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RESUMO

Através dos consorcios de exportacdo, as empresas associadas, usuamente pequenas e
meédias, unem esforgos para juntas exportarem seus produtos, sob amparo de uma estrutura
funcional com experiéncia em comércio e marketing internacional, que permita minimizar
possivels riscos inerentes ap processo de internacionalizacdo. A Agéncia de Promocéo de
Exportacdo e Investimentos (APEX — Brasil), criada no final de 1997, tem incentivado a
formacdo de consorcios de exportacdo no Brasil, com o intuito principal de incrementar o
nimero de empresas exportadoras, assim como as vendas internacionais e diversificar os
produtos brasileiros exportados. Os consorcios apresentam varias vantagens para as empresas
participantes que serdo estudadas no decorrer desta pesquisa. O objetivo central deste estudo é
avaliar de forma comparativa trés modelos de processos de formacdo de consorcios de
exportacdo existentes na literatura. Os objetivos especificos sdo: - apresentar trés modelos de
formacdo de consorcio de exportacdo no Brasil encontrados na literatura;, e - apontar as
possiveis vantagens apresentadas pel os consdrcios as empresas associadas.

Palavr as-chave: Internacionalizacéo, Consorcio de Exportacdo, Exportacéo.

ABSTRACT

Through the export consortia, the associated enterprises, usually small and medium, unify
efforts to make joint exportation of their products, with the support of a functiona structure
with experience in international trade and marketing that allows to minimize possible risks
involved in the exportation process. The Brazilian Export Agency (APEX — Brasil), created in
the end of 1997, has given financial support to the formation of export consortia in Brazil,
with the main purpose of boosting the number of exporting enterprises and the international
sales and to diversify the Brazilian products exported. The consortia offer many advantages
for the participants that will be studied in the present paper.The main objective of thisstudy is
to evaluate comparatively three models of export consortium formation process that exist in
the literature. The specific objectives are: - to show three models for the formation of export
consortia in Brazil found in the literature; and — to appoint the possible advantages offered by
the consortia to the associated enterprises.

Key-words: Internationalization, Export consortium, Exportation.



1 Introducéo

Os consorcios entre as pequenas e médias empresas apresentam-se como possibilidade para
superar a baixa participacdo destas empresas no total das exportacdes brasileiras (atualmente
representa cerca de 1%), e sdo formas de juntar forgas para enfrentar os problemas ou
barreiras com que tais empresas se deparam quando decidem vender seus produtos
individualmente nos mercados internacionais. Dentre eles, podemos mencionar: falta de
conhecimento do processo de exportacdo e legislacdo, meios de transporte precarios, tarifas
elevadas, poucos investimentos e melhorias neste setor, portos ineficientes operacional mente,
notével burocracia que engessa empresas, processos administrativos e atravancam processos
de exportacdo, falta de conhecimento de idiomas e culturas, o risco-Brasil e o custo-Brasil,
custo de pesquisa de marketing elevado e de implementacdo de estratégias de marketing
internacional (LIMA et al, 2007).

Segundo Paliwoda e Thomas (2001), os consorcios de exportacdo, possibilitam que empresas
de pequeno e médio portes se relnam por segmentos produtivos € ou segmentos
complementares para exportarem seus produtos para diferentes mercados, mantendo sua
propria individualidade no mercado doméstico, concorrendo com grandes fornecedores e
beneficiando-se de sua eficiéncia operacional e de baixos custos de exportacao.

Conforme Lima, Neves e Oliveira (2002), dentre as principais vantagens dos consorcios, tem-
se: reducdo de custos gerais de exportacdo (estes serdo divididos entre as empresas
consorciadas), minimizacdo do risco de exportar individuamente, aumento de
competitividade de empresas de pequeno porte, efeito “motivador” sobre os participantes,
maior seguranca na penetracdo e diversificagdo de mercados, aavancagem das vendas
externas, possibilidade de exportar com marca propria, maior poder politico em negociacdes
com entidades de apoio a0 comércio exterior, otimizacdo de esfor¢os de produgdo, servem
para dar padréo de qualidade aos produtos das empresas participantes, permitem concorrer
com grandes fornecedores.

