um
determinado grupo. Ou seja, nesse tipo de abordagem, a preocupa¢do maior concentra-se na
qualidade dos dados, conceitos, sua relevancia no campo de estudo e suas contribuigdes para o
avango da ciéncia. Por outro lado, Severino, (2013, p.107) destaca que a “pesquisa exploratdria
levanta informagdes sobre um determinado objeto de estudo, delimitando assim um campo de
trabalho especifico, mapeando as condi¢des de manifestacdo desse objeto”.

Na visdo de Gerhardt e Silveira (2009, p.35) a técnica de pesquisa exploratéria “visa
proporcionar maior familiaridade com o problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a
construir hipoteses”. Trata-se, portanto, de um tipo de método bastante utilizado nas Ciéncias
Sociais Aplicadas e Ciéncias Humanas, pois permite ao pesquisador obter dados secundarios,
no entanto, sem se deslocar para um estudo de campo. Para coleta de dados empregou-se a
técnica de pesquisa bibliografica e documental. De acordo com Severino (2013, p.107) As
técnicas “sdo os procedimentos operacionais que servem de mediagdo pratica para realizagao
das pesquisas”.

A busca foi feita através de sites e plataformas como: CAPES, Google Académico,
repositorio da UNILAB, SCIELO, entre outras Revistas, tendo como palavras-chave:
Comercializagdo da castanha-de-caju; estudo comparado Brasil x Guiné Bissau; Politicas
Comerciais; Exportacdo; Castanha-de-Caju: Brasil e Guiné-Bissau, Politica comerciais para
castanha-de-caju.

De uma forma sintética, para a concretiza¢ao do objetivo da pesquisa, iniciaremos com
a revisdo bibliografica a respeito do tema em questdo; depois disso, faremos a analise das
politicas comerciais dos Paises para, em seguida, estabelecer uma abordagem comparativa entre

as politicas comerciais de Guiné-Bissau e Brasil.
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4. POLITICAS COMERCIAIS BRASILEIRAS

Fernandes (2010) aponta que um dos marcos importantes que contribuiu para
revolucionar e dinamizar a politica comercial brasileira foi o inicio da empreitada de
emergéncia da pos-abertura econdmica em 1990, cuja principal contribui¢do se viu na
remodelagdo institucional e na dinamizacao/reducdo da politica burocratica estatal. Elementos
estes que foram cruciais no desenho da politica de importagdo, afirma o autor.

A mudanga de Ministério da Industria e do Comércio (MIC) para Ministério do
Desenvolvimento, Induastria € Comércio Exterior (MDIC), esse desenvolveu algumas politicas

na qual serviu de crescimento da competitividade dentro do comércio exterior sendo eles:

Propriedade intelectual e transferéncia de tecnologia;

Qualidade industrial;

Politicas de comércio exterior;

Aplicagdo dos mecanismos de defesa comercial;

Participacdo em negociagdes internacionais e;

Execucdo das atividades de registro do comércio (ILHA et al, 2003, p. 39).

4.1  As Exportacoes de Castanha-de-Caju no Brasil

No que tange a exportagdo como um dos pontos de politica comercial, de acordo com
Vazquez (2009), ela tem como o principal motivo ajudar o pais, do ponto de vista econdémico
nacional, no que se refere a saida dos produtos para a sua comercializagdo. Defende que para
melhorar a posicdo do Brasil no ranking dos paises de exportagdo seriam necessarios varios

fatores como:

* trabalhar a imagem do Brasil no exterior;

» ampliar a integracdo regional, tendo, porém, uma postura de efetiva
cooperacao;

* inserir a politica de comércio exterior no contexto da politica econdmica,
agricola, industrial, educacional. Por que ndo um "Ministério de Comércio
Exterior"?;

* negociar acordos com os paises industrializados, aumentando a cooperagao
tecnologica;

* incentivar a exporta¢do de manufaturados com alto valor agregado;

» abolir o imediatismo, o "querer levar vantagem";

* qualificar o exportador;

equalificar o produto;

* incentivar o exportador, ndo s6 reduzindo e deduzindo impostos ou
concedendo financiamentos a juros subsidiados, porém;

- Fixar as regras do jogo;
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- Incentivar a internacionalizacdo e a capacitagdo gerencial;

- Reduzir praticas burocraticas;

- Praticar uma politica cambial realista;

- Estar aberto a novas formas de exportagdo (VAZQUEZ, 2009, p. 147-148).

