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RESUMO

A Globalizacdo de mercados e o acirramento da competicdo entre empresas, em nivel
internacional, faz com que as empresas busquem se unir em redes de cooperacdo
interorganizacional, para se manterem competitivas nos mercados em que atuam. Assim, 0S
consorcios de exportacdo representam redes de cooperacdo, geralmente entre pequenas e
médias empresas, organizadas para exportacao conjunta. O objetivo central do presente estudo
foi analisar o consércio Components & Machinery by Brasil como rede de cooperacdo entre
empresas, a fim de entender de que forma a estruturacdo do consércio contribuiu para o
desenvolvimento das empresas consorciadas e para a penetracdo dessas empresas no mercado
internacional. Utilizou-se o método de estudo de caso, com o intuito de verificar na prética o
que foi visto em teoria. Como resultados, pode-se mencionar que o consércio contribuiu para
a insercdo de empresas no mercado internacional, auxiliou para que as empresas mantivessem
uma vantagem competitiva no mercado em que atuavam, contribuindo para o incremento das
exportacdes das empresas consorciadas. Concluiu-se que os consércios de exportacdo podem
ser organizacOes eficientes e eficazes na inser¢do de empresas (principalmente pequenas e
médias — PME"s) no mercado internacional.

Palavras-chave: Rede de Cooperacdo de Empresas, Consorcio de Exportacdo, Pequenas
Empresas.

ABSTRACT

The Globalization of markets and the increase of the competition among companies at an
international level force companies to join networks of inter-organizational cooperation to
keep competitive in the markets where they act. Thus, the export consortia represent
cooperation networks, generally among small and medium sized industries, organized for
joint exportation. The central objective of the present study is to analyze the export
consortium Components & Machinery by Brasil as a network of cooperation among
companies. The case study was used as a method of research, with the intention to verify in
practice what it was observed in theory. As results, it can be mentioned that the consortium
contributes for the insertion of companies in the international market, assists companies to
keep their competitive advantage in the market where they act, contributing for the increment
of the exports of the joined companies.

Key-words: Inter-organizational Networks, Export Consortium, Small and Medium sized
industries.



1 Introdugéo

O processo de globalizacio e a formagdo de blocos econdmicos, como a Area de Livre
Comeércio das Américas (ALCA), o Mercado Comum do Sul (Mercosul) e a Unido Européia
(UE), que profetizam a livre circulacdo de bens, pessoas e capital entre os paises membros,
assim como 0 acirramento da concorréncia entre empresas que ja nao mais respeitam
fronteiras e se intensificam a cada dia, representam diversas ameagas e oportunidades que
devem ser consideradas em decisbes sobre entrada em mercados internacionais (VEIGA,
MARKWALD, 1998).

Analisando a globalizacdo em sua forma dinamica € possivel observar que as capacidades
também dindmicas dos sistemas locais com ambientes inovadores sdo projetados naturalmente
para o exterior. As micro e pequenas empresas empenhadas na diferenciacdo de seus produtos
em qualidade e se organizando coletivamente, sdo uma forma eficaz de globalizacdo coletiva
e territorializada (BENKO, 1999).

Segundo a United Nations Industrial Development Organization (UNIDO, 2003), como
resultado da desregulamentacdo econdmica, métodos de transporte aprimorados e inovacao
em tecnologia de informagdo e telecomunicacdo, pequenas e médias empresas estdo
incrivelmente expostas a competicdo global. Ao mesmo tempo, entretanto, pequenas empresas
isoladas encontram grande dificuldade para penetrar em mercados internacionais. Devido a
producdo relativamente pequena das empresas de pequeno porte, essas empresas encontram
dificuldades para competir com o0 baixo custo de producdo de empresas multinacionais que
sdo capazes de explorar economias de escala. Ainda, os ciclos de vida dos produtos tém se
tornado menores, necessitando do desenvolvimento constante de novos bens e servigos o que
exige capital para investimento. Além do mais, empresas de pequeno porte ndo possuem 0s
meios financeiros e know-how para posicionar seus produtos no mercado internacional com
sucesso.

De acordo com Amato Neto (2000; 2005), uma das principais tendéncias que vém se
intensificando na economia moderna, sob o marco da globalizacdo e do processo de
reestruturacdo industrial, € a que diz respeito as formas de relacdo intra e interempresas,
particularmente aquelas envolvendo pequenas e médias organizagdes. A formacdo e o
desenvolvimento de redes de empresas vém ganhando relevancia ndo sé para as economias de
varios paises industrializados, como Italia, Japdo e Alemanha, como também para os
chamados paises emergentes, ou de economias em desenvolvimento — Meéxico, Chile,
Argentina e o préprio Brasil.