Desde 1998, os consdrcios de exportacdo vém despontando no Brasil como uma importante
ferramenta para a inser¢do de empresas de pequeno porte no cenario internacional. Além dos
custos serem rateados entre os participantes, a Agéncia de Promocéo de Exportacéo (APEX-
Brasil), criada pelo governo brasileiro no final de 1997, disponibiliza financiamentos para os
consorcios, cujos projetos foram aprovados. A APEX-Brasil tem por objeto apoiar a
implementacdo da politica governamental de promogdo comercial de exportagoes (LIMA;
CARVALHO, 2005).

2 Objetivos do Estudo

O objetivo central deste estudo € analisar de forma comparativa trés model os de processos de
formacao de consorcios de exportacdo existentes naliteratura.

Os objetivos especificos sdo:
(@) Apresentar trés modelos de formacdo de consorcio de exportagdo no Brasil
encontrados naliteratura;
(b) Apontar as possiveis vantagens apresentadas pelos consorcios de exportacdo as
empresas associadas.



3 Revisdo Bibliogr afica
3.1 Consor cio de Exportacdo

O consdrcio de exportagdo € a unido de esforcos de pegquenas e médias industrias de um
mesmo setor produtivo ou de setores complementares, visando vender seus produtos no
mercado internacional (NOONAM,1999; PALIWODA; THOMAS, 2001). Desta maneira, as
empresas consorciadas podem manter sua propria individualidade no mercado doméstico e
otimizar sua producéo e venda de produtos no exterior. O consorcio devera funcionar como
um departamento de exportagdo comum dos consorciados. (MINERVINI, 1997, 2001,
FRANCA, 1999)

Qualquer associacdo de empresas com a finalidade de entrar conjuntamente em mercados
internacionais pode ser considerada um consorcio de exportagédo. (MACIEL; LIMA, 2002)

O consorcio de exportacdo € 0 agrupamento de empresas com interesses comuns, reunidas em
uma entidade estabel ecida juridicamente. Esta entidade sera congtituida sob a formade uma
associacao sem fins lucrativos, naqual as empresas produtoras tenham maneiras de trabalho
conjugado e em cooperagdo com vistas aos obj etivos comuns de mel horia da of erta exportavel
e de promocao das exportacdes (APEX, 2004).

Para a United Nations Industrial Development Organization (UNIDO, 2003, p. 03):

Um consorcio de exportacdo € uma alianga voluntaria de empresas com o objetivo
de promover os produtos e servigos de seus membros no exterior e facilitar a
exportacdo destes produtos através de acgbes conjuntas. Os membros de um
consdrcio devem se atentar que a cooperacdo deve prevalecer sobre a competicao,
com o intuito de acessar mercados-chave e tecnologia de Ultima geracdo. Um
consdrcio de exportacdo pode ser visto como uma cooperagao estratégica formal
de médio-longo-prazo entre empresas que atua como provedor de servicos,
facilitando 0 acesso aos mercados internacionais.

De acordo com Franca (1999), o consbrcio se constitui numa importante ferramenta que, além
de facilitar a insercdo de pequenas e médias empresas no comeércio internacional, propicia o
aumento de suas exportacdes. Por meio deste, praticamente todas as dificul dades encontradas
pelas empresas quando da atuacdo isolada na exportacéo podem ser transpostas. A otimizacéo
de esforcos de producéo e comerciaizacdo, a resposta as demandas de grande porte, a escala
de producdo, o aumento da competitividade e da especiaizacdo das peguenas e médias
empresas, sd0 algumas possibilidades proporcionadas pelo consorcio de exportacao.