Ramos et al, (1996) destacam que no contexto do Brasil, a produgao e cultivo de caju
se concentra sobretudo no nordeste, um total de 96%. No cultivo do cajueiro sem fertilizantes
existem dois tipos de caju semeados no Brasil, o comum é o ando precoce, onde se pode
constatar que os tipos comuns das plantas sdo maiores € tem mais tempo do que o de ando
precoce que a planta € menor, mas € mais aproveitado o pedunculo por conta da existéncia de
clone da planta.

Em complemento o autor ainda destaca que o cajueiro comum tem sido cultivado por
sementes, em espacamentos de 10 x 10m e 15 x 15m. No cajueiro ando precoce 7,0 x 7,0: resulta
em 204 plantas/ha, no sistema quadrangular. Escola (2022) destaca que a colheita de castanha-

de-caju ¢ feita no nordeste brasileiro de agosto a janeiro.

Quadro 2 mostra os fatores que podem influenciar o comportamento das

exportacdes bem como das importagoes.

Quadro 1 — Fatores determinantes das Exportacoes e Importacoes

Exportacgoes Importacgdes
Pregos externos em dolares Pregos externos em doélares
Precos internos em reais Precos internos em reais
Taxa de cambio (reais por dolares) Taxa de cambio (reais por dolares)
Renda Mundial Renda e Produto Nacional
Subsidios e incentivos as exportacdes Tarifas e Barreiras as importagdes

Fonte: Adaptado de Vasconcellos e Garcia (2021).

Como pode ser observado, o quadro 1 mostra alguns fatores determinantes das
exportagdes e importagdes. Para tanto, apresenta-se o fator de preco externo e interno em dolar.
O primeiro deve-se aos fatores da exportacdo de precos externos em dodlares que se refere ao
valor do produto fora do pais de origem, a Glltima tem a ver com preg¢o interno em reais que se
refere ao valor dentro do pais.

As taxas de cambio (reais por dolar) podem ser vistas como uma equivaléncia de duas
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moedas num mesmo valor, renda mundial que ¢ ver o produto em termo de mercado mundial,
o seu valor, subsidios e incentivos. Tendo em vista sua relevancia, as exportagdes sdo um
determinismo favoravel para uma boa exportagao.

Assim, podem ser considerados trés fatores determinantes comparativamente com a
exportagdo, destacando a renda, produto nacional e tarifas. O primeiro ¢ o valor do produto
dentro do pais, o segundo refere-se a qualidade e a quantidade disponivel, o ultimo tem a ver
com impostos aplicados nas exportagdes. Os trés podem contribuir negativamente nas

importagoes.

4.1.1 Incentivos a Politica de Exportaciao Brasileira

No Brasil existem diversas formas de incentivos a exportagdo. O caso da Agéncia de
Promocao de Exportacdes APEX-Brasil, criada autorizada pela Medida Proviséria n® 106, de
22 de janeiro de 2003. Segundo o estatuto do APEX, ele tem como objetivo a cooperagdo com
o poder publico, na implementagao de politica para incentivar a exportagao brasileira.

Outros agentes que incentivam o fomento da exportacao brasileira ¢ o Banco Nacional
de Desenvolvimento Econdomico e Social (BNDES) que serve como instrumento do Governo
Federal para o financiamento de longo prazo e investimento.

A Camara de Comeércio Exterior (CAMEX) trabalha no fomento de atividades exteriores
como diz o nome, trabalhando nas atividades de exporta¢do e importacao.

No Brasil, o incentivo as exportagdes ¢ financiado pelo Banco Nacional de
Desenvolvimento (BNDES) por meio de:

Produto BNDES Exim Pré-embarque compreende as seguintes linhas de
financiamento: BNDES Exim Pré-embarque, BNDES Exim Pré-embarque
Empresa Ancora ¢ BNDES Exim Pré-embarque Empresa Inovadora. No
produto pré-embarque, o financiamento ¢ destinado a producao dos bens e
servigos destinados a exportacdo. Este apoio conta com a intermediacdo de
um agente financeiro credenciado ao BNDES, em geral bancos comerciais
com o0s quais o exportador ja mantém relacionamento, e que sdo os tomadores
do risco de crédito do exportador perante 0 BNDES (BNDES, 2021).

