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Resumo

Consorcio de exportacéo é aunido de esforcosde
empresas, usua mente pequenasemédias, domesmo
Segmento produtivo e/ou setorescomplementaresque,
por meio deagdes conjuntas, visam aexportar seus
produtos. A idéiade consorcio ressurgiuno Brasil no
fina de 1997, comacriacéo daAgénciade Promogéo
de Exportacdo (APEX-Brasil), quetem, comoum
deseusobjetivosprimordiais, organizar, avaliar e
financiar projetos de formacao de consorcios. O
presente estudo retrataarealidade dos consorcios
no Brasi|, gpresentando trésestudos de caso. Foram
andisadososconsorcios Brazlian Health Products
(BHP) —Setor M édico-Odontol 6gico; Components
& Machinery by Brasil — Setor de Componentes
paraCal cados e o Projeto Setoria Integrado (PSI)
WnesfromBrazl —Setor Vinicola O objetivogera
€descrever 0 processo deinsercéo das pequenase
médias empresas no mercado internacional via
consorciosdeexportacdo, discutindo o papd dessa
formade organizacdo emredes.

Palavras-chave: Internaciondizacdo de Empresas
— Consorcio de Exportacgo— Redes de Cooperacdo
deEmpresss.

dantepm@usp.br

Abstract

Anexport consortiumisajoint initiative of several
companies, usualy small- and medium-sized firms
in the same and/or complementary industries,
intended to foster their exports. A new thrust in
consortium formation happened in Brazil by the
end of 1997, date of the foundation of APEX-
Brazil. One of the main objectives of thisfederal
government agency isto organize, evaluate and
provide financial support for consortiaprojects.
The present study describes export consortiain
Brazil, analyzing three case studies, namely:
Brazilian Health Products (BHP) — Medical-
Dentistry products; Components & Machinery
by Brazil — Componentsfor |leather shoes; and
WinesfromBrazil. Theresearch presented here
aimsto describe the internationalization process
performed by small- and medium-sized Brazilian
companies by means of export consortia,
discussing therole played by thisform of firms
network.

Key-words: Internationalization — Export
Consortium—Firms Networks.
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CONSORCIOSDE EXPORTAGAO NO BRASIL: UM ESTUDO MULTI-CASO?

Introducéo

O processo deglobalizagéo eaformagéo deblocos
econdmicos, como aAreade Livre Comércio das
Américas (ALCA), o Mercado Comum do Sul
(Mercosul) eaUniéo Européa(UE), queprofetizam
alivrecirculagéo debens, pessoase capitd entreos
paises membros, assim como 0 acirramento da
concorrénciaentreempresas, guejando maisrepeitam
fronteirase seintensificam acadadia, representam
diversas ameacas e oportunidades que devem ser
cond deradasem deci SBessobreentradaem mercados
internacionais(VEIGA; MARKWALD, 1998).

A relacéo dos fluxos de trocas, de tecnologia, de
culturas, deinformagdesedemensagensemformade
umaunificacdo universa no capitaismo pés-moderno,
conceituado por Benko (1999) demundiaizacéo ou
globdizacéo, éumaredidadequeedtainterferindono
modo como as empresas sdo administradas.
Andisando aglobdizacdo emsuaformadinamica, é
possivel observar que as capacidades também
dindmicas dos sistemas locais com ambientes
Inovadoressao projetadosnatura mente parao exterior.

Competir, nesse cendrio, torna-seum grande desafio
para as micro e pequenas empresas. E importante
revelar asinlimerasdificuldadeseproblemas tantode
ordem financeira como técnico-organizaciona e
gerencia, queasPME devem superar, afim deque
possam tornar-seviaveise competitivas, enfaceda
tendénciadeglobalizacdo daseconomiasnacionaise
regionals, principa menteno caso de essasempresas
atuarem de forma isolada em seus respectivos
mercados (AMATO NETO, 2000). A uni&o de
esforcos passa a ser uma saida para contornar as
barreiras e competir com grandes estruturas
organizacionals Segundo Benko (1999), aorganizacéo
coleivadaspequenasestruturas organi zacionaise uma
formaeficaz parapromover aglobaizacéo.