Podemos definir consorcios de exportacdo como uma terceira empresa que congrega grupo de
empresas que fabricam, comercializam produtos e servicos similares ou que atuam na mesma
area de negdcios e que desgjam entrar em mercados alternativos estrangeiros com o objetivo
de aprimorar suas atividades, ganhar competitividade e incrementar o fator qualitativo dos
processos administrativos, técnicos, produtivos e comerciais. (KUAZAQUI, 1999)

Para Minervini (1997), o consorcio de exportacdo é a saida mais inteligente paraamaioria das
peguenas e medias empresas se desenvolverem no mercado internacional .

Segundo Casarotto e Pires (1999), o consorcio de exportacdo € um processo que merece
destaque, uma vez que estimula o aprimoramento permanente de diversas fungdes estratégicas
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da empresa, tais como qualidade, tecnologia e logistica. Os autores afirmam que 0 consorcio
de exportacdo pode representar o instrumento adequado para a promocado das aliancas entre
empresas, principalmente para as empresas de pequeno e médio porte, desenvolvendo uma
verdadeira rede de relacionamento entre as mesmas e outras instituicdes envolvidas com o
comeércio internacional.

Uma definicdo ampliada de Consorcios de Exportacdo é fornecida pelo CENTRO DE
COMERCIO 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 criagdo de um organismo novo ao qual estdo ligadas, como entidades
distintas, por um acordo de natureza comercial.

O principal objetivo dos consorcios de exportacdo consiste, evidentemente, em realizar
operacOes firmes e continuas de exportacdo que sgjam lucrativas, para 0 que tém que criar
condic¢des para atender ininterruptamente a demanda nos volumes e especificactes feitas pelo
cliente no exterior (INFANTE, 1984).

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

1. S&o formados por um grupo de empresas, no minimo trés, que desgam desenvolver
conjuntamente ac¢Bes ou politicas de exportacao.

2. Normalmente sdo0 empresas industriais. H& poucas excecbes da participacdo de uma
empresa comercial.

3. Os produtos das empresas que se relinem em consorcios costumam ter um mesmo canal de
distribuicdo. Isto significa que os interlocutores comerciais , sgjam distribuidores,
representantes, agentes ou simples revendedores s80 0S mesmos, assim como S0 comuns 0S
eventos promocionais como feiras, missdes e visitas que possam participar.

4. Adotam um compromisso econdmico ou comercial entre eles, definindo direitos e deveres
de cada um em relac&o ao consdrcio e entre eles.

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

6. Deve haver uma reparticdo do poder entre os participantes do consorcio, ndo havendo
nenhuma empresa que tenha por si mesma poder de decisdo sobre as demais.

7. Normalmente, sdo formados, por micro, pequenas ou médias empresas.

Segundo Lima, Neves e Oliveira (2002) entre as principais vantagens dos consorcios de
exportacdo destacam-se a reducdo de custos gerais de exportacdo (pois sdo divididos entre as
empresas consorciadas); a diminuicdo do risco de exportar individualmente; o aumento da
competitividade de peguenas e médias empresas no seu mercado interno - produto tipo
exportacdo; o aumento do poder de barganha para com clientes, fornecedores, bancos, o
aumento do interesse de importadores; a melhoraria da eficiéncia operacional (otimizacéo de
recursos); o atendimento de demandas de grande porte, 0 que ndo seria possivel para uma
Unica empresa; a inovacdo de rétulo e embalagem; a especializagdo das empresas
consorciadas; 0 aciumulo de conhecimentos nas éreas de Comércio Exterior e Marketing; a
possibilidade de, futuramente, os membros do consorcio, j& experientes e estruturados, se
lancarem individuamente no mercado internacional; o efeito "motivador" sobre os
participantes; a facilitagdo da aquisicdo de equipamentos modernos e nova tecnologia;, a



possibilidade de exportar com marca propria do consorcio; a participacao em feiras e missdes

internacionais de forma conjunta.