Tomelin (2000) destaca que essas redes de negdcios acabam sofrendo um novo conjunto de
variacbes e aplicacbes que dependem do tipo de ambiente que estdo inseridas, das
caracteristicas da regido, das politicas governamentais existentes, do envolvimento das
pessoas, da disponibilidade de tecnologia, entre outros fatores. Essas redes de empresas
podem assumir diferentes formatos como os consorcios (de exportacdo), as cooperativas, as
parcerias em forma de joint venture, os aglomerados, as redes flexiveis, o0s arranjos produtivos
locais (APLs) ou clusters industriais.

Os consorcios de exportacdo, considerado no presente estudo como forma de organizacao
para exportacdo, possibilitam que empresas, geralmente de pequeno e médio porte, se reinam
por segmentos produtivos e/ ou segmentos complementares para exportarem seus produtos
para diferentes mercados, mantendo sua propria individualidade no mercado domeéstico,
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concorrendo com grandes fornecedores e beneficiando-se de sua eficiéncia operacional e de
baixos custos de exportacdo (INFANTE; CAMPOMAR, 1986; MINERVINI, 1997; 2005;
IGLIORI, 2000; LIMA; CARVALHO, 2005).

2 Objetivos do Estudo

O objetivo central do presente estudo € analisar o consércio Components & Machinery by
Brasil como rede de cooperacdo entre empresas, a fim de entender de que forma a
estruturacdo do consércio contribuiu para o desenvolvimento das empresas consorciadas e
para a penetracdo dessas empresas no mercado internacional.

Como objetivos especificos, pode-se mencionar:
e Revisar a literatura sobre Redes de Cooperacdo de Empresas;
e Reuvisar a literatura sobre Consoércio de Exportagéo;
e Analisar a estruturacdo do consorcio Components & Machinery by Brasil;
e Avaliar a evolugdo das empresas consorciadas;
e Avaliar o desempenho do consércio Components & Machinery by Brasil, bem como
das empresas no mercado internacional

3 Referencial Teorico
3.1 Redes de Cooperacao de Empresas

Na literatura existente sobre o tema, encontram-se diversas denomina¢fes como: organizagdes
em rede, organizagdo rede, formas de redes organizacionais, redes organizacionais, redes
interorganizacionais, redes interempresas, redes de relacionamento entre empresas, network,
networking, relationship network, redes de cooperagdo interorganizacional, redes de
cooperacao inter-firmas.

Uma rede estratégica refere-se ao conjunto de relacionamentos de uma empresa, tanto 0s
horizontais quanto os verticais, com outras organizacGes — sejam elas fornecedores, clientes,
concorrentes, ou outras entidades — incluindo relacionamentos que atravessam industrias e
paises. [Esses] sdo compostos de lagos interorganizacionais duradouros, [...] de significancia
estratégica para as empresas envolvidas neles, e incluem aliancas estratégicas (GULATI et al,
2000).

A reconhecida importancia no campo organizacional e social tem demandado crescente
interesse nas pesquisas sobre o fenbmeno das redes interorganizacionais nas mais variadas
areas do conhecimento, como a economia, a sociologia, a ciéncia politica e a administragdo. A
idéia subjacente aos interesses de estudo é de que a configuracdo em rede promove ambiente
favoravel ao compartilhamento de informacGes, de conhecimentos, de habilidades e de
recursos essenciais para 0s processos de inovacao. A configuracdo em rede consiste, entdo,
em forma eficaz para as empresas alcangarem competitividade nos mercados por meio de
complexo ordenamento de relacionamentos, em que as firmas estabelecem inter-relacdes
(BALESTRIN; VARGAS, 2004).

Qualquer forma de relacionamento cooperativo entre duas ou mais firmas, cujo proposito é
desenvolver, projetar, manufaturar, comercializar ou distribuir produtos ou servigos, e na qual
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uma firma separada ndo é criada para administrar o relacionamento. Ao invés disso, 0
relacionamento € administrado por meio de contrato (BARNEY; HESTERLY, 1996 apud
RODRIGUES, 1999; AMATO NETO, 2000, 2005).

Para Ribaut et al (1995) apud Amato Neto (2000), a sociedade de empresas, também chamada
de rede de empresas, consiste em um tipo de agrupamento de empresas cujo objetivo principal
¢ o de fortalecer as atividades de cada um dos participantes da rede, sem que,
necessariamente, tenham lagos financeiros entre si. Atuando em redes, as empresas podem
complementar-se uma as outras, tanto nos aspectos técnicos (meios produtivos), como
mercadologicos (redes de distribuicdo). A rede de empresas pode ainda ter por objetivo a
criacdo de uma central de compras comuns as empresas da sociedade.