Para entender melhor como funciona em relagdo aos incentivos, o quadro abaixo destaca

de forma detalhada o tipo de incentivo, a fonte do recurso, o agente operador e o produto:

Quadro 3 - Incentivo as exportacdes

Tipo Fonte de Agente Produto
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recurso operador

Proex Tesouro Banco do [ Programas de computador ou de softwares
Financiament | nacional Brasil
0

Proex Tesouro Banco do [ Programas de computador ou de softwares
Equalizagao | nacional Brasil

Pronaf Tesouro Banco do Produto agricola, extrativista, artesanal e¢ de
Agroindustri | nacional Brasil produtos florestais.
a

Fontes: CAMEX (2021) e BNDES (2021).

4.1.1.1 Incentivos a politica de exportagdo de castanha-de-caju no Brasil

O quadro 4 apresenta as intervengdes utilizadas nos arranjos produtivos locais (APL) de
castanha-de-caju, nas quais se pode ver as diferentes etapas da cadeia que vai de produgao,
comercializacdo, processamento e comercializa¢do cada uma dessas etapas tem um certo apoio
da parte dos seus interlocutores ¢ aplicado em diferentes localidades para os pequemos e médios
agricultores de castanha de caju, na mini fabrica processadoras de améndoa da castanha de caju

em especial em Barreira CE.

Quadro 4 - Intervengdes para os Arranjos Produtivos Locais de Castanha-de-caju no Brasil

Etapa da Cadeia Intervengdes Principais Interlocutores
Ampliagdo do cultivo do cajueiro ando Embrapa, Secretaria
precoce Estadual de Agricultura
Identifica¢do de usos rentaveis do Embrapa

pedunculo pelos pequenos produtores

PRODUCAO Capacitagdo sobre tratos culturais mais Embrapa, Secretaria
eficazes Estadual de Agricultura,
Sebrae
Certificagdo de 100 produtores organicos Sebrae, Consultores (Ex:
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com produgdo minima total de 200 t/ano IBD), Ministério do
de ACC (1 contéiner/més) Desenvolvimento Agrario
Operacionalizag¢ao/gestao integrada no Banco do Brasil, Banco do
APL dos instrumentos de crédito Nordeste
COMERCIALIZAC | existentes
AO DA CASTANHA | Identifica¢io/criacdo de instrumentos Banco do Brasil, Banco do
alternativos de crédito para os produtores Nordeste
Implantagdo do sistema de Embrapa
classificacao/rastreamento da castanha
com remuneragdo compativel ao produtor
Implantag@o de normas internacionais de Sebrae, Consultores
fabricacao de alimentos (HACCP, GMP,
ISO)
Certificagdo organica/Kosher dos Sebrae, Consultores
PROCESSAMENTO | processadores e exportadores
Identificagdo/implementagao de Embrapa, Consultores
oportunidades de racionalizag¢do de custos
Implantagdo de sistema de Embrapa
classificagao/rastreamento da améndoa
Utilizagdo de instrumentos de crédito Banco do Brasil, Banco do
compativeis com a dindmica da operagao Nordeste
Identificagdo de canais de venda para APEX
COMERCIALIZAC | améndoa da castanha semibeneficiada em
AO DA AMENDOA | mercados alternativos (Russia, China,
Oriente Médio, Ibéria)
Identificagdo de canais de venda para APEX
nichos (Ex: Organico, Fair Trade, Kosher)

Fonte: Figueirédo (2008, p. 392).

4.1.2 Barreiras Para a Exporta¢ao e Comercializacao de Castanha-de-Caju no
Brasil
Os principais tipos de tarifas que afetam as exportacdes brasileiras listadas por

Confederagdo Nacional da Industria (2017) na barreira tarifaria sdo: imposto de exportacdo IE
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e quota tarifaria de exportagdo, ja nas barreiras ndo tarifarias temos: restrigdes quantitativas,
regulamentos técnicos, regulamento sanitario e fitossanitdrio, padrdes privados/normas
voluntérias, servigos (de limitagdes ou proibigdes de acesso a mercado e Tratamento
discriminatorio), subsidios, propriedade intelectual, compras governamentais, regras de origem.

