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			prefácio


			O comércio exterior é um universo fascinante, repleto de desafios, aprendizados e histórias que merecem ser contadas. Este livro, 50 tons de exportação, é uma jornada através desse mundo complexo e dinâmico, escrito por alguém que não apenas viveu essa realidade, mas que a transformou em uma narrativa envolvente que alia bom humor aos aspectos mais técnicos do comércio exterior.


			Nesta obra, Antonio Braga nos conduz por um  caminho que mistura ficção e realidade, apresentando situações que, embora fictícias, refletem os dilemas e as nuances do dia a dia dos exportadores brasileiros. Com uma linguagem descontraída e acessível, ele consegue capturar a essência das experiências vividas por aqueles que se aventuram no mercado internacional, destacando tanto os triunfos quanto as adversidades.


			O que torna este livro especial é a autenticidade com que cada história é contada. Antonio compartilha conhecimentos técnicos e também oferece uma visão humana e empática sobre os desafios enfrentados pelos exportadores. Ele nos convida a rir das situações mais absurdas, a refletir sobre as lições aprendidas e, acima de tudo, a compreender a resiliência e a criatividade necessárias para se destacar nesse campo.


			50 tons de exportação é mais do que um livro sobre comércio exterior; é uma celebração da perseverança e da paixão que movem aqueles que escolheram essa carreira. É uma leitura que vai encantar não apenas os profissionais da área, mas qualquer pessoa interessada em entender as complexidades e as belezas do mercado global.


			Ao embarcar nesta leitura, prepare-se para se divertir, aprender e, quem sabe, se inspirar. O autor nos oferece um olhar único e cativante sobre o mundo das exportações,  e tenho certeza de que você, leitor, sairá dessa experiência com uma nova visão sobre o trabalho incansável daqueles que fazem o comércio exterior acontecer.


			Boa leitura!


			Ana Paula Repezza


			Diretora de Negócios da Agência Brasileira de Promoção de Exportações e Investimentos (ApexBrasil).


		




		

			apresentação


			O comércio exterior sempre teve seu lugar na minha imaginação, desde cedo. Nascido e criado em uma cidade relativamente pequena, em que grande parte da atividade econômica era atribuída a uma única grande empresa — a principal da cidade e uma das maiores exportadoras do Brasil na época —, era natural que assim fosse.


			De certa forma, todos em minha cidade olhavam “de baixo para cima” para muitos daqueles que lá trabalhavam. Dentro de casa não era diferente. Minha mãe trabalhava com documentação de exportação nesse frigorífico e, naturalmente, comentava, vez ou outra, sobre algum tema interessante em casa. Assim como meu pai, eu sempre estava com os ouvidos a postos para ouvi-la. Foi assim, aliás, que tive meu primeiro contato com “causos” do comex: por meio de seus relatos e desabafos ao chegar do trabalho.


			Ela também se referia aos vendedores de exportação de uma forma especial. Quantas vezes eu a ouvia falar sobre o “comercial” do mercado externo, sempre com muita admiração, mas também com um grande distanciamento, como se falasse de personagens “intocáveis”. Muito tempo já se passou e muitos detalhes me faltam hoje. De qualquer forma, a ideia de fazer parte desse meio acabou semeada em meu íntimo. E foi assim que enveredei por esse caminho.


			Entrar para o time de exportação ali, na mesma empresa, foi para mim uma realização dupla: fazer parte disso, mas também —  e isso eu nunca disse a ninguém — poder oferecer esse orgulho aos meus pais.


			Bem verdade que comecei sem saber muito bem o que me esperava, mas graças a Deus cheguei aonde nem sequer podia imaginar. Olho para trás e sou muito grato por tudo o que vivi, cada etapa da minha vida profissional e a cada pessoa com quem convivi. Quanta coisa aprendi nesse caminho e quantos amigos especiais eu fiz — muitos desses tenho a alegria de cultivar até hoje. Uma vírgula alterada e minha história não teria tido  a mesma cor.