Lima, Neves e Oliveira (2002) apresentam também uma sintese das principais barreiras a
formacéo de consdrcios. individualismo e a preocupacéo de que outro consorciado obtenha
mai s vantagens durante as atividades, os integrantes de um consorcio devem estar cientes de
que a ndo existéncia de segredos industriais entre os mesmos é favoravel ao bom desempenho
de um consdrcio e a preservacdo das parcerias estabelecidas; falta de profissionalismo e
conhecimentos técnicos sobre os produtos comercializados, por parte do gerente do consorcio;
inexisténcia de precos competitivos (mau plangjamento das exportagdes); investimentos
realizados sem plangjamento prévio; visualizar a exportacdo como estratégia de curto prazo
(resultados imediatos); considerar o consorcio como uma vavula de escape de crises,
discrepancia em demasia no avanco tecnolégico das empresas integrantes, inexistir
confiabilidade e trabalho em conjunto; selecionar erroneamente os mercados e parceiros no
exterior; prevalecer a democracia, ndo a vontade de uma ou poucas empresas, arivalidade e a
concorréncia devem ficar restritas ao mercado interno.

Para que o consorcio acance bons resultados € necess&rio 0 envolvimento das entidades
proponentes do projeto, das empresas e dos proprios consorcios, conforme apresentado no

Quadro 3:

Quadro 3 — Estratégias para o sucesso do programa.

Responsabilidades

Entidades Consorcios Empresas
e  Trabalhar na modificagéo de Montar estrutura gerencia com fungdes Preparar seu pessoal
comportamento dos bem definidas; para a nova realidade
empresarios, Ser gerenciado por  profissional que secriou;

e Criar uma cultura de unido,
usando como ferramentas a
sensibilizacao, reunioes,
seminarios, e participacéo de
grupos de empresas em
feiras e missdes no exterior;

e Sdecionar mercados e
sOcios externos para que as
exportacles sgjam estéveis e
continuas;

e Ter perfeito conhecimento
das ingtituicBes publicas e
privadas que trabalham em
promogcdo de exportacéo,
para utilizagdo dos servicos
disponiveis e colaboracdo
necessdria para acelerar o
processo de consolidagdo da
presenca no pais importador;

e Estabelecer sistema de
monitoramento e controle de
cada empresa, para nivelar a
quaidade, a organizagdo da
producdo, a embalagem e a
apresentacdo dos produtos;

e Informar permanentemente
as empresas consorciadas
das decisbes operacionais ,
contribuindo para aumenta a
cultura participativa.

experiente em comércio exterior, sem
vinculos com as entidades envolvidas;
Elaborar um estatuto e um regimento
interno detalhado, que contemplem
todos os temas de interesse dos
associados;

Realizar export check-up das empresas
para  aprofundamento de  suas
peculiaridades,

Elaborar orcamento e plano de
marketing discutidos e aprovados em
grupo;

Ter plano de marketing que trate a
exportacdo como programa de médio e
longo prazos,

Respeitar o orgcamento das despesas
aprovado pelo grupo;

Ter a definicdo clara de aspectos da
politica financeira a ser seguida, em
funcdo da dimensdo dos programas
promocionais estabelecidos;

Existéncia de compromissos firmados
de aporte dos recursos da contrapartida
dos custos do programa;

Estruturar sua organizagdo para atender
adequadamente as empresas
consorciadas,

Promover boa comunicagdo com as
empresas, Com regras precisas para
reunides e troca de informagdes;

Ter, desde o inicio, programa de
trabalho e de atividades promocionais

Ter participagdo ativa
nas iniciativas do
consorcio, adém de
utilizar
exaustivamente todos
0S SEus Servicos;
Adequar programa de
trabalho a necessidade
do consorcio,
modificando
estratégia, objetivos e
planos de agéo;
Adequar a capacidade
de producdo as
vendas do consorcio;

Respeitar as
porcentagens do
volume da producdo
dedicadas a
exportacao;

Adequar a

organizagdo e a
administragdo da
empresa as
tecnologias e aos
métodos de gestdo
necessarios, visando
maior eficiéncia;

Promover melhorias
na produgdo por meio,
por exemplo, de
assisténcia técnica de
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estabel ecidos. institutos de
pesquisas.