Deacordo com Amato Neto (2000; 2005), umadas
principai's tendéncias que vém se intensficando na
economiamoderna, sob o marcodaglobaizacdoedo
processo dereestruturacéoindustrid , éaquedizrepeto
as formas de relacéo intra e interempresas,
particularmenteagud asenvolvendo pequenasemédias
organizagtes A formacdo eo desenvolvimento deredes
deempresasvém ganhandordevanciando s paraas

economiasdevariospaisesindudtridizados, comoltdia,
Japéo eAlemanha, como também paraoschamados
paisssemeargentesoudeeconomiasemdesavavimento:
México, Chile ArgentinaeoproprioBresl.

Uma das principais caracteristicas da nova
economiaéatrans ¢do daeficiénciaindividua para
aeficiénciacoletiva. A competitividade é e serg,
cadavez mais, relacionadaao desempenho deredes
interorganizacionaisendo deempresasisoladas. Ao
mesmo tempo, aformagéo dessasredestem forte
dimensao | ocacional, associadaao movimento de
internacionalizacéo das operagOes das grandes
corporagdestransnacionais (FLEURY; FLEURY,
2003; BALESTRIN; VARGAS, 2004).

O consorcio de exportacdo € umadas formas de
organizacdo dasredes de empresas. ParaTomelin
(2000), os consorcios tém destaque especial por
seu caréter incessante de aprimoramento da
empresaem reacéo ao mercado internaciond, muito
mais exigente. Melhorias em qualidade,
produtividade, pesquisa e desenvolvimento,
inovagBes tecnoldgicas, logistica sofrem uma
congtante reformul agdo paraatender ao COmércio
exterior emanter acompetitividade dasempresas.

Os estudos efetuados em diversos paises sobre
marketing cooperativo paraexportacdo mostrama
formacgdo de consdrcios como um conceito
promissor no engajamento de pequenas e médias
empresas naexportagao. Parao Brasil, quetemno
comércio exterior umimportantedavanque parasua
economia, a formacdo de consorcios para
exportacdo évital (TOMELIN, 2000).

A presente pesquisavisou aestudar 0sconsorcios
deexportacdo como formade organizacdo emredes
paraaexportacéo de pequenase médiasindistrias
brasileiras. O artigo compreende o estudo do
referencid tedrico sobre consorcios de exportacao,
assim como um estudo multi-caso, no qual dois
consorcioseum projeto setorial integrado (iniciado
como consorcio) foram analisados.

Oobjetivogerd dapresente pesquisafoi descrever o
processo deinsercao daspequenasemédiasempresas
nomercadointernaciond viaconsiraosdeexportaco,
discutindo o papd dessaformadeorganizacdoemredes
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Como objetivos especificos, definiram-se;

- Sintetizar, com base naliteratura, o conceito de
consorcio de exportacao.

- Identificar caracteristicas de estrutura e
funcionamento de consorci os de exportacdo no
Bragl.

- Apontar o desempenho de exportacdo dos
consorcios estudados.

1 Referencial Tedrico
1.1 Consorciosde Exportacéo

O consorcio de exportacdo € aunido de esforgos
de pequenase médiasindlstrias de um mesmo setor
produtivo ou de setores complementares,
objetivando vender seus produtos no mercado
internacional (NOONAN,1999; PALIWODA;
THOMAS, 2001). Dessa maneira, as empresas
consorciadas podem manter sua propria
individualidade no mercado doméstico e otimizar
sua producdo e venda de produtos no exterior
(MINERVINI, 1997; FRANCA, 1999).

De acordo com Maciel e Lima (2002), qualquer
associacdo de empresascom afinaidade de entrar
conjuntamente em mercadosinternaci onaispode ser
consideradaum consorcio de exportacao.

A Agéncia de Promocéo de Exportacdo - APEX
(2004) define Consorcio de Exportacdo como um
agrupamento de empresas com i nteresses comuns,
reunidas em uma entidade estabelecida
juridicamente. Aindasegundo aAPEX (2003),
entidade serd congtituida sob a formade uma
associacéo semfinslucrativos, naqual asempresas
produtoras tenham maneiras de trabalho
conjugado e em cooperagdo com vistas aos
objetivoscomuns de me horiada ofertaexportavel
ede promocao das exportacoes.

Segundo Franga (1999), o consorcio constitui-se
numaimportanteferramentaque, aémdefacilitar a
insercdo de peguenas e médias empresas no
comérciointernaciond, propiciao aumento desuas
exportagdes. Por meio desse, praticamentetodas
asdificuldades encontradas pel asempresas quando
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da atuacéo isolada na exportacdo podem ser
trangpostas. A otimizacéo de esforcosde producéo
e comercializagdo, a resposta as demandas de
grande porte, aescalade producdo, o aumento da
competitividade e daespecializacdo das pequenas
e médias empresas, sa0 algumas possibilidades
proporcionadas pel o consdrcio de exportacao.