			Não quero entediar o leitor me estendendo aqui sobre a minha vida, mas apenas contextualizar e compartilhar a  origem da inspiração para a criação desta obra.


			Hoje, após mais de vinte anos trabalhando com exportações no Brasil e no exterior, diretamente no setor privado — fosse como exportador, trader ou importador — e com a minha experiência mais recente na Agência Brasileira de Promoção de Exportações do Brasil, com a nobre tarefa de ajudar e orientar empresas brasileiras que exportam ou querem exportar, me ocorreu a ideia de escrever este livro muito despretensiosamente.


			Após muito trabalho, compartilho com você histórias fictícias, mas que ilustram problemas reais com os quais se deparam os exportadores, sobretudo os brasileiros, principalmente na área comercial.


			A maioria dos textos que seguem insinua uma postura enviesada minha, buscando defender o nosso bravo exportador. Sim, esse foi o meu intuito. Deixo claro que, ao apontar aqui suas fragilidades, geralmente perante o mercado e os clientes, nunca o fiz propondo demérito seu, mas somente com o intuito de ilustrar ou gerar subsídios para discussão relevante a seguir. Tampouco tive intenção, em momento algum, de pintar a imagem do importador de forma negativa, criando estereótipos ou sugerindo arquétipos sem fundamentos minimamente coerentes ou constatações claras, ainda que possa parecer o contrário.


			Ressalto que este é um trabalho que não foi estruturado de maneira didática e não tem por objetivo se posicionar como uma capacitação propriamente dita, muito menos buscando esgotar o tema — que é muito vasto. Por isso mesmo, no decorrer da leitura, o leitor perceberá que a linguagem, talvez excessivamente informal, dista completamente da linguagem acadêmica. Isso também não é por acaso.


			Quanto à escolha do título, “50 tons” faz referência, primeiramente, a um dado volume qualquer e simbólico de exportação (no caso, cinquenta toneladas), mas também aos vários matizes das experiências que passamos nesse meio; das dores, desafios e tristezas, mas também das alegrias, das derrotas aos dias de glória — muito embora tenhamos buscado falar mais dos primeiros aqui. Porém, “ironicamente”, encontra-se também aí, em uma só linha, e sem papas na língua, menção sobre as provocações que o exportador enfrenta em seu caminho — como você, leitor perspicaz, percebeu de cara.


			Resolver um problema é sempre ótimo; rir dele depois pode ser ainda melhor. Por isso, este livro foi feito para ser leve e descontraído. Que traga o riso, mas também informações e reflexões relevantes sobre os temas abordados. Aprecie sem moderação.


			Antonio Braga


		




		

			1. 


			amigo é coisa para se guardar


			“Cliente bom é aquele que ainda não teve tempo de te dar problema. Não se preocupe, sua hora chegará.”


			Ele ajusta a cadeira, olha para um lado, para o outro, e então pega o telefone. Não era a primeira vez que usava o horário de almoço para fazer uma ligação importante com alguma privacidade, é verdade, mas até então somente havia usado desse artifício para tratar de assuntos particulares. Não era o caso desta vez.


			Todos já deviam estar na cantina ao lado com seus pratos, ainda quentes, sendo servidos. Mas quente mesmo estava aquela sala. “Será que o ar-condicionado está com problema hoje?” — se perguntava a cada gota de suor  que lhe escorria pela face. Não importava, o show tinha que  continuar; de preferência longe dos olhares curiosos dos demais. A audiência era sempre dobrada quando o problema era tratado em inglês. Sentia-se como o protagonista de um lançamento de Hollywood. Um drama digno de Oscar, mas não no bom sentido.