Junior (2008) destaca que em relagdo as dificuldades enfrentadas pelos brasileiros no
que se refere a comercializacdo de castanha-de-caju pode ser vista a questdo da vulnerabilidade
financeira, que faz eles comercializam o produto aos atravessadores muito antes mesmo do
comeco da colheita para algumas necessidades que no momento estao precisando suprimir, por
conta disso, os créditos oficiais que podiam ajudar muito nesse processo acabam chegando tarde

porque a venda ja esta consumada.
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5. POLITICAS COMERCIAIS NA GUINE-BISSAU

A politica comercial da Guiné-Bissau conta com certa politica desenvolvida pelo
Ministério do Comércio e Secretaria de Estado do Comércio que operam em: atribuicdo de
alvaras para o comerciante com meios adequados para ter limitagcdo de fronteiras entre os
operadores, arranjos do unico porto do pais, atribuicdo do prego minimo para compra de
castanha-de-caju e o controle da qualidade de castanha a ser exportada (DRAFT, 2004).

Com isso podemos ver que as politicas implementadas auxiliam muito na
comercializacao da castanha-de-caju e de certa forma podemos dizer que da uma dada garantia
a populacdo em termo da venda dos seus produtos.

O governo da Guiné-Bissau financia a comercializagdo da castanha-de-caju com
intermédio dos bancos comerciais. De acordo o Diretor do Banco da Africa Ocidental (BAO)
a condicdo para ter esse financiamento ¢ de estar legal no que se refere a documentos de compra

e venda dos produtos (GUINE-BISSAU, 2020).

5.1  As Exportagoes de Castanha-de-Caju da Guiné-Bissau

Na Guiné-Bissau, a colheita de caju ¢ realizada pela familia toda e com auxilio de
algumas pessoas que sdo contratadas para esse processo (BAPTISTA, 2019). Em relacao a
ocupacao do plantio de caju estima-se que ele cubra 4,8% do territorio. A colheita acontece nos
meses de abril a inicio de junho, com mais destaque nos meses de abril e maio quando se pode
ver grande quantidade da produgdo (GUINE-BISSAU, 2004).

Desta feita, em relacdo a forma de semear a castanha-de-caju ¢ semeado diretamente
com o espacamento aleatorio, a pratica ¢ pobre € que quase ndo se observa a poda e no que
refere a colheita é feita de uma forma inadequada (GUINE-BISSAU, 2010). Para a preparacio
do solo a ser semeado a castanha ¢ feita manualmente pela familia ou com ajuda de algumas
pessoas de fora, quando se faz a desmatagdo, a limpeza e a queima para depois seguir com o
processo de plantacio (MENDES, 2010).

O cajueiro da Guiné-Bissau pode ser distinguido em duas cores, que em cada uma da
cor se denomina um tipo diferenciado de caju. Podemos ver a da cor vermelha denominada
cajueiro da terra o mais comum € o cajueiro de Mocambique de cor amarela que ¢ pouco
produzido no pais com o peso superior ao da cor vermelha (GUINE-BISSAU, 2004).

O preco da exportacdo da castanha-de-caju na Guiné-Bissau ¢ fixado através da

Secretaria de Estado do Comércio, instituicdo publica responsavel pela gestdo global de
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comércio no pais. Concebe politicas, implementa e fiscaliza (CORREIA, 2017). Na visdo de
Seca (2020), o Governo estipula o preco para a comercializacdo de castanha-de-caju, esse preco
de venda pode variar de acordo com a demanda.

De acordo com ONU (2022), a diversificacao dos produtos exportados da Guiné-Bissau
pode evitar a excessiva dependéncia da castanha-de-caju e contribuir para um crescimento
maior ¢ mais sustentavel. Nessa linha de pensamento, ¢ fundamental a producdo de outros
produtos para nao depender unica e exclusivamente de castanha-de-caju como produto de

exportacdo do pais.

5.1.1 Incentivos a Politica de Exportacido na Guiné-Bissau

Dentro da politica de exportagdo, pode ser observado que esse setor auxilia muito o
comerciante na venda do seu produto no mercado exterior. Vale ser destacado que isso € o que
vai dar uma estabilidade a esse comerciante por se configurar como uma forma mais persistente
de comercializagdo j& que tem de certa forma algo que vai lhe incentivar.

