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Resumo

O presente trabalho andisa a queda nas exportacbes de cacados redizadas pelas empresas de
Franca e a ndo recuperacdo delas apds a superacdo dos poblemas cambias enfrentados pelo pais.
ApGs uma breve revisdo da literatura sobre as edtratégias para a inser¢do das empresas no mercado
internaciona, foram andisados os nimeros das exportages de cadcados do Brasil e das indUstrias
francanas. Por fim, sf0 estudadas algumas empresas exportadoras deste polo industrial, as formas
de atuacd delas no mercado internacional e as perspectivas futuras de internacionaizacdo destas
empresas, na visio de seus dirigentes. Andisa-se, ainda, 0 mercado de calgados da Franca e os
nimeros de suas importaces, a partir dos Ultimos dados disponiveis. Em concluséo, verifica-se a
posshilidade do mercado cadcadita francés vir a ser uma dternativa viavel das empresas
exportadoras francanas, face a necessdade de diversificacdo de suas vendas externas, aumentando a
possihilidade destas empresas virem a e inserir, de uma forma mas adequada, numa economia
globalizada e em congtante mutac&o.

Areateméica Estratégias internacionais de empresas brasileiras.
Pdavras-chave: indlstria cal Gadista, exportagdes, estratégias de internacionalizagéo.
1 I ntroducéo

As questBes relativas a0 comércio internacional assumiram uma relevancia cada vez maior
no debate econdmico naciond, em razéo, principdmente, da vulnerabilidade das contas externas do
Brasil, evidenciada a cada crise cambidl.

O processo de globdizacdo da economia e a necessdade de elevar o grau de
competitividade de suas empresas tém levado os empresiios brasileiros a reconhecerem a
importancia do mercado externo para o futuro de seus negocios.

A andise das declaragBes publicas e do programa de governo do presidente eeito permite
inferir que o comércio exterior devera ser visto, pelo futuro governo, como o principd fator para a
implementacdo de um modelo de desenvolvimento sustentavel, que eleve os niveis de producéo e
reduza as preocupantes taxas de desemprego.

Com a conjuntura internacional desfavoravel, em razéo das crises por que passam diversos
paises, entre €es a Argenting, nossa principd parceira no Mercosul, devem diminuir os
investimentos diretos no mercado financeiro internaciona e, principdmente, os fluxos de divisas
para 0s paises emergentes.

Neste cen&io, que ndo agpresenta sinais de mudanca num futuro préximo, com a divida
externa do pais assumindo proporcdes aarmantes, o incremento das exportacbes e os resultados
postivos na balanca comercid passam a ser, mas do que nunca, deciSvos para a reducdo dos
déficits nas transagOes correntes.

A moeda brasileira nunca esteve téo favoravel as exportagbes como agora. Segundo estudo
do Bank Boston, citado por Grinbaum e Capardli, em artigo na Folha de Sdo Paulo (2001), nos
ultimos trinta anos, o dinheiro brasileiro nunca esteve téo desvaorizado. No entanto, as exportagdes
brasileiras nd acompanharam o ritmo da desvaorizacdo da moeda naciond. Segundo reladrio do
Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio (2001), as exportagdes brasileiras cresceram



apenas 5,7 %, no ano de 2001, em relacdo a0 anterior, passando de US$ 55 086 milhdes, para US$
58 223 milhdes, para uma desvalorizacéo de 31,57% do red, no mesmo periodo.

Um dos graves problemas para as exportagdes nacionais € o protecionismo praticado pelos
paises mais desenvolvidos, especidmente os EUA e os que compdem a Unid Européia, dois dos
principais mercados de exportacdo de Nnossos produtos.

Fernandes (2002) mostra que grande parte dos produtos que figuram na pauta de
exportagdo do Brasil sdo prejudicados por agum tipo de barreira de entrada nagueles paises. Além
da imposicdo de tarifas e sobretaxas e da fixagdo de quotas, aqueles paises estéo protegendo seus
produtores aravés de subsidios, medidas antidumping e regulamentos fito-sanitaios. O autor
mostra que produtos como o suco de laranja, o acoal etilico, a carne (suina, bovina e de frango), o
fumo, o aglcar, a soja, 0 café, as frutas, 0s vegetais e 0s produtos siderdrgicos, estdo enfrentando
agum tipo de barreira paraingressar nagueles mercados.

Dentro deste contexto, € de vita importancia 0 estudo de setores da economia brasleira
que tenham posshilidade de devar o volume das nossas vendas externas, em especid aguees
setores da indlstria que tenham por caracterigtica a utilizacdo de méo-de-obra intensiva, como € o
caso da cadeia coureiro-cacadista. O incremento das exportagbes deste setor é fundamental néo
apenas para melhorar os resultados das contas externas, como também para reducdo das elevadas
taxas de desemprego do pais.