Conforme Casarotto Filho e Pires (1999), o
consdrcio de exportacdo € um processo que merece
destaque, umavez que estimulao aprimoramento
permanente de diversas funcdes estratégicas da
empresa, tailscomo: quaidade, tecnologiaelogigtica
Osautoresafirmam que o consorcio de exportacdo
pode representar o instrumento adequado paraa
promoc¢do das aliangas entre empresas,
principalmente para as empresas de pegqueno e
médio porte, desenvolvendo umaverdadeirarede
derelacionamento entre elas e outrasinstitui ¢oes
envolvidascom o comérciointernacional.

Uma definicdo ampliada de Consoércios de
Exportacdo éfornecidapelo Centro de Comércio
Internacional — UNCTAD/GATT (1983): os
consorcioscompdem-sedeempresasindependentes,
gue guardam a suaidentidade como produtores e
conservamsuapropriaestruturaadminidrativa. Elas
ndo fundem seus interesses, mas participam
smplesmente dacriacdo de um organismo novo ao
qua estéo ligadas, como entidadesditintas, por um
acordo denaturezacomercial.

Tomelin (2000) observagqueum dosprincipiosque
regem os consorcios de exportacdo seria o de
prestacdo de servigos comuns aseus associ ados,
incluindo umamaior capacitacdo gerencia deseus
quadros diretivos, da producdo e do nivel
tecnol 6gico, permitindo que cada um dos
associados esteja no mesmo nivel dos demais,
evitando-se custosdetransacdo maiores. Ao mesmo
tempo, do ponto de vistaagregado, 0sconsorcios
sdo uma forma sustentéavel de aumentar as
exportagdes brasileiras, melhorando acapacidade
exportadora das empresas de pequeno porte,
incrementando o nimero de novos atores ao
processo exportador e criando condigdes de
mudanga de cultura na elaboragdo do seu
plangamento estratégico.
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O principal objetivo dos consdrciosde exportacdo
consiste, evidentemente, em realizar operagtes
firmes e continuas de exportacdo que sejam
lucrativas, parao quetém quecriar condigdespara
atender ininterruptamente ademandanosvolumes

e especificacdes feitas pelo cliente no exterior
(INFANTE, 1984).

A Figura 1 apresentaum model 0 esquemético de
um consdrcio deexportacdo e possiveisorganiSmos
intervenientes.

Figura1—Mode o esquemético de um Consorcio de Exportacdo e possivei s organi smosintervenientes

E 5 Importadores,
Consorcio de . Atacaﬁh stas,
Exporagi vargiss
Distribuidores
A

!

Entidade de

APEX-Bras

classe
(Organizadora)

Fonte: Limae Carvalho (2005)

A Figural representaum mode o esqueméicodeum
consorcio de exportacdo e possivels organismos
intervenientes. Pode-severificar, nafigura, apresenca
de empresas consorciadas (mesmo segmento ou
complementares), entidedesdeclasse, quegerdmente
auam ouauxiliamnaorganizacdo dosconsdrdos(Ex:
AsodiagBesComercials, Federaces/ Confederagdes
dalndistria, AssociagBesde Classe), 0 consorcioem
s (estruturafisicae organizaciond), aAgénciade
Promocéo de Exportacéo (APEX-Brasll), responsave
pel o suporte de consdrcioscom projetos aprovados
naentidadeepe o seufinanciamento e, findmente, os
clientes internacionais (importadores, atacadistas,
vargjida, distribuidores).

1.2 Caracteristicasdosconsdr ciosdeexpor tacdo
Maciel eLima(2002) definem sete caracteristicas
deum consorciotipico:

1) sdo formados por um grupo de empresas, no
minimo trés, que desejam desenvolver
conjuntamente agdes ou politi cas de exportacao;

2) norma mentesio empresasindudtrials. Hapoucas
exocepfesdapartidpacio deumaempresacomerad,

3) osprodutosdasempresasreunidasem consorcios
costumamter ummesmo cand dedigribuicdo. 1sso

sgnificaqueosinterlocutorescomercials, sgjam
digtribuidores, representantes, agentes cusmples
revendedores, S80 0S MesMos, assim como S0
COMUNS OS eventos promaocionas como feiras,
missdesevistasquepossam participar;

4) adotam um compromisso econémico ou
comercid entredes, definindo direitosedeveres
decadaum emrelacdo ao consorcio eentreeles,

5) osprodutosqueasempresastrazem paraserem
exportados pelo consorcio devem ser
complementaresem s, ou demesmottipo, como
pecasdeartesanatosde produtoresisolados, desde
guendo provogquem umacompeticio entres;

6) deve haver umareparticéo do poder entre os
participantes do consércio, ndo havendo

nenhuma empresa que tenha, por sk mesma,
poder de decisio sobreasdemais;

7) normalmente, sdo formados, por micro,
peguenas ou médias empresas.