Segundo Amato Neto (2000), na formacédo das redes interfirmas, podem-se identificar trés
variaveis determinantes, quais sejam: a diferenciacdo, a interdependéncia interfirmas e a
flexibilidade.

e A diferenciacdo, quando relacionada a uma rede, pode prover seus beneficios
inovadores a todos 0s seus participantes; 0 mesmo nao ocorre para uma firma isolada,
dado que a diferenciacdo pode, nesse caso, gerar elevacao em seus custos.

e Ja a interdependéncia interfirmas traduz-se por um mecanismo que efetivamente
prediz a formacdo de redes e por isso mesmo é adotado como uma unidade
organizacional.

e A flexibilidade, entendida aqui tanto no aspecto inovador e produtivo, como no
préprio aspecto organizacional, € uma das maiores propriedades das redes, ja que
algumas podem auto-arranjar-se de acordo com suas contingéncias.

De acordo com Tomelin (2000), as micro e pequenas empresas reunidas de forma associativa,
através de redes de negdécios, tém melhores oportunidades e maior potencial de sucesso. A
coletividade das informacGes, a reducdo de custos e o conhecimento de novos mercados
através da exportacdo sdo algumas destas oportunidades. A pequena empresa atuando de
forma individualizada ndo € mais um modelo empresarial do futuro. Ela deve unir-se em redes
de negdcios para garantir a sua competitividade (CASAROTTO FILHO; PIRES, 2001).

Inseridas em ambientes hiper-competitivos, as pequenas e médias empresas, ha maioria das
vezes, apresentam certas dificuldades, tais como obter melhores precos e vantagens na
compra de matérias-primas e componentes, custos de participagdo em feiras, custos de
campanhas publicitarias, custos de reciclagem e treinamento da mé&o-de-obra, atualizacédo
tecnoldgica, acesso a linhas de crédito e financiamento, custos de aluguel, custos envolvidos
na exportacdo de produtos, etc. Esses problemas dificilmente desaparecerdo; contudo podem
ter seus efeitos neutralizados ou amenizados pela acdo coletiva das empresas de pequeno
porte (AMATO NETO, 2000, BALESTRIN; VARGAS, 2004).

Segundo Perrow (1992), as teorias classicas e marxistas precisam ser questionadas, pois
ambas negligenciaram o poder econdmico de trés fatores que ajudam a explicar o sucesso das
redes de pequenas e médias empresas: as economias de escala por meio de redes, a confianca
e a cooperagao que coexistem com a competicéo e o estado de bem estar social causado pelo
aumento da eficiéncia coletiva de setores industriais regionais.

Na abordagem sobre desenvolvimento industrial baseado na cooperacdo de pequenas
empresas, Pyke (1992) sugere os seguintes principios que facilitam o sucesso dessas
organizacbes: o desenvolvimento da producdo ao nivel de maquinas com flexibilidade
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locacional; o desenvolvimento da producdo em pequenas fabricas empreendedoras, com alta
flexibilidade que cooperem entre si e compartilhem vasta e rapida rede de troca de
informacdes; a valorizagdo da cooperacdo em detrimento da competi¢do; a homogeneizagéo
de procedimentos e formas de conduta; a rapida disseminacdo de informacdo e a valorizacédo
das atividades empreendedoras.

A Figura 1 apresenta algumas alternativas de organizacdo de redes de cooperagdo de
empresasl.

Figura 1 — Esquema dos principais modos ou formas de arranjos em redes.

Cooperativas

l

Redes Organizagdes
interorganizacionais virtuals
de cooperacao

N

Arranjos Produtivos Consorcios
Locais (APLS) (de exportacao)

Joint- ventures

Fonte: Lima e Carvalho (2005).

3.2 Consorcio de Exportacéo

O consorcio de exportacdo é a unido de esforcos de pequenas e médias industrias de um
mesmo setor produtivo ou de setores complementares, visando vender seus produtos no
mercado internacional (NOONAN,1999; PALIWODA; THOMAS, 2001). Desta maneira, as
empresas consorciadas podem manter sua prépria individualidade no mercado doméstico e
otimizar sua producdo e venda de produtos no exterior (MINERVINI, 1997, FRANCA,
1999).

Para a United Nations Industrial Development Organization (UNIDO, 2003), um consorcio
de exportacdo € uma alianca voluntaria de empresas com o objetivo de promover os produtos
e servicos de seus membros no exterior e facilitar a exportagdo destes produtos através de
acdes conjuntas. Os membros de um consorcio devem se atentar que a cooperacdo deve
prevalecer sobre a competicdo, com o intuito de acessar mercados-chave e tecnologia de
ultima geragcdo. Um consorcio de exportacdo pode ser visto como uma cooperacao estratégica
formal de médio-longo-prazo entre empresas que atua como provedor de servigos, facilitando
0 acesso aos mercados internacionais.