Fonte: Banco do Brasil (Informe) — Comércio Exterior. (2001).
As razdes da existéncia dos consorcios sao descritas no Quadro 4.

Quadro 4 — Aspectos que podem motivar a criacdo do consorcio.

e Dependéncia de poucos provedores

Escassez de pessoal qualificado nas técnicas de exportacao

[}
e Faltadeinformacdo sobre os mercados
[}

Falta de capital parainvestir no melhoramento da qualidade, dos processos
produtivos, da promogdo de ingresso nos mercados, da capacidade de producéo

e Faltade poder contratual com os fornecedores, com os clientes, com os bancos e com
as entidades governamentais

e [atade volume parainteressar os grandes importadores

e Faltade umamarcapropria

Fonte: Minervini, 1997, Franca, 1999; Oliveira, 1999, Lima, 2000.

Os consorcios podem ser classificados em relacéo a sua finalidade: (1) promocionais
(dirigem seu foco de atencdo para promogdo comercial dos produtos, ficando a
comercializacdo sob a responsabilidade individua das consorciadas) e (2) vendas ou
operacionais (realiza as exportacbes por meio de uma empresa comercial exportadora).
Consorcios também podem ser classificados de acordo com o ramo das empresas 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 cadela produtiva e setores, que podem ser
complementares ou heterogéneos, destinados ou ndo a um mesmo cliente) e (3) consorcios de
area ou pais (reinem empresas que destinam seus produtos a uma Unica érea ou pais)
(MINERVINI, 1997, FRANGCA, 1999; MACIEL; LIMA, 2002; APEX-Brasil, 2004).

4 M éodos de Pesquisa

Na etapa inicial, realizaram-se pesquisas bibliogréficas e levantamento do referencial tedrico
(dados secundarios) sobre Consorcio de Exportacdo (MALHOTRA, 2001). Segundo Yin
(2001), a revisdo de literatura €, portanto, um meio para se atingir uma finalidade, e néo,
como pensam muitos estudantes, uma finalidade em si. Os pesquisadores iniciantes acreditam
que o proposito de umarevisdo de literatura seja determinar as respostas sobre 0 que se sabe a
respeito de um tépico, ndo obstante, os pesquisadores experientes analisam pesquisas
anteriores para desenvolver questdes mais objetivas e perspicazes sobre 0 mesmo tépico.

Em uma segunda etapa, foram apresentados trés modelos esquematicos de processos de
formacdo de consorcios de exportacdo no Brasil pesquisados na literatura, apds intensa
pesquisa sobre o tema abordado (MODELO A - Infante; Campomar, 1986; MODELO B -
Villwock, 2001; MODELO C - Franca, 2003 — APEX - Brasil).

Naterceira e Ultima etapa, os model os foram analisados de acordo com as seguintes variavels.
(a) semelhancas e discrepancias e (b) aspectos positivos e negativos, visando comparé|os
qualitativamente.




5 Analise dos Resultados
5.1 Modelos de For magéo de Consor cios de Exportagdo no Brasil

A seguir os autores apresentam trés modelos para a formacdo de consorcio de exportacdo:
MODELO A (Infante; Campomar, 1986), MODELO B (Villwock, 2001), MODELO C
(Franca, 2003 - APEX-Brasil), como forma de direcionar a constituicdo de consorcios no
Brasil. Os model os foram obtidos a partir de reviso daliteratura sobre o tema.

A nomenclatura: Modelos A, B e C serd adotada para facilitar a visualizaco e compreensdo
do estudo.