1.3 Possiveis Vantagens e Possiveis
Desvantagens dos consor cios

Aspossiveisvantagens e possivei s desvantagens

dos consdrcios de exportacao sdo apresentadas
no Quadro 1.
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Quadro 1 - Judtificativas paraaformacéo dos consorcios de exportacdo, vantagens e desvantagens

Formade Judtificativasparasua PossiveisVantagens Possiveis Desvantagens/
Exportacdo formaggo LimitagBes

o - Alto custo paramanter um| - Reduzir custos gerais de - Individualismo e a preocupagdo
Consorcios departamento de exportacao (estes serdo divididos de que outro consorciado
de B exportagdo dentro da entre as empresas consorciadas); obtenha mais vantagens durante
Exportacao empresa; as atividades.

- Faltadevolumede
produc&o para atender
grandes importadores,

- Faltadeinformactes
sobre 0 mercado
internacional;

- Falta de conhecimento
dos tramites inerentes ao
processo de exportacéo;

- Faltade poder contratual
com fornecedores,
bancos, clientes;

- Faltade capital para
investir em viagens
internacionais,
participacdo emfeirase
missdescomerciaise
rodadas de negdécio, no
melhoramento do
processo produtivo,
modificacdo de
embalagens, adequacéo
do produto, outros.

- Minimizar orisco deexportar
individual mente;

- Aumentar acompetitividade de
pequenas e médias empresas no
seu mercado interno - produto tipo
exportacao;

- Maior poder de barganha paracom
clientes, fornecedores, bancos;

- Possibilitar aconcorrénciacom
grandes fornecedores,

- Despertar maior interesseem
importadores,

- Maior eficiénciaoperaciona
(otimizag&o derecursos);

- Favorecer o atendimento de
demandas de grande porte, o que
ndo seria possivel parauma Unica
empresa;

- Possibilitar ainovagdo derétulo e
embaagem;

- Proporcionar maior especializacéo
das empresas consorciadas;

- Acumular conhecimentos nas
areasde Comércio Exterior e
Marketing;

- Possibilitar, futuramente, aos
membros do consorcio, ja
experientes e estruturados, se
lancarem individual mente no
mercado internacional;

- Efeito “motivador” sobre os
participantes,

- Facilitar aaquisicdo de
equipamentos modernos e nova
tecnologia;

- Maior seguranca na penetracéo e
diversificacdo de mercados;

- Alavancar as vendas externas,

- Possibilitar exportar com marca
prépria do consorcio.

- Participar emfeiras e missoes
internacionais de forma conjunta.

- Os integrantes de um consorcio
devem estar cientes de que anédo
existéncia de segredos
industriais entre 0s mesmos é
favoravel ao bom desempenho
de um consorcio e a preservacao
das parcerias estabel ecidas.

- Faltade profissionalismo do
gerente do consorcio;

- A maioriados gerentes
contratados ndo entendem do
produto que estéo
comercializando, ndo sendo
capazes de negociar com 0
comprador internacional.

- Inexisténcia de precos
competitivos (mau plangjamento
das exportactes);

- Investimentos realizados sem
planejamento prévio;

- Visudizar aexportagdo como
estratégia de curto prazo
(resultados imediatos);

- Considerar o consdrcio como
uma vavula de escape de crises;

- Discrepanciaem demasiano
avanco tecnoldgico das
empresas integrantes;

- Inexistir confiabilidade etraba ho
€em conjunto;

- Selecionar erroneamente 0s
mercados e parceiros no exterior;

- NUmeroideal deempresas
integrantes deve ser de 10 a 15;

- Prevalecer ademocracia, endo a
vontade de uma ou poucas
empresas;

- Arivalidade eaconcorréncia
devemficar restritaao mercado
interno.