De acordo com Maciel e Lima (2002), qualquer associacdo de empresas com a finalidade de
entrar conjuntamente em mercados internacionais pode ser considerada um consoércio de
exportacéo.

A Agéncia de Promocdo de Exportacdo (2004) define o Consorcio de Exportacdo: O
consorcio de exportagdo é o agrupamento de empresas com interesses comuns, reunidas em



uma entidade estabelecida juridicamente. Esta entidade sera constituida sob a forma de uma
associacdo sem fins lucrativos, na qual as empresas produtoras tenham maneiras de trabalho
conjugado e em cooperacdo com vistas aos objetivos comuns de melhoria da oferta exportavel
e de promocdo das exportacdes.

Uma definicdo ampliada de Consdrcios de Exportacdo é fornecida pelo Centro de Comércio
Internacional — UNCTAD/GATT (1983): Os consorcios compdem-se de empresas
independentes, que guardam a sua identidade como produtores e conservam sua propria
estrutura administrativa. Elas ndo fundem seus interesses, mas participam simplesmente da
criacdo de um organismo novo ao qual estdo ligadas, como entidades distintas, por um acordo
de natureza comercial.

Um consorcio de exportacdo seria um grupo de empresas que produzem produtos similares ou
produtos complementares, sob o aspecto de mercado, que unidas evitariam a dispersdo de
esforgos, mediante tentativas isoladas de exportar, sem contar com o volume que requer a
demanda e/ ou a capacidade econémica para fazer frente aos gastos naturais que o0 processo
exige (INFANTE; CAMPOMAR, 1986).

Ainda conforme Infante e Campomar (1986), caracteriza-se o consorcio de exportagdo como
uma das formas de concentracdo empresarial que permite agregar uma oferta de maior
dimensdo, fazer crescer o poder de negociacdo, aumentar a capacidade técnica e financeira,
mantendo a personalidade juridica de cada empresa consorciada, com a finalidade de
conseguir um objetivo comum, no caso, a exportagéo.

Ainda segundo Tomelin (2000), existem algumas dificuldades na instalacdo dos consorcios de
exportacao no Brasil, destacando-se: a) rompimento da individualidade ndo s6 das empresas
mas, principalmente, dos seus dirigentes; b) falta de sistemas de financiamento adequados; c)
discrepancias quanto ao tamanho das empresas; d) produtos originarios pouco competitivos;
e) temor quanto ao vazamento de informacdes estratégicas; f) incertezas quanto a estabilidade
dos parceiros no grupo; g) escassez de profissionais capacitados em gestdo e marketing; e h)
problemas de identidade das empresas participantes versus a imagem do grupo.

Para Minervini (1997), o consércio de exportacdo € a saida mais inteligente para a maioria das
pequenas e médias empresas se desenvolverem no mercado internacional.

Figura 2 — Modelo esquematico de um Consorcio de Exportacdo e possiveis organismos
intervenientes.

Empresa 1

Consorcio de Atacadistas,
Empresa 3 Exportagéo Varejistas
Distribuidores

Empresa n

T APEX-Brasil

Entidade de
classe
(Organizadora)




Fonte: Lima e Carvalho (2005).

A Figura 2 representa um modelo esquematico de um consoércio de exportacdo e possiveis
organismos intervenientes. Pode — se verificar na figura a presenca de empresas consorciadas
(mesmo segmento ou complementares), entidades de classe, que geralmente atuam ou
auxiliam na organizacdo dos consércios (Ex: Associagdes comerciais, Federacdes/
Confederagdes da Industria, Associacfes de Classe), o consércio em si (estrutura fisica e
organizacional), a Agéncia de Promocdo de Exportacdo (APEX-Brasil), responsavel pelo
suporte de consorcios com projetos aprovados na entidade e pelo financiamento dos mesmos
e, finalmente, os clientes internacionais (importadores, atacadistas, varejista, distribuidores).

Maciel e Lima (2002) definem as caracteristicas de um consorcio tipico:

Sdo formados por um grupo de empresas, no minimo trés, que desejam desenvolver
conjuntamente acGes ou politicas de exportacao.

Normalmente sdo empresas industriais. Ha4 poucas excecfes da participacdo de uma
empresa comercial.

Os produtos das empresas que se reinem em consorcios costumam ter um mesmo
canal de distribuicdo. Isto significa que os interlocutores comerciais, sejam
distribuidores, representantes, agentes ou simples revendedores sdo 0s mesmos, assim
CcOmo Sa0 comuns 0s eventos promocionais como feiras, missdes e visitas que possam
participar.

Adotam um compromisso econdmico ou comercial entre eles, definindo direitos e
deveres de cada um em relacdo ao consorcio e entre eles.