			Fazia apenas seis meses que estava na empresa. Não tinha tido ainda problema algum com nenhum de seus contratos. Todos sabiam, no entanto, que era questão de tempo; não por falta de competência ou dedicação, mas simplesmente porque a vida de quem trabalha com comércio exterior é “assim” — como dizem, cheia de altos e baixos. De qualquer forma, não esperava ter um problema com esse importador, justamente com esse. Não, diferentemente daqueles outros clientes que os vendedores costumam fingir conhecer para aumentar sua autoestima e se posicionar na empresa e no mercado, esse era realmente próximo; já o tinha visitado, eles já tinham saído para jantar algumas vezes e um dia foi até convidado para  jantar em sua casa. Isso sim é prova de apreço, de amizade, amizade verdadeira. Esse cliente não o deixaria na mão, de jeito nenhum. Eles tinham uma história juntos, já se conheciam de longa data, mais de um ano, talvez dois já, e faziam negócios com certa regularidade desde então. Sempre comprava aquele contêiner maroto, bacana, de praxe, a cada dois ou três meses; isso mesmo, aquele misto que dava um trabalhão para produzir e embarcar, e nunca dava bons resultados. De qualquer forma, um dia essa relação ia se pagar, pensava. O importante era manter a regularidade até lá. O que tinha agora, com certeza, era só uma situação pontual que seria resolvida de forma amistosa e num contexto de parceria. E seu “cliente-amigo” havia prometido no último e-mail resolver a situação. Promessa é dívida! Nesse caso era dívida mesmo. E o exportador brasileiro é geralmente gente de muita fé.


			Quando começou na posição atual, na empresa nova, havia se gabado de trazer seu ótimo cliente-amigo consigo; cliente fiel, que comprava regularmente, que o acompanhava, em quem confiava e um dos poucos a quem concedia crédito sem ressalvas; cliente-amigo que “nunca deu trabalho”, sempre esteve presente nas horas boas e também nunca atrapalhou nas horas ruins. Foi uma luta conseguir aprovação para oferecer-lhe as mesmas condições de pagamento na nova empresa. Sabemos que crédito não se oferece a qualquer um. No entanto, de alguma forma o comercial sempre consegue aprovações “garantindo mesmo o que não dá para garantir”.


			Olhara no relógio fixado na parede, com a figura de um grande e imponente navio em alto-mar ao fundo, atrapalhando a visão dos ponteiros. Ainda assim observou: já passaram quinze minutos que estava ali. Passava os dedos no bloco de notas em formato de contêiner que ganhara da agência marítima e que jazia em sua mesa intacto desde sabe-se lá quando, ao lado do miniglobo terrestre que havia trazido como suvenir da última viagem de negócios que fizera. Nem sequer vira o tempo passar. Precisava seguir adiante, inclusive por causa da diferença do fuso horário. Em pouco tempo não conseguiria mais contato com o comprador até o dia seguinte. Não podia se dar ao luxo de perder mais um dia. O custo financeiro só aumentava. A cobrança da diretoria também. Precisava resolver esse impasse, e o faria hoje.


			Foram três tentativas de digitar o número correto do importador, mas seus dedos pareciam não obedecer.  A mistura de tensão com preocupação, fome e um estômago revolto com o café à sua frente, que já tinha esfriado havia tempos, mas que, ainda assim, era tomado sem muita atenção, fez com que somente na quarta tentativa conseguisse acertar aquele número longo. Poderia ter feito melhor se estivesse acostumado a ligar com maior frequência, mas, assim como a maioria dos colegas de profissão, sempre preferira mandar mensagens, alegando ser mais objetivo, barato e para deixar registros, quando na verdade simplesmente se sentia mais confortável e com maior desenvoltura fazendo dessa forma. Ah!  A beleza da modernidade.


			O telefone já chamava pela terceira vez quando pensou em desligar. Talvez não fosse o melhor momento para falar, talvez o comprador estivesse ocupado, talvez não pudesse atender, talvez insistir fazendo-o atender quando estava ocupado demais pudesse ser contraproducente. Ameaçou desligar quando ouviu alguém se aproximar, provavelmente um colega que havia entrado para buscar algo esquecido na gaveta, pois o horário de almoço ainda estava longe de acabar. Não chegou a ver quem era, na verdade. A essa altura já não importava, nosso herói só teve tempo de ajustar a postura na cadeira e evitar cair dela ao ouvir do outro lado da linha:


			— Hello.