O Banco Mundial (2010) mencionou um incentivo usado pelo governo que se refere ao
imposto de exporta¢do que o Estado da Guiné-Bissau levou em conta para poder ter um grande
progresso na exportacao junto aos comerciantes como forma de os incentivarem nesse processo.

Para Sangreman (2016, p. 11), “a Politica Cambial de sobrevalorizagdo da moeda
nacional agravou o desequilibrio da Balanga Comercial, cujas exportacdes passaram de 14 %
das importagdes em 1976, para 34 % em 1977 e 18,5 %, em 1980”.

Com isso, o que podemos perceber sobre essa situacao € que a valorizacdo da moeda
local ¢ muito importante, pois essa valorizagdo contribui diretamente nas exportagdes dos

produtos, o que acaba trazendo beneficio para o pais.

5.1.1.1 Incentivos a politica de exportacio de castanha-de-caju na Guiné-Bissau
Interessa-nos aqui abordar de uma forma sucinta sobre os incentivos da politica de
exportacdo de castanha-de-caju na Guiné-Bissau. Segundo Draft (2004) Os incentivos que os
exportadores guineenses contam com eles tém a ver com o incentivo da associacdo guineense
dos exportadores da castanha de caju (AGEX) que no comeco da campanha de comercializagao

vai a defesa dos exportadores junto a Associagdo Nacional dos Agricultores (ANAG) para
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disputar a influéncia nas institui¢cdes a respeito de politicas de preco da compra da castanha-de-
caju, dando a exportadores uma boa condi¢do de compra do produto.

O pais nao dispde de um unico prego de compra e venda da castanha-de-caju.
Anualmente, verifica-se novo pre¢o no mercado nacional dependendo do preco de compra em
relacdo aos paises da sub-regido e preco internacional. Para tanto, AGEX tenta articular os
pregos, dialogando com produtores e empresarios que operam no territorio guineense na compra
e venda desse produto precioso.

Também ¢ notoria a influéncia e politica do governo guineense na fixagao de taxas de
uma forma flexivel e barata na compra e para exportagdo, facilitando assim em primeiro lugar,
os produtores, e os empresarios. E perceptivel que quanto menor for o prego de taxas impostas
para os empresarios/exportadores, maior serd o ganho para os produtores, e quanto maior for as
taxas impostas pelo o governo, menor serd a capacidade de compra para os empresarios, assim
vice-versa. Portanto, ¢ importante que haja uma politica de Estado equilibrado onde todos os
envolvidos possam sair ganhando, come¢ando pelo produtor, empresarios e a autoridade

competente (Estado).

5.1.2 Barreiras para a exportacdo e comercializacdo de castanha-de-caju na Guiné-
Bissau

Nessa secdo, apresentaremos algumas barreiras que podem ser encontradas no processo
de comercializagdo. Mas antes, € preciso situar, primeiramente, o que seria barreiras comerciais.
Para isso, recorremos as ideias de English et al/ (2019) que refutam que as barreiras para a
comercializagdo podem ser: a caréncias da reabilitacdo do porto, a burocracia excessiva e a
politica econdmica de pouca duragao.

A luz disso, podem-se considerar as barreiras comerciais como conjunto de restrigdes
e/ou medidas governativas impostas pelas autoridades ou governo de um determinado pais ou
regido para o comércio exterior. Essas medidas podem ser através das leis, de alto preco das
taxas e demora na concessao de alvard e outros documentos.

Entretanto, a burocracia excessiva ¢ tida como um dos maiores entraves no processo de
comercializacao, considerando seu aspecto de lentidao e nivel hierarquico de decisdo. Embora
seja muito 1til, principalmente nas institui¢des puiblicas, porque permite um maior controle. E

importante real¢ar o aspecto de politica economica destacado por English e seus colaboradores
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(2019).

Nesta perspectiva, a questdo Geopolitica e relagdes bilaterais entre os estados se tornam
fundamentais nesse processo. No que concerne a questdo dos portos, ¢ fundamental que os
paises e regides que praticam esse tipo negocio disporem de portos com grande capacidade e
qualidade. No caso da Guiné-Bissau, o pais dispde de um unico porto de escoamento do produto
e com ma condi¢do. Isso dificulta a entrada e saida dos produtos, e do comércio de um modo
geral.