Os produtos que as empresas trazem para serem exportados pelo consércio devem ser
complementares em si, ou de mesmo tipo como pecas de artesanatos de produtores
isolados , desde que provoquem uma competicdo entre si.

Deve haver uma reparti¢cdo do poder entre os participantes do consércio, ndo havendo
nenhuma empresa que tenha por si mesma poder de decisdo sobre as demais.
Normalmente, séo formados, por micro, pequenas ou médias empresas.

As possiveis vantagens e possiveis desvantagens dos consorcios de exportagdo sdo
apresentadas no Quadro 1:

Quadro 1 - Justificativas para a formagéo dos consércios de exportacéo, vantagens e

desvantagens
Forma de | Justificativas para sua | Possiveis Vantagens Possiveis Desvantagens / Limitagdes
Exportacdo | formagéo
Consércios |e  Alto custo para|e Reduzir custos gerais de exportacdo | ¢  Individualismo e a preocupacéo de
de manter um (estes serdo divididos entre as que outro consorciado obtenha
Exportagédo departamento de empresas consorciadas); mais  vantagens  durante
exportagdo dentro [e  Minimizar o risco de exportar atividades.
da empresa; individualmente; e Os integrantes de um consorcio
e Falta de volume de |e  Aumentar a competitividade de devem estar cientes de que a ndo
producgéo para pequenas e médias empresas no seu existéncia de segredos industriais
atender grandes mercado interno - produto tipo entre os mesmos € favoravel ao
importadores; exportacéo; bom desempenho de um consércio
e Falta de|e  Maior poder de barganha para com e a preservacdo das parcerias
informagdes sobre o clientes, fornecedores, bancos; estabelecidas.
mercado e Possibilitar a concorréncia com|e® Falta de profissionalismo
internacional; grandes fornecedores; gerente do consorcio;
e Falta de|e Despertar maior interesse em|® A maioria dos gerentes contratados
conhecimento  dos importadores; ndo entendem do produto que estdo
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tramites  inerentes
ao  processo  de

exportacéo;

e Falta de poder
contratual com
fornecedores,

bancos, clientes;

e  Falta de capital para
investir em viagens
internacionais,
participacdo em
feiras e missOes
comerciais e
rodadas de negécio,
no  melhoramento

do processo
produtivo,
modificagdo de
embalagens,
adequacéo do

produto, outros.

Maior  eficiéncia  operacional
(otimizacéo de recursos);

Favorecer 0 atendimento de
demandas de grande porte, o que
ndo seria possivel para uma Unica
empresa;

Possibilitar a inovacéo de rotulo e
embalagem;

Proporcionar maior especializa¢do
das empresas consorciadas;
Acumular conhecimentos nas areas
de Comércio Exterior e Marketing;
Possibilitar, futuramente, aos
membros do  consércio, ja
experientes e estruturados, se
lancarem  individualmente  no
mercado internacional;

Efeito  "motivador" sobre os
participantes;

Facilitar a aquisicao de
equipamentos modernos e nova
tecnologia;

Maior seguranca na penetracdo e
diversificagdo de mercados;
Alavancar as vendas externas;
Possibilitar exportar com marca
prépria do consorcio.

Participar em feiras e missdes
internacionais de forma conjunta.

comercializando, ndo sendo capazes
de negociar com o comprador
internacional.

Inexisténcia de precos competitivos
(mau planejamento das
exportacoes);

Investimentos  realizados ~ sem
planejamento prévio;

Visualizar a exportagdo como
estratégia de curto prazo (resultados
imediatos);

Considerar o consorcio como uma
valvula de escape de crises;
Discrepancia em demasia no avango
tecnolégico das empresas
integrantes;

Inexistir confiabilidade e trabalho
em conjunto;

Selecionar erroneamente 0s
mercados e parceiros no exterior;
NUmero ideal de empresas
integrantes deve ser de 10 a 15;
Prevalecer a democracia, € ndo a
vontade de uma ou poucas
empresas;

A rivalidade e a concorréncia
devem ficar restrita ao mercado
interno.

Fonte: Lima; Neves; Oliveira, 2002.

Com relagdo aos tipos de consoércios, os mesmos podem ser classificados como:

Quadro 2 - Tipos de consércios

Com relacdo a finalidade

1 Promocionais

Os consorcios podem ser constituidos como consércios
de promogdo a exportacdo quando dirigem seu foco de
atencdo para promoc¢do comercial dos produtos , pois
sdo elas que realizardo diretamente a exportacdo. Esta
forma de consércio € mais recomendavel quando as
empresas que desejam consorciar-se dispde de alguma
capacidade autdbnoma de exportagdo ou exportam com
certa regularidade.