			Gaguejou como se estivesse almoçando com os demais e tivesse engasgado com um pedaço do bife esturricado do menu do dia. Tentando se recompor rapidamente, para mostrar segurança e proximidade, talvez mais a si mesmo do que ao cliente, armou-se do melhor sorriso que conseguiu — aquele sorriso típico de “quartas-feiras” (longe da tristeza de segunda, mas ainda longe também da felicidade dos finais de semana) —, como se pudesse mesmo ser visto ao telefone, e respondeu, com seu inglês avançado, mas ainda não fluente, algo que também se pareceu com um “Hello” ou “Olá”.


			Daí para a frente acenderam-se as luzes da ribalta e a conversa seguiu, ao que parece, ainda em inglês.


			— Senhor P? Aqui é o Fulano. Como vai, meu amigo? —  Nosso herói fez questão de usar o termo “amigo”, já que eram mesmo.


			 — Fulano? Qual Fulano? Não conheço nenhum “Fulano”. Você ligou para o número errado — disse lá do outro lado do mundo aquela voz taciturna e já desconfiada ameaçando desligar.


			— Não, senhor P. Sou eu, o Fulano. Da empresa “Exportação Ltda.”.


			— “Fulano”? Exportação Ltda.? Hum. Do que se trata?


			— Desculpa amolar o senhor. Sei que é um homem muito ocupado, mas preciso falar com o senhor. Sobre o nosso pagamento atrasado.


			— Ah, sim! Claro! “FulanDO”! É você!


			— É “Fulano”.


			— Sim, sim, eu sei. “Fulando.” Por que não falou antes?


			— Mas eu falei, sim.


			— Sim, sim, claro. Diga, meu querido. Em que posso ajudar?


			— Como eu ia dizendo...


			— Como você está?


			— Estou bem, obrigado. Como eu ia dizendo...


			— E a família, vai bem?


			— Sim, sim. Tudo bem com a família também, obrigado.  Então, como eu ia dizendo...


			— Faz tempo que não falamos, não é mesmo?


			— É... mais ou menos. Desculpa, senhor P, mas como eu ia dizendo precisamos resolver a questão do nosso pagamento que está atrasado.


			— Pagamento atrasado... Pagamento atrasado... Ah, sim! Claro! Sobre o pagamento.... Vamos resolver. Não se preocupe.


			(Silêncio.)


			— Ótimo, então, mas será que o senhor pode me dizer para quando então podemos esperar o crédito? — perguntou Fulano diante do hiato na comunicação.


			— Não se preocupe. Logo, logo.


			— Pode me dar uma data específica?


			— Muito antes do que você imagina, espero.


			— Teria como me dar uma estimativa, pelo menos?


			— Olha, FulanDO, as coisas por aqui estão difíceis. Você tem visto nos jornais, não é mesmo? Mercado devagar, nossos clientes diminuindo o consumo, alguns atrasando pagamentos etc. etc. Hoje em dia está cada vez mais difícil achar clientes bons como a gente; clientes que são fiéis, que compram regularmente, que são parceiros e que honram os compromissos, como a minha empresa, como eu.


			— Com certeza, mas ainda assim vocês estão com um pagamento atrasado.


			— Sim, sim, isso mesmo. Viu só? Se aconteceu com a gente, imagina a situação dos outros importadores que não têm a mesma experiência e estrutura que nós temos. Imagine só. Sua sorte é que o cliente, neste caso, sou eu.


			— Sim, eu sei. Ainda assim, senhor P, nós precisamos resolver esta situação, por favor.


			— Sim, sim. E nós agradecemos a parceria e a compreensão. Conte com a gente. Agora me desculpe, estou entrando em uma reunião. Falamos depois.
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