bscilagéo atrapalha o cotidiano nas companhias

= mpresarios relatam dificuldades para planejar e fixar pregco de insumos nas negociacoes

Flnrlannl Aragéo

Na tltima década, eles se digla-
liariam a respeito da cotagfio
la moeda americana, Masaeri-
e financeira mundial fez surgir
ima vild comum a importado-
es e exportadores nacionais: a
rolatilidade do real ante o dé-
ar. A montanha-russa do cim-
jio tem mexido com o dia-a-dia
2 0 planejamento da maioria
las empresas que operam no

mercado externo.
“Amudancade patamar nﬁn
é o problema, o que atrapalha é
a volatilidade”, diz Rodrigo
Jofo Gabriel, diretor de desen-
volvimento da Carbono Quimi-
ca, distribuidora e produtora
de solventes quimicos. A incer-
teza sobre a cotacio do délar ja
fezacompanhiaterprejuizoem
algumas operacdes. Quando,
pela primeira vez nesta crise, a
moeda atingiu R$ 2,20, a empre-

sa decidiu deixar a mercadoria
importada parada no porto por
alguns dias.
Aexpectativaeraqueovalor
doddlar diminufsse. “Semprefi-

mais um dia, vai melhorar nos-
sa situacfio? Resolvemos espe-
rar e deu errado”, conta Ga-
briel. Os dias passaram e o dé-
lar bateu os RS 2,50, trazendo
uma perda de até R$ 6.500 mil
por contéiner. Emoutros casos,

acompanhia“acertou” novalor
- mas perdeu em tempo. “J4
aguardamos uma semana para
fazer a nacionalizacio de al-

- guns produtos.”
ca aquela divida: se esperar

Outro reflexo da instabilida-
de do real ante o délar na vida
dasempresaséa dificuldadede
planejamento. “Todas as previ-
sbes de vendas e custos que ti-
nhamos feito para 2009 estdo
paradas”, diz Jan Peter Zacher,
gerente de exportacio e negé-

ciosinternacionaisdaindustria
de tintas Suvinil.

Segundo Zacher a empresa
estd tendo difieuldade em tra-
car perspectivas de vendas pa-
raoproximoano. “Estamostra-
balhando fortemente o primei-
ro trimestre, mas ainda é uma
incdgnita como vamos seguir
negociando.” A Suvinil exporta
apenas 5% do faturamento,
mas tem grande parte de seus
insumos fixados em délar.

NOVOS PROBLEMAS
Os prazos de pagamento nas
transagoes internacionais ago-
ra estfio na pauta das negocia-
¢des. Segundo empresarios, o
fornecedor que aceitava rece-
ber meses apés a entrega do
produto agora pensa duas ve-
zes, “Ninguém sabe como o do-
lar estara daquia 120 dias; oris-
co cambial é muito grande”, diz
Gabriel, da Carbono Quimica,
Segundo ele, alguns fornece-
dores comecarama exigir paga-
mentos & vista, o que fez a com-
panhia buscar novos parceiros.
“Optamos por nfio comprar, ca-
so nfio haja negociacéo de pra-
zo. Temos de preservar o caixa
daempresa.” e