2 Vendas ou Operacionais

A par das atividades promocionais, realiza as
exportages por meio de uma empresa comercial
exportadora. E a forma mais recomendada quando as
empresas consorciadas tiverem pouca ou nenhuma
experiéncia de exportacdo, ou ainda ndo estiverem
minimamente estruturadas para exportar.

Com relacdo aos membros

1 Monossetorial

Agregam empresas do mesmo setor produtor de
mercadorias ou derivados da mesma matéria-prima.

2 Plurissetorial ou Multissetorial

Incluem empresas fabricantes de produtos de diferentes
segmentos da cadeia produtiva e setores, que podem
ser complementares ou heterogéneos, destinados ou
ndo a um mesmo cliente.




3 Consorcios de Area ou Pais Retnem empresas que destinam seus produtos a uma
Unica area ou pais.

Fonte: Adaptado de Minervini, 1997; APEX, 2004, Franca, 1999; Maciel e Lima, 2002.

4 Metodologia da Investigacdo Empirica

Esta pesquisa caracteriza-se como qualitativa, de natureza exploratdria. Pesquisa qualitativa é
uma metodologia de pesquisa nao-estruturada, exploratdria, baseada em pequenas amostras,
que proporciona insights e compreensdo do contexto do problema. O objetivo é alcancar uma
compreensdo qualitativa das razdes e motivagdes subjacentes e a analise dos dados é nédo-
estatistica (MALHOTRA, 2001). Mattar (1996) afirma que a pesquisa exploratoria visa
prover o pesquisador de maior conhecimento sobre o tema ou problema de pesquisa em
perspectiva. Este tipo de pesquisa é particularmente Gtil quando se tem uma nogdo muito vaga
do problema de pesquisa. A pesquisa exploratdria podera ajudar o pesquisador a saber quais
das varias opcdes se aplicam ao problema de pesquisa.

Realizaram-se pesquisas bibliograficas e levantamento do referencial tedrico (dados
secundarios) sobre Redes de Cooperacdo de Empresas e Consércios de Exportacdo
(MALHOTRA, 2001). Segundo Yin (2001), a revisdo de literatura €, portanto, um meio para
se atingir uma finalidade, e ndo — como pensam muitos estudantes — uma finalidade em si. Os
pesquisadores iniciantes acreditam que o propésito de uma revisdo de literatura seja
determinar as respostas sobre o0 que se sabe a respeito de um topico; ndo obstante, os
pesquisadores experientes analisam pesquisas anteriores para desenvolver questdes mais
objetivas e perspicazes sobre 0 mesmo topico.

Utilizou-se o método de estudo de caso (YIN, 2001) para analisar o Consércio de Exportacdo
Components & Machinery by Brasil — Setor de Componentes e Maquinas para Calcados,
estabelecido em Franca — SP. O estudo de caso, como outras estratégias de pesquisa,
representa uma maneira de se investigar um tépico empirico seguindo-se um conjunto de
procedimentos pré-especificados. Busca-se responder questdes “como” e “porque”. E uma
investigacdo empirica que investiga um fendmeno contemporaneo dentro de seu contexto da
vida real, especialmente quando os limites entre o fenbmeno e o contexto ndo estdo
claramente definidos. A investigacdo de estudo de caso enfrenta uma situacdo tecnicamente
Unica em que haverd muito mais variaveis de interesse do que pontos de dados e, como
resultado, baseia-se em varias fontes de evidéncia, com os dados precisando convergir em um
formato de tridangulo e, como outro resultado, beneficia-se do desenvolvimento prévio de
proposicoes tedricas para conduzir a coleta e a analise de dados (YIN, 2001).

Realizaram-se entrevistas em profundidade com o Gerente Operacional do consoércio
Components & Machinery by Brasil. Para Malhotra (2001), entrevista de profundidade é uma
entrevista ndo-estruturada, direta, pessoal, em que um unico respondente € entrevistado por
um entrevistador altamente treinado, para descobrir motivagdes, crencgas, atitudes e sensacoes
subjacentes a um topico.

Realizou-se, também, a anélise documental (analise de documentos e relatdrios) nos trés casos
estudados. Em termos gerais, anélise documental consiste em uma série de operacdes que




visam estudar e analisar um ou varios documentos para descobrir as circunstancias sociais e
econdmicas com as quais podem estar relacionados (RICHARDSON, 1999).

5 Analise dos Resultados
5.1 Associacdo Brasileira de Empresas de Componentes para Couro, Calgados e
Artefatos (ASSINTECAL)

A ASSINTECAL - Associagéo Brasileira de Empresas de Componentes para Couro, Calcados
e Artefatos, € uma entidade sem fins lucrativos que tem como objetivo principal a integracéo
das empresas brasileiras de componentes, ampliando a competitividade do segmento e
garantindo acdes que beneficiem toda a cadeia calcadista. Com mais de 270 sdcios,
concentrados nos estados do Rio Grande do Sul e de S&o Paulo, onde se localizam os maiores
fabricantes de calcados e fornecedores de componentes, a Associacdo detém abrangéncia
significativa em todos os estados brasileiros envolvidos na atividade produtiva
(ASSINTECAL, 2006).