1-Modelo A (INFANTE; CAMPOMAR, 1986)

XI 1A ITA IA A Al III Il I SVAVLH
0]240SU0Y Op sesaidwa sep
SO.QUIaLL SO eiopepodxa
Jeuolssjas oedeson ep
8 Junay oedeaynuap)
soJquaL
sesaiduwia se EEWm:nU
woa [euojoesado | n P s
ajeamngsa | o uﬁ- 9
oedejal e
oeSeloqe
o e i e
X esed sesaidwa
\ sep siaaluod
-SIp S0SINJal
oedepodxg 50 JEDPLIA
oedepodxy * !
o_u._ww:oo m_.__ﬁwwme ojuswelsueuy (sapepine) ap 012105U0) °p a_Ecmm__ou
ap sajuo 01240sU0) . op einby
sl 4] -omd e op ogsewo; | € el
1221140 soapalqo i ajuabue.qe
opeIjeAY oedeioqe|g oA ap oes|aag ogSeyoedes T
oesuedxa ap
A A ¢ selfiajenso
" - ' a soAjalqo
' ' ' ELLEETITTETY
£ 2 012J0SU07 Op :
: : owawenoruny | | | 2029510 " y
L] L] EL -
' ' @ [eossad apepijeuosiad . Y
ap oipenb '
p & e sensibay )
: : op oedeawon i
' ' ' 012405U0%) |euolaeWIB)U)
' ' i ap opedJaw ou
: : .P .I . odn sapepiunyodo
. ' . - . op oedjuyag se Jejaajaq
| IR [P o Nl T [
A Al 1 n OYIVIMOdXE 3d OI2HOSNOD KN 1a
:.m.nvd..:._”u VVUVd ASvH OWOD SVSTHdINE sV
MOVE-Qadd q TVHNLOYLSH SASVA

A TOUILNOD

SIVNOIDVHAJO SHQDV

OVIVIIAINVId

VIIDALVILST OVIVIIAINVI

WAQASIA AN0 Ad TAAVIHOIXT 0YINA0Hd
A4d AAVAIDVdYI VA VAVANNAOHdY ASITYNY




2-MODELOB - (VILLWOCK, 2001)

FATORES EXTERNOS
DIRETOS
Mercado
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Infra-estrutura
Condigdes sanitarias
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CONSGRCIOS

FATORES INTERNOS
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Representagdes de classe FASE DE Comportamento
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Broker (Trading Company) READEQUACAO Econdmico ¢ Gestio
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] s : i Especificidade dos ativos
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; FASE DE e i
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; estratégicos EMPRESAS Valores comuns
Wi b rres O ! Posicionamento individuais
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i Compromisso com a parceria

Fonte: Villwock, 2001.

3-MODELO C - (FRANCA, 2003 - APEX-Brasil)

Primeira Fase - Apoio a criacéo

- |dentificagdo das empresas com potencial exportador, ou ja exportadoras.

2 - Elaboragdo de um roteiro de apresentacdo do projeto para ser discutido e entregue as
empresas alvo.

3 - Sensibilizagdo, arregimentacdo e motivagdo das empresas interessadas, com reunides,
palestras, “workshops’ e outras técnicas de trabalho de grupo.

4 - Selecdo das empresas a serem visitadas e analisadas.

5 - Preparacéo do material para diagnéstico das empresas (“check up”).

6 - Redlizacdo de visitas e de diagnésticos individuais das empresas interessadas.

7 - Selecdo final das empresas que detenham efetivo potencial exportador, levando em conta o
porte e a experiéncia de cada empresa de forma a se evitar desequilibrios insuperaveis.

8 - Andlise e escolha da forma consorcio mais adequada ao grupo de empresas sel ecionadas e
Interessadas.

9 - Definicdo daestruturae forma de organizagdo do consorcio a ser constituido.

10 - Selecdo e priorizagdo dos mercados para os quais serdo dirigidas as agtes de prospeccao




€ promogao.

Segunda Fase - Constitui¢éo do consor cio

11 - Definicdo e aplicacdo do estatuto do consorcio, considerando os pontos relacionados no
model 0 anexo, adaptando-o as manifestacdes e necessidades das empresas aderentes.