Fonte: Lima; Neves; Oliveira, 2002
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Para que o consorcio acance bons resultados é
necessari 0 0 envolvimento dasenti dades proponentes

Quadro 2 - Estratégias para o sucesso do programa

do projeto, dasempresas e dos propriosconsorcios,
conformeapresentado no Quadro 2:

Responsabilidades

Entidades

Consorcios

Empresas

- Trabalhar namodificacgéo de
comportamento dos empresarios;

- Criar umaculturade uniéo,
usando como ferramentas a
sensibilizag&o, reunides,
seminarios, e participacdo de
grupos de empresas em feiras e
missdes no exterior;

Selecionar mercados e socios
externos para que as exportaces
sgjam estaveis e continuas,

Ter perfeito conhecimento das
instituicBes publicas e privadas
gue trabalham em promoc&o de
exportacdo, parautilizacdo dos
servigos disponiveis e
colaborac&o necessaria para
acelerar 0 processo de
consolidag&o da presenca no pais
importador;

Estabel ecer sistemade
monitoramento e controle de cada
empresa, paranivelar aqualidade,
aorganizagdo da producdo, a
embal agem e a apresentacéo dos
produtos,

Informar permanentemente as
empresas consorciadas das
decisdes operacionais,
contribuindo para aumenta a
culturaparticipativa.

- Montar estrutura gerencial com funcdes
bem definidas;

- Ser gerenciado por profissional
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 quetrate a
exportagdo como programade médio e
longo prazos,

- Respeitar o0 orcamento das despesas
aprovado pelo grupo;

- Ter adefinicdo clara de aspectos da
politicafinanceiraaser seguida, em
funcdo da dimensdo dos programas
promocionais estabelecidos;

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

- Estruturar sua organizacdo para atender
adequadamente as empresas
consorciadas,

- Promover boa comunicacdo com as
empresas, Com regras precisas para
reunides e troca de informagdes,

- Ter, desde o inicio, programade traba ho
e de atividades promocionais
estabel ecidos.

- Preparar seu pessoal paraanova
realidade que se criou;

- Ter participac&o ativanas
iniciativas do consorcio, além de
utilizar exaustivamente todos os
Seus Servigos,

- Adeguar programade trabalho a
necessidade do consorcio,
modificando estratégia, objetivos
e planos de a¢&o;

- Adequar a capacidade de
producdo as vendas do
consorcio;

- Respeitar as porcentagens do
volume da producao dedicadas a
exportacao;

- Adequar aorganizacdo ea
administragdo daempresa as
tecnologias e aos métodos de
gestdo necessarios, visando
maior eficiéncig;

- Promover melhorias haproducdo
por meio, por exemplo, de
assisténcia técnica de institutos
de pesquisas.

Fonte: Informe Banco do Brasil — Comeércio Exterior. (Agosto de 2001. n° 36)

1.4 Tipologia

Com relacéo aostipos de consorcios, elespodem

ser classificados como:
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Quadro 3- Tiposde consorcios
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Comrelacaoafinalidade

Os consorcios podem ser constituidos como consorcios de promogéo a
exportacdo quando dirigem seu foco de atengéo para promocdo comercial
dos produtos, pois sdo elas que realizaréo diretamente a exportacéo. Essa

1Promocionais forma de consorcio é mais recomendavel quando as empresas que desgjam
consorciar-se dispdem de al guma capacidade autdbnoma de exportacéo ou
exportam com certaregularidade.
A par das atividades promocionais, realiza as exportagdes por meio deuma
. empresacomercial exportadora. E aformamais recomendadaquando as
2Vendasou Operacionais

empresas consorciadas tiverem pouca ou nenhuma experiénciade
exportacdo ou aindando estiverem minimamente estruturadas paraexportar.

Comrelacdoaosmembros

1 Monossetorial

Agregam empresas do mesmo setor produtor de mercadorias ou derivados
damesmamatéria-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 ConsdrciosdeAreaou Pais

Relinem empresas que destinam seus produtos a uma Uinica area ou pais.