Acredita-se que a expertise adquirida pela ASSINTECAL no desenvolvimento de projetos
inovadores, aléem das parcerias estabelecidas com o Sebrae, Sindicatos locais e demais
organizacOes, contribua para o sucesso dos resultados projetados. Outros objetivos, como a
capacitacdo empresarial, a internacionalizagdo das empresas, a valorizagdo das micro e
pequenas empresas e 0 incremento de inovagbes tecnologicas sdo alcancados pela
ASSINTECAL através de iniciativas conjuntas com seus apoiadores (ASSINTECAL, 2006).

Em especial, com a APEX-Brasil (Agéncia de Promogdo de Exportacdo), a Associacdo
promove a imagem do setor no exterior através da marca By Brasil, que soma ainda uma série
de acGes estratégicas para o incremento dos negécios além-fronteira (ASSINTECAL, 2006).
Vale ressaltar que a ASSINTECAL organizou seis consorcios de exportagdo no Brasil, sendo
eles: Compex by Brasil, Components & Machinery by Brasil, Moldes by Brasil, By Brasil
Safety, Shoe Solution by Brasil e Smart by Brasil. O objetivo deste trabalho é analisar um
desses consoércios: 0 Components & Machinery by Brasil.

5.2 Historico e caracterizagdo do Consércio Components & Machinery by Brasil

Criado em agosto de 2003, o consoércio de exportacdo Components & Machinery by Brasil é o
resultado da unido dos maiores fabricantes brasileiros de couro, maquinas e componentes para
a fabricacdo de calcados. O consorcio € uma alternativa para facilitar a compra desses
produtos, oferecendo qualidade internacional, precos competitivos e grandes marcas
reconhecidas mundialmente.

O consorcio foi uma iniciativa da ASSINTECAL — Associacdo Brasileira de Empresas de
Componentes para Couro, Calgados e Artefatos. Via ASSINTECAL, o consércio recebe um
aporte financeiro da Agéncia de Promocdo de Exportacdo — APEX-Brasil. O CIESP — Centro
das Industrias do Estado de Sao Paulo/ Diretoria Regional de Franca fornece as instalagdes,
equipamentos de escritorio, dentre outros para a operacionaliza¢do da atividade conjunta. O
consorcio de exportacdo constitui uma entidade sem fins lucrativos. O consorcio é do tipo
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promocional (como a grande maioria existente no Brasil) e multissetorial (tentativa de formar
a cadeia produtiva do cal¢ado).

As empresas consorciadas sao:
1. A TONAL SOLUCOES QUIMICAS
2. AMAZONAS
3. ASTA
4. BELA FRANCA CURTUME
5. BIOCOURO
6. AMAZONAS COMPONAM
7. ITAL
8. IVOMAQ
9. NOVAX
10. POPPI
11. AMAZONAS QUIMICAM
12. RECOURO BONDED LEATHER
13. SANDESE
14. SINTEX.

Dentre os produtos oferecidos, podem-se mencionar: maquinas para corte e montagem,
maquinas de costura, solas de borracha, PU e TR, placas de borracha para solas (neolites),
adesivos, moldes e matrizes, tintas e vernizes para cabedais e solas em couro e sintéticos,
produtos para limpeza e renovagdo de artigos em couro e sintéticos pigmentos dispersos para
coloracdo de poliuretano, PVC plastisol, tintas e adesivos.

Vale ressaltar, que as empresas integrantes do consorcio ndo sdo concorrentes. Alias, esse €
um pré-requisito do mesmo e constam clausulas no contrato estabelecendo essa condigdo. As
empresas participantes buscam formar a cadeia produtiva do calgado. Sdo todos produtos
complementares e ndo de um mesmo segmento produtivo.

A finalidade do consércio Components & Machinery by Brasil é fomentar o aumento das
exportacBes das empresas associadas, através da capacitacdo de seus profissionais, do
desenvolvimento de uma cultura voltada para o mercado externo, incentivo a pesquisa e
cooperacao e, principalmente, da promocéo comercial.

A estrutura organizacional (hierdrquica) do consorcio esta disposta da maneira apresentada na
figura 3.

Figura 3 — Estrutura Organizacional - Components & Machinery by Brasil.

Presidente

Vice- Presidente

Tesoureiro
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Gerente
Operacional

Fonte: Autor, com base em informacdes fornecidas pelo Consércio.