Segundo Corréa (2001), a cadeia coureiro-cacadista possui relevante importancia para a
economia brasleira, ndo apenas pelo volume de exportagbes, que somaram 163 milhdes de pares e
um ingresso de divisas da ordem de US$ 1 550 milhfes, no ano de 2000, como pela geracdo de
empregos, em torno de 550 mil postos de trabalho, no mesmo ano, considerados 0s empregos
diretos em toda a cadeia produtiva. Esta cadeia era composta, naguele ano, por cerca de 450
curtumes, 6 000 mil fabricantes de cdcados, 110 de méaguinas e equipamentos, 1 100 de
componentes para calgados e 2 300 de artefatos de couro.

Estudo do Sndicato da Industria de Calgados de Franca (2002) mostra que, no Brasl, a
producdo de calcados concentra-se, principdmente, em dois pdlos o do Vde dos Snos (RS),
especidizado em cacgados femininos, que responde por 40% da producdo naciona de cacados e
75% das exportacOes totais, e o de Franca (SP), com cerca de 360 empresas dedicadas,
principadmente, a fabricacdo de cacados de couro masculino e sfo responsavels por 36 milhdes de
pares por ano, representando 6% da produgdo naciona e 3% das exportagdes totais.

O objetivo deste trabalho € a andlise do desempenho das exportacfes do polo calcadista
localizado na cidade de Franca, Estado de S8o Paulo e tentar apresentar uma das dternativas vidveis
para a colocacdo de seus produtos. 0 mercado de calgados da Franca.

2. Asexportacfes da industria brasileira de cal¢cados

Segundo dados da Secex - Secretaria de Comércio Exterior do Ministério do
Desenvolvimento, Industria e Comércio, as exportacdes brasileiras que, em 1994, totalizaram 43,5
bilhdes de dolares, somaram, no ano de 2000, cerca de 55 bilhGes de ddlares, com um crescimento
de 26,44%.

O sgtor cdcadista, no entanto, apresentou um desempenho inferior. No ano de 1994, as
exportacOes brasileiras de cacados aingiram o montante de US$ 1 537 milhdes, segundo dados do
Sndicato da Industria de Calgados de Franca. Pogsteriormente o vaor das exportagdes foi
declinando, com excegdo do ano de 1996 (US$ 1 567), até chegar a0 patamar mais baixo, em 1999,
ano em que o setor exportou cerca de USS$ 1 278 milhdes.

No ano de 2000, as exportagdes do setor conseguiram retomar o nivel de 1994, somando
USS$ 1 547 milhdes, com um crescimento de cerca de 1% no periodo.

A Tabela 1, abaixo, que mostra o destino das exportacOes brasileiras de cacados, ho ano
de 2000, permite verificar a concentracdo das vendas externas no mercado norte-americano, para
onde eram destinados cerca de 70% dos produtos exportados.



Tabela 1 - Bras| / 2000: Exportagoes de cal gados por destino

PAIS VALOR (US$) % PARES PM
Estados Unidos 1.078.788.170,00 69,7 99 040 700 10,89
Argentina 123.377.365,00 8,0 18 945 737 6,51
Reino Unido 100.661.453,00 6,5 6942 976 14,5
Canada 33.510.325,00 2,2 3465 094 9,67
Paraguai 21.288.261,00 14 8353 728 2,55
Chile 20.413.046,00 13 2274166 8,98
Bolivia 17.527.988,00 11 3 158 237 5,55
Franca 7.911.459,00 0,5 663 646 11,92
Qutros paises 143.266.185,00 9,3 19 767 690 29,43
Totais 1.546.744.252,00 100,0 162 611 974 100,00
Fonte: MDIC / SECEX apud Resenha Estatistica 2001 Abical cadosp.17

Adaptada pelos autores.

A Tabda mostra, ainda, que, naguele ano, 0 segundo maior comprador era a Argenting,
com cerca de 8% do volume exportado, mercado que passa, na audidade, por sérios problemas
econdmicos e financeiros.

Por outro lado, o fato do terceiro maior comprador de nossos produtos ser 0 Reino Unido,
que importou, naquele ano, mas de US$ 100 milhBes, correspondentes a 6,5% das nossa
exportacdes e produtos de maior vaor agregado (preco médio de US$ 14,51), mostra que nosso
calcado possui condigdes de ser colocado no exigente mercado europeu.

As exportagbes para a Franga, no entanto, foram muito peguenas naguele ano,
aproximadamente US$ 8 milhdes, ou cerca de meio por cento do totd.

Esta elevada concentracdo das vendas externas em um Unico mercado significa um grande
risco para a indigtria calgadista naciond, pois qualquer crise na economia norte-americana ira afetar
0 setor, pelafatade opgdes para a colocacdo de seus produtos.

3. As exportacles da industria calcadista de Franca

O pdlo cdcadiga francano, no entanto, teve um desempenho totamente diverso tanto do
setor exportador como um todo, como da indUgtria calcadista nacional, com uma queda, N0 mesmo
periodo, de cerca de 50% no montante de suas exportacoes.