Fonte: Adaptado de Minervini, 1997; APEX, 2003, Franca, 1999; Maciel eLima, 2002

2 Procedimentos M etodol 6gicos

Esta pesquisa caracteriza-se como qualitativa, de
natureza exploratéria. Pesguisa qualitativa é uma
metodol ogiade pesqui sando-estruturada, exploratoria,
baseada em pequenas amosiras, que proporciona
Ing ghtse compreensao do contexto do problema. O
objetivo éa cancar umacompreensdo quditativadas
razbesemotivagessubjacenteseaandisedosdados
é néo-estatistica (MALHOTRA, 2001). Mattar
(199%) afirmaqueapesguisaexploratériavisaaprover
0 pesquisador demaior conhecimento sobreotema
ou problemade pesguisaem perspectiva. Essetipo
depesquisaéparticularmente itil quando setemuma
NOGao muito vagado problemadepesguisa A pesguisa
exploradriapoderagudar o pesquisador asaber quais
dasvariasopcesseagplicam ao problemadepesquisa,
Asetapas paraarealizacdo deste estudo foram:

Primaraetgpa Redlizaram-sepesquissshibliogréficas
e levantamento do referencia tedrico (dados
secundarios) sobre Consorcios de Exportagéo
(MALHOTRA, 2001). Segundo Yin (2001), a

revisdo de literatura é, portanto, um meio parase
atingir umafinalidade e néo—como pensam muitos

estudantes—umafinalidadeems. Ospesquisadores
iniciantesacreditam que o propdsito deumarevisio
deliteraturasg adeterminar asrespostassobreo que
se sabe arespeito de um topico; ndo obstante, 0s
pesquisadores experientes analisam pesguisas
anterioresparadesenvolver questdesmaisobjetivas
e perspi cazes sobre 0 mesmo topi co.

Segundaetgpa: Utilizou-seo método deestudo Multi—
caso (YN, 2001) paraanalisar 0s seguintes casos.

- Consorcio de Exportacdo Brazilian Health
Products (BHP) — Setor M édi co-odontol gico,
estabel ecido em Ribeir&o Preto— SP.

- Consorcio de Exportacdo Components &
Machinery by Brasil — Setor de Componentes
e Maquinas para Calcados, estabelecido em
Franca- SP

Projeto Setorid Integrado (PS) Winesfrom
Brazil — Setor Vinicola, estabelecido em Bento
Goncaves—RS(originado apartir deum consorcio).

O edtudo decasn, como outrasestratégiasdepesquisa,
representa uma maneira de seinvestigar um tépico
empirico seguindo-seum conjunto de procedimentos
pré-especificados. Busca-se responder a questfes
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“coma” e* por qué’. E umainvestigaco empiricaque
investigaum fendmeno contemporaneo dentro deseu
contexto davidared , egpecid mentequando oslimites
entreo fendmeno e o contexto Ndo estdo claramente
definidos. A investigac@o de estudo de caso enfrenta
umasituacgo tecnicamenteinicaem quehaveramito
maisvariaveisdeinteressedo que pontosdedadose,
comoresultado, bessiaseemvaiasfontesdeevidéncia,
comasdadosprecisando convergiremumformatode
tridngulo e, como outro resultado, beneficia-se do
desenvolvimento prévio de propos gdestedricaspara
conduzir acoletaeaandisededados(YIN, 2001).

Terceira etapa: Realizaram-se entrevistas em
profundidade com os Gerentes Operacionais do
consorcio  Components & Machinery by Brasil
(entrevista pessoal) e do PSI Wines from Brazl
(entrevitasviae-mail), assmcomo comaSecretaria
Executivado consorcio BHP (entrevitapessod). Para
Malhotra(2001), entrevistade profundidade éuma
entreviganéo-estruturada, direta, pessod, emqueum
Unico respondenteéentrevistado por um entrevistador
altamente treinado, para descobrir motivacoes,

crencas, ditudese sensagdes subjacentesaum topico.

Quartadapa Redizourse, também, aandisedocumenta
(andlise de documentos e relatdrios) nos trés casos
esudados Emtermosgearas andisedocumentd condge
em uma série de operagdes que visam a estudar e
andisar um ou vérios documentos paradescobrir as
droungt@ndassoda seecondmicascomasquaspodem
edtar rel acionados(RICHARDSON, 1999).

3 Resultados e Anélises

OQuadro4 goresenta, resumidamente, ascaracteridicas
dostréscasosandisadosno presente estudo. Busca
S dravésdde, Sntetizar asprincipalscaracteridticas
de cadaum. Optou-se por dispor asinformagdesem
umquadro parafacilitar avisualizacdo edbreviar os
agpectosre evantese particularesde cadacaso.

Foram analisados doi s consorcios de exportacdo
(Brazilian Health Products e Components &
Machinery by Brasil) e um Projeto Setorial
Integrado (PSl), quefoi originado apartir deum
consorcio (WnesfromBrazl).