Diferente da sec¢do anterior, nesta secdo analisara algumas barreiras de comercializagao
de castanha de caju na Guiné-Bissau. Nesse sentido, Baptista (2019) destaca as trés principais
barreiras para a comercializacdo de castanha-de-caju no pais: a) A primeira tem a ver com o
mercado internacional, ou seja, os precos estipulados a nivel internacional que refletem
profundamente no mercado guineense; b) a disputa entre os intermediarios (produtores e
compradores/empresarios); c) a instabilidade politica e militar no pais. Este ultimo ¢
fundamental para estabiliza¢do de comercializagdo no pais.

Segundo Djald (2013, p. 50), “é arriscado investir na Guiné-Bissau, havendo forte
possibilidade de o pais entrar numa guerra civil ou num outro golpe de Estado e Militar, sem
contar com a falta de garantias da defesa da propriedade privada”.

A luz do que foi exposto, é preciso criar condi¢des para o pais alavancar sua economia
através de exportacao dos seus produtos, em especial, castanha-de-caju considerado como ouro
negro do pais, e que contribui fortemente na receita do Estado guineense.

Destaca-se que também € necessaria a criagao de politicas de financiamento para o setor,

através de créditos bancarios para os produtores, assim como para 0s empresarios.

Figura 4 - Circuito de comercializacio da castanha-de-caju

Produtores ’:> Comerciantes ’:> Intermediarios Exportadores

i i)

Fonte: Nhaga (2017, p. 40)
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O quadro 5 apresenta a compilagdo dos dois capitulos anteriores elencando as suas

especificidades no que diz respeito as suas politicas comercias para comercializagdo de

castanha-de-caju onde cada um dos paises tem a sua forma de aplicacao da politica publica.

Quadro 5 - Politicas comerciais para comercializagio de castanha-de-caju

POLITICAS COMERCIAIS PARA COMERCIALIZACAO DE CASTANHA-

PAIS DE-CAJU

Incentivos fiscais

Incentivos crediticios,

Operacionalizacao/gestdo integrada no APL dos instrumentos de crédito existentes
Brasil Identifica¢ao/criagdo de instrumentos alternativos de crédito para os produtores

Implantacdo do sistema de classificagdo/rastreamento da castanha com remuneragio

compativel ao produtor

Acordos preferenciais de comércio

Guiné-Bissau

Incentivo da associagdo guineense dos exportadores da castanha de caju (AGEX)

Linha de crédito financiado pelo Estado

Financiamento pré-exportago

Politica tarifaria

Fonte: Elaboracao propria com partes do texto.
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6. CONSIDERACOES FINAIS

Esse trabalho Politicas Comerciais para Exportacdo de Castanha-de-Caju: estudo
comparado entre Brasil e Guiné Bissau, demonstra que o produto (castanha-de-caju) se
enquadra num dos produtos exportados desses dois paises, e constitui principal produto de
exportacdo guineense, sendo ele a quem sustenta a economia. Além disso, aborda de forma
geral a relevancia do assunto com relagdo a exportacao desse produto.

Assim, foram analisadas as politicas de comercializacao existentes entre os dois paises
como detalhado no quadro 5 e como sao adotados em cada pais. Entretanto, os objetivos do
trabalho foram alcangados de uma forma satisfatdria, evidenciando que ambos os paises tém as
suas politicas de comercializagdo, embora exista uma ligeira diferenca em termos de
aplicabilidade da mesma.

A vista disso, nota-se que as politicas comerciais para comercializagdo de castanha-de-
caju adotadas no Brasil vaio muito mais além dos créditos destinados a comerciantes, mas
também ajudam com uma linha de crédito destinada a produtores, o que nas politicas comerciais
guineenses ndo se encontra, s6 podemos ver no caso da Guiné-Bissau os incentivos para os
comerciantes tanto da linha de crédito assim como no que diz respeito as barreiras tarifarias e
os produtores recebem o apoio. Também no que diz respeito ao governo, ele financia a
comercializacao de castanha-de-caju dando empréstimos aos comerciantes.

Esta monografia ndo conseguiu esgotar o assunto, sendo que a tematica ¢ muito ampla
e exige cada vez mais atualizagdes, porém, lanca uma base e desafios, assim servira de suporte
e caminhos para futuras pesquisas. Considerando a importincia da tematica, o presente estudo
ird contribuir na produ¢do do conhecimento e poderd proporcionar a melhoria de politicas

comerciais entre os dois paises.
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