12 - Definicdo e aprovacdo do regimento interno, decorrente das discussdes sobre sua
aplicabilidade, aceitacdo das normas, responsabilidades e obrigagbes acordadas entre as
empresas participantes.

13 - Determinagdo do perfil do gerente operacional do consorcio e/ou da empresa comercial
exportadora, conforme 0 caso.

14 - Andlise das necessidades financeiras e avaliag8o dos custos e riscos.

15 - Constituicdo juridica do consorcio e criagdo ou contratacdo da comercial exportadora, no
caso dos consorcios de venda.

16 - Instalacdo do consorcio.

Terceira Fase - Manutengéo do consor cio

17 - Custeio das atividades de gestéo, locacdo e manutencdo de escritério, contratagdo de
gerente ( quando for 0 caso ), despesas de comunicacdo, €etc.

18 - Aprofundamento dos estudos de mercado para subsidiar o consorcio na definicdo das
estratégias de promogdo comercial e de abordagem de mercados.

19 - Acles de promocdo direta a exportacdo: aprofundamento dos estudos de mercado,
producdo e aquisicdo de material publicitario, determinacdo dos métodos de marketing;
escolha dos canais de distribui¢&o; feiras, rodada de neg6cios, etc.

20 - Direcionamento das agcdes com vistas a melhoria da of erta exportavel:

adequacdo de processos (técnicos, industriais, comerciais e administrativos);

adequacdo do produto;

criag8o de marca/selo do consorcio;

selecdo de produtos por suas caracteristicas, preco, qualidade, design, embal agem;
identificagdo dos principais eventos no Brasil e no exterior;

organizacado de missdes empresariais ...4Realizacdo de seminarios com profissionais da area
de design, marketing, producéo e qualidade.

Fonte: Elaborado pelos autores, baseado em Franga, 2003 (APEX-Brasil). Quadro originado a
partir de palestra realizada em Ribeirdo Preto — S.P. (2003), sob organizacdo da Fundagéo
para Pesquisa e Desenvolvimento da Administracdo, Contabilidade e Economia (Fundace -
FEARP — Universidade de Séo Paulo).

5.2 Analise Compar ativa dostrés M odelos

Apbs o que foi apresentado, pode-se considerar que os trés modelos: MODEL O A - Infante
e Campomar, 1986, MODELO B - Villwock, 2001 e MODELO C - Franga (APEX-
Brasil), 2003 apresentam grandes contribui¢bes para a formagao de consorcios de exportacéo,
apesar de os dois Ultimos serem mais recentes.

O MODELO C - Francga, 2003 (APEX-Brasil) por ser o mais recente e ter sido elaborado pela
entidade designada para fomentar as exportagOes brasileiras (APEX-Brasil), encontra-se mais
detalhado que os outros dois e especifica fase a fase 0s passos a serem seguidos para a
formac@o de consorcios. Observa-se neste modelo os 20 passos, divididos em trés fases
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(Primeirafase — Apoio a Criagdo, Segunda fase — Constitui¢éo do Consorcio e Terceirafase —
Manutencdo do Consorcios).

O MODELO B - Villwock, 2001 apresenta um esquema auto-explicativo das cinco fases
pelas quais a formagdo de um consorcio deve percorrer, sendo elas. Fase de Preparacéo e
Readequacdo, Fase de Selecdo de Empresas, Fase de Congtituicdo, Fase de Operacéo e Fase
de Avaliagdo. Apresenta detalhamento de fatores externos diretos e fatores internos.

O MODELO A - Infante e Campomar, 1986, apesar de ter sido elaborado na década de 80
também pode funcionar como importante referencial na constitui¢do de consorcios. O modelo
apresenta cinco fases (I V) e nove etapas (I a1X), conforme apresentado. Este modelo com
alguns pequenos ajustes, pode ser remodelado, detalhado e atualizado, conforme o contexto e
as necessidades atuais.