Quadr 04— Caracteristicas dos consorcios estudados

CONSORCIO DE EXPORTACAO

Brazilian Health Products

Components& Machinery by

Winesfrom Brazil (PSI)

Brasil

Localidade Ribeiréo Preto- S.P. Franca- S.P. Bento Gongalves- R.S.

. Equi pamentos M édi co- Componentes e maguinas -

P s L Vinicola

Segmento Produtivo Odontol 6gicos para a fabricacdo de calgados
PosicdodosRespond. | SecretériaExecutiva Gerente Operacional Gerente Operaciona

. . ) Entrevistapor meio
FormadeEntreviga | Entrevista Pessoal Entrevista Pessodl dletronico (e-mails)
NUmerodeEmpresas | 7 empresasdalinhamédica . .
Participantes 5 empresas dalinha ondont. 14 empresas consorciadas 15 empresas consorciadas
Financiamento APEX-Brasi APEX-Brasi APEX-Brasi
IniciodasAtividades | Iniciode2002 Agosto de 2003 2002 (12 meses- consorcio)
Téminodas , Informag&o néo (outubro de 2004 a setembro
Atividades Final de2005 disponibilizada de2006- PSI)

PossLi marcacomercia Export d Exportacom marcado
MarcaGlaobal (BHP), masexportacom portacom marcaco R
fabricante fabricante

marcado fabricante

Fonte: Elaborado com base nas entrevistas realizadas

3.1 Desempenho Exportador
A tabelal apresenta osindicadores de porte e
desempenho das empresas que formam o

consorcio BHP, enquanto atabela 2 representa
o desempenho das exportacdes do PSI Wines
fromBrazil.

228

FACEF PESQUISA - V.10 - N.2 - 2007



Gustavo Barbieri LIMA / Sheila Farias Alves GARCIA

Tabela 1 — Indicadores de porte e desempenho das empresas que formam o consércio BHP

Dirceu Tornavoi de CARVALHO / Dante Pinheiro MARTINELLI

FuncionariosCLT

2000

2001 2002 2003 2004
524 510 521 597 712
-2,67% 2,16% 14,59% 19,26%
FuncionariosTerceirizados
2000 2001 2002 2003 2004
155 145 155 74 D
-6,45% 6,9% -52,26% 21,62%
Estagiarios
2000 2001 2002 2003 2004
2 4 8 12 28
100% 100% 50% 133,33%
Faturamento (R$)
2000 2001 2002 2003 2004
41.708554859 4533552208 50.957.059,90 54510.230,16 72.960.198,10
8,7% 124% 6,97% 3385%
Exportagles(US$)
2000 2001 2002 2003 2004
607.080,76 793.751,77 1.355.774,19 2.166.995,02 4.991.472,62
30,75% 7081% 59,83% 130,34%
I mportagtes(US$)
2000 2001 2002 2003 2004
24522268 27940554 258.800,00 519.095,68 805.446,21
1394% -7.31% 100,58% 55,16%
Fonte: Consorcio BHP
Tabela 2 — Desempenho das Exportagdes de 2002 a 2005
PERIODO VOLUME (litros) VALOR FOB USD USDllitro
2002 169.864,00 165.443,10 097
2003 99.45850 231.018,89 232
2004 434.160,00 638.580,34 147
2005 1.202.946,16 1.569.433,25 130
TOTAL 1.906.428,66 2.604.475,58 1,37
VARIACAO
20035/ 2002: (+)39,63%
2004/ 2003: (+)176,42%
2004 5/ 2002: (+)285,98%
2005/ 2004: (+)145,77%

NCM consultadas: 22042100, 22041010, 22042900

Fonte: Winesfrom Brazl
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Observacdo: O desempenho exportador referente
ao consdrcio Components & Machinery by Brasil
néo foi disponibilizado paraeste estudo. Durantea
entrevista, tomou-se conhecimento de que essa
informacdo ndo costuma ser trabalhada pelo
consorcio. As informacdes referentes ao
desempenho exportador sdo trabal hadas por cada
empresaconsorciadaindividua mente.

As tabelas 1 e 2 demonstram 0s expressivos
resultados de exportacéo obtidos pel os consdrcios.
Vaeressdtar que o consorcio BHPaavancou suas
vendasinternacionas, satando degproximadamente
US$ 607.000.00 (ano 2000) para
aproximadamente US$ 5.000.000.00 (ano 2004),
sendo que o consorcio Wines from Brazl saltou
de US$ 165.000.00 (2002) para US$
1.600.000.00 (2004). Pode — se observar que
houveincremento considerdvel emambososcasos.