Para o Gerente Operacional do Components & Machinery by Brasil, o objetivo principal do
consoércio € promover as exportacdes, sendo que as motivagdes ou vantagens para que as
empresas facam parte do consércio sdo: - diminuir custos; - facilitar a troca de experiéncias
entre empresarios/ empresas; - facilitar a indicacdo de clientes (pelo fato de ndo haver
concorrentes dentro do consorcio). Um aspecto negativo no consorcio seria a falta de
agilidade nas tomadas de decisdo por envolver um nimero consideravel de empresas.

Uma informacdo relevante para esta pesquisa seria 0 desempenho das exportagdes do
consorcio desde o inicio das atividades (cada empresa integrante trabalha seus dados
individualmente). Porém, esses dados ndo puderam ser disponibilizados. O que se relatou foi
gue as empresas que ja exportavam incrementaram suas vendas internacionais em 10% a
15%. N&o se tem um numero exato sobre a meta de exportacdo para os préximos anos (cada
empresa estipula suas metas individualmente).

E de extrema importancia relatar que todos os produtos envolvidos possuam alta qualidade,
favorecendo a imagem do consorcio para seus clientes internacionais. Caso contrério, a
empresa ndo seria aceita para participar da acdo associativista. Os fatores que diferenciam os
produtos de empresas concorrentes sdo: qualidade, preco e design. A ASSINTECAL tem
trabalhado fortemente com as empresas no sentido de valorizar o design dos calcados
(entende-se componentes), trazendo profissionais renomados internacionalmente para
ministrar cursos e palestras sobre o assunto.

Conforme o Gerente Operacional, suas funcbes a frente desse grupo de empresas sdo
principalmente: organizar o caixa do consorcio, organizar feiras internacionais e participar das
mesmas (no entanto, o gerente ndo pode interferir nas negociacdes, vendendo os produtos
para as empresas associadas) e trazer clientes internacionais para o Brasil.

Os mercados-alvo/ paises-alvo do consdrcio sdo: América Latina (por ser o mercado mais
proximo), Estados Unidos, Europa, China e India. Pode-se considerar a América Latina como
um dos maiores mercados importadores.

As empresas consorciadas exportam seus produtos com marca do fabricante, sendo que a
marca comercial do consércio Components & Machnery by Brasil é utilizado em catalogos,
stands em feiras internacionais e no web site corporativo do consorcio.

Faz-se interessante mencionar que 0s empresarios se reinem quinzenalmente. Outras reunides
com a ASSINTECAL podem ocorrer quando houver necessidade para o encaminhamento de
projetos, pedidos de verba, reclamacgdes das empresas consorciadas, entre outros.

6 Concluséo
No consorcio analisado neste estudo de caso (Components & Machinery by Brasil) verificou-
se um grande incremento nas vendas internacionais das empresas consorciadas, resultado da

cooperacdo entre as empresas. Tal fato, corrobora o que foi visto na teoria sobre redes de
cooperacdo de empresas e permite afirmar que a estruturacdo do consércio Components &
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Machinery by Brasil contribuiu para a penetracdo das empresas consorciadas (pequeno porte)
no mercado internacional

Entre as possiveis vantagens dos consorcios de exportacdo encontradas na literatura,
conforme apresentados no decorrer deste estudo (Quadro 1), pode-se afirmar que o consércio
Components & Machinery by Brasil apresentou as seguintes: reducdo de custos gerais de
exportagcdo, minimizagdo do risco de exportar individualmente, aumento da competitividade
de pequenas e médias empresas no seu mercado interno (produto tipo exporta¢do), aumento
do poder de barganha para com clientes, fornecedores, bancos, etc., aumento da
competitividade frente a concorréncia com grandes fornecedores, aumento do conhecimento
acumulado nas &reas de comércio exterior e marketing, “efeito motivador” sobre os
participantes, viabilizacdo da aquisicdo de equipamentos modernos e nova tecnologia, entre
outras.

Com este estudo, concluiu-se que os consorcios de exportacdo podem ser organizacdes
eficientes e eficazes na insercdo de empresas (principalmente pequenas e médias — PME’s) no
mercado internacional. PME"s que ndo possuem infra-estrutura para exportar isoladamente,
podem usufruir de consoércios e, através de a¢des conjuntas, vencer as barreiras da exportacao.
Assim, os consoércios contribuem para o incremento das vendas internacionais das empresas
consorciadas.

Dadas as limitacdes decorrentes de todo estudo de caso, € necessario repetir o estudo em um
numero maior de consércios, a fim de generalizar a informacdo. Outra sugestdo para trabalhos
futuros é repetir o estudo com outras formas de estruturacdo de redes de empresa e comparar
0s resultados.
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