E interessante destacar que o MODELO C - Franga, 2003 (APEX-Brasil) tem sido utilizado
atualmente para a formacéo de consorcios de exportacdo no Brasil. Os projetos de solicitacdo
enviados a Agéncia sdo analisados e, caso aprovados, recebem um financiamento para sua
formacéo e manutencao.

O Quadro 6 aponta os aspectos positivos e negativos de cada modelo.

Quadro 6 — Aspectos Positivos e Negativos dos M odel os.

Aspectos Positivos Aspectos Negativos
MODELO 1 e Apesar de o modelo ser de e Esquema parcialmente
(Infante; Campomar, 1986, continua atual e compl eto.
1986) vélido.
e Modelo dividido em Fases e Apresentaasfasesde
e estas subdivididas em maneira resumida em
Etapas. comparacéo ao Modelo 3
(APEX - Brasil).
e Fé&cil visualizagdo do
esquema.
e Esguema bem desenhado/
estruturado.
MODELO 2 e Abrange fatores externos e N&o descreve claramente as
(Villwock, 2001) diretos e fatores internos. acoes que devem ser
tomadas na formacéo do
consorcio.
e Modelo relativamente e Modelo incompleto.
recente.
o F&cil interpretacéo. e N&po édividido em etapas.

e Esquematizado de
maneirasimples e clara.

e Explicagdo sucintade
cada uma das fases.

11




MODELO 3 e 3fasesdetalhadas, e Nao foram identificados

(Franca, 2003) permitindo facil aspectos negativos pelos
(APEX-Brasil) visualizagdo do processo. autores.
e Modelorecentee
atualizado.

e Aceito paraaformagédo de
Varios consorcios no
Brasil.

e Modelo seguido para
obtencéo de
financiamento da APEX-
Brasil.

e Modelo utilizado pela
Agéncia de Promocéo de
Exportacdo (APEX-
Brasil) naformagéo de
consorcios no Brasil.

e Modelo constituido de 20
passos para a constitui cao
de consorcios de facil
interpretacao.

Fonte: Elaborado pelos autores.

Observacdo: Faz-se importante destacar que nd hd um modelo Unico ou ideal para a
formacao de consorcios de exportacdo no Brasil.

6 Conclusdes

O consorcio de exportagcdo, como ferramenta de cooperagdo no processo de
internacionalizacdo de empresas, pode ser considerado uma das melhores estratégias para a
insercéo de empresas no mercado internacional, assim como para incrementar as exportagoes
das mesmas, aumentar a variedade de produtos exportados e aumentar a pauta de exportacdes
brasileiras.

Conforme descrito, 0s consorcios apresentam diversas vantagens para as empresas de
pegueno porte, em detrimento da exportacdo individual, fazendo com que o mesmo sgja
considerado uma ferramenta adequada para que elas participem do comércio internacional de
maneira mais segura e satisfatoria.

Embasado no que foi apresentado, conclui-se que os trés modelos podem funcionar
perfeitamente como diretrizes na formacdo de consdrcios de exportagdo. Porém, o modelo de
Franca, 2003 (Agéncia de Promocé&o de Exportacdo — APEX - Brasil) pode ser considerado o
mais detalhado e atualizado dos trés modelos apresentados. O principal motivo deve-se ao
fato de que este modelo foi desenvolvido pela APEX - Brasil, como instrumento do governo
brasileiro na formacéo de consbrcios no pais. Os trés modelos, em geral, apresentam algumas
semelhangas. No entanto, o0 modelo da APEX - Brasil ilustra detalhadamente cada uma das
fases de maneira clara e objetiva, facilitando a visualizagdo das etapas a serem percorridas
para a formacéo de consorcios.
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Como limitagdo do estudo, os autores apontam pouca literatura existente sobre o tema
consorcio de exportacéo, assim como poucos modelos de formagdo de consorcios para serem
estudados e analisados comparativamente. Os trés model os apresentados foram resultado de
grande pesquisa sobre o tema.
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