Nos trés casos analisados, os entrevistados
afirmaram que a formacdo de redes
interorganizacionais de cooperacao (consorciosde
exportacao) é extremamentevalidae Gtil paraas
empresasbrasi|eiras de pequeno porte. Destacaram
algumas vantagens dessa forma de cooperacéo,
especia mente no que tange aexportacao:

1) criasseum entidade maisforte parainfluenciar
decisdespoliticasfavoréveisao setor;

2) os investimentos podem ser rateados,
permitindo a participacdo das pequenas
empresss,

3) torna-sepossivel contar com acolaboragéo de
profissionais especializados que ndo seriam
acessivei sacadaempresaindividua mente;

4) reducdo dos custos gerais de exportacao;

5) minimizagdo do risco de exportar
individudmente;

6) aumento dacompetitividade, maior poder de
barganhaparacliente, fornecedores e bancos;

7) despertamaior interesse em importadores,

8) produz maior eficiénciaoperaciond;

9) permite acumular conhecimentos nas areasde

Comeércio Exterior eMarketing;

10) possibilita, futuramente, aos membros do
consdrcio, ja experientes e estruturados, se
lancarem individualmente no mercado
internaciond;

11) possui efeito “motivador” sobre os
participantes,

12) permite alavancar as vendas externas e
participar emfeirase missdesinternacionaisde
formaconjunta

Além das vantagens acima, o entrevistado do
consorcio BHP destacou dois grandes saldos
positivos da rede de cooperacdo: promover o
espirito colaborativo nos associados e ensinar as
pequenas empresas a realizar planejamentos
estratégicos.

Nostréscasos estudados, apds o término do projeto
financiado pelaAPEX-Brasil (deatétrésanos), as
empresas consorciadas devem prosseguir com suas
atividades no mercado internacional. O motivo
apresentado pelos entrevistados para continuar
atuando no mercadointernaciona relaciona-secom
as vantagens do consorcio de exportacdo. Nesse
sentido, osentrevistadosdestacaram, principamente
a“aprendizagem” proporcionadapelo consorcio
nas &reas de comércio exterior e marketing
internacional, asssm como ainfra-estruturaobtida
no periodo devigénciado projeto.

4 Conclusao

O consdrcio de exportacdo apresentou-se como
uma forma eficiente de organizacéo para a
exportacdo, com afinalidade estratégicadeinserir
pequenas e médias empresas no mercado
internacional . O consorcio poderiaser visto como
um cand dinamizador ou facilitador dasexportagoes
dessasempresas.

Pb&de-se observar, como relatado nos resultados
dos estudos de caso, o bom desempenho dos
consdrcios no decorrer de sua existéncia, assim
como a obtencéo de resultados de exportacéo
significativos. Além disso, declaracBes dos
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entrevistados gpontam o consorcio como umaforma
eficiente de organizacdo interorgani zacional, capaz
de incrementar as vendas internacionais das
empresas consorciadas e permitir aparticipacdo de
pequenas empresas que, isoladamente, ndo teriam
condigdes de competir no cenario internacional.

Analisando-se os beneficios indiretos dos
consorcios de exportacdo para a economia
brasileira, pode-se inferir que, ao viabilizar a
participacdo de um grande nimero de empresasno
mercado internacional, 0 consorcio exportador €
capaz de promover adiversificagdo dos produtos
exportadosetraba har em prol do desenvolvimento
da cultura exportadora do pais e da
internacionalizacdo da“MarcaBrasil” no exterior.

A maior parte das vantagens dos consorcios de
exportacdo em relacéo aoutrostiposdeformacdo
emredeencontradasnaliteraturaforam observadas
e obtidas nos casos estudados

Valeressaltar que as empresas participantes dos
consorcios, apos o término do projeto financiado
pela APEX-Brasil (de até trés anos), devem
prosseguir com suas atividades no mercado
internacional devido, principalmente, a
“aprendizagem” nasareasde comércio exterior e
marketinginternaciona , assm comoainfra-estrutura
obtidano periodo de vigénciado projeto. Assim,
este estudo mostrou que, nos casos analisados, o
consorcio cumpriu suamissao deauxiliar aentrada
dasempresasem novos mercados, incrementando
suasvendas, mastambém permitindo asempresas
participantes continuar exportando isoladamente
apos o término do projeto.
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