No ano de 1994, foram exportados 11,7 milhdes de pares de ca¢cados, com um faturamento
de cerca de 199,8 milhdes de ddlares, correspondente a 0,46% das exportacdes brasileiras e 13% do
total das vendas externas do setor calcadista

Em 2000, no entanto, as indistrias calcadistas de Franca exportaram apenas 5,5 milhdes
de pares de calcados, faturando, aproximadamente, 99,1 milhGes de dblares, ou sga, menos de 0,2%
das exportacOes nacionais e cerca de 6,4% das exportacOes do setor, segundo dados divulgados pelo
Sndicato da Industria de Cal¢ados de Franca.

Além disso, as exportagbes de cacados do pdlo da cidade de Franca mostram um grau de
concentracdo ainda mais e evado que o verificado no conjunto do setor.

Tabela 2 - Franca/ 2000: Exportagdes de cal¢ados por destino



PAIS US$ 1 000 %
Estados Unidos 86.049,00 86,84
Bolivia 2.910,00 2,94
Argentina 2.648,00 2,67
Chile 1.360,00 1,37
Franca 1.124,00 1,13
Paraguai 1.051,00 1,06
Venezulela 1.009,00 1,02
Qutros paises 2.936,00 2,97
Totais 99.087,00 100,00
Fonte: Sindicato da Industria de Calcados de Franca - Natrontec (2002) p. 3.4.
Adaptada pelos autores.

A Tabela 2 mostra que quase 87% do vaor das exportagbes das indlstrias francanas
tiveram como destino 0 mercado americano. Foram exportados para os EUA, no ano de 2000, cerca
de US$ 86 milhdes de dolares, de um montante de US$ 99 milhdes, aproximadamente, que foi o
vaor totd das exportagdes naquele periodo.

Uma das causas da ndo recuperacdo das exportagcfes da industria cacadista francana
parece residir na elevada concentracdo de suas vendas externas no mercado norte-americano,
realizadas, em grande parte, atraves de multinacionais etacadistas.

As exportagdes indiretas condituem uma das formas mas primaias de penetracdo no
mercado internacional, colocando, em gerd, as empresas nacionais a mercé dos importadores
internacionais, que determinam 0s modelos a serem produzidos, impdem suas marcas aos produtos
fabricados e estipulam os pregos a serem praticados.

Um aspecto importante a se destacar, no entanto, € o fato das exportacdes de calgcados para
a Franca, embora ainda peguenas, US$ 1,1 milhGes, terem representado, no ano de 2000, 1,4% do
total exportado, ou sgja, quase trés vezes amédia naciond.

4. I nsercéo no mer cado externo e inter nacionalizacdo

De acordo com Porter (1986, p. 259), existem muitas diferencas entre competir no mercado
internacional € no mercado interno, que devem s condderadas no desenvolvimento de uma
edratégia compstitiva internacional. Edas diferencas est@ relacionadas a0 fator cudo, as
circunstancias proprias dos mercados externos, as posicdes dos governos de outros paises, as metas,
a0s recursos e a capaci dade da empresa de supervisionar concorrentes estrangeiros.

Boa parte das dificuldades encontradas pdas empresas nacionais para se internaciondizar,
ou mesmo, para eevar 0 volume de suas exportacdes, tavez resida na percepcéo desfavoréve de
gue os consumidoresinternacionais tém hoje do Brasil e de suas marcas e produtos.

Searagini (Apud Neves, 2001) mostra que, de um totd de 2 milhGes de estabelecimentos
industriais, apenas 15 mil empresas exportam no Brasl. Além disso, 60% do tota das exportacdes,
s80 redizados por menos de mil empresas, sendo que 40% do valor exportado corresponde a
transagles entre empresas (business-to-business), em transagbes de matérias-primas ou produtos
sem marca

O autor ressdlta que o Bras| precisa, com urgéncia, criar uma marca que sga percebida no
exterior como snénimo de produtos de qudidade. Apresenta uma pesquisa redizada recentemente
pela empresa Young & Rubican, redizada em 35 paises, mostrando que a marca Brasil € associada
fortemente a adjetivos como “Unicd’, “amigavd”, “divertida’, “dindmica’, fatores que, por um
lado, abrem a possbilidade de crescimento dos servicos de turismo. Ocorre que 0 pais recebeu
notas baixas em quesitos importantes para 0 crescimento das exportagdes, como “confiabilidade’,
“quaidade’ e“inovacéo’.

Esta percepcdo dos consumidores estrangeiros em relacdo a0 nosso pais deverd,
logicamente, dificultar nossas vendas no mercado externo e as politicas de internaciondizacdo de
NOSSas empresss.



Para Campanhol e Smith (2002, p. 335), as dificuldades encontradas pelas empresas
brasileiras, especidmente as micros e pequenas indudtrias de calcados de Franca, para ingressar no
mercado internacional, ultrgpassam  os fatores burocréticos, financeros e técnicos. Edtéo
concentradas principdmente “na comercializagdo n&do centrada na marca, qualidade ou estilo, ou
sgja, o calgado francano néo tem identidade no exterior” .

De fao, é de fundamenta importancia que as indUdrias brasleras se conscientizem da
necessdade de investir em edratégias de penetragd no mercado interneciona que, diadas a
melhoria na qualidade dos produtos a serem exportados, revertam a percepcdo dos consumidores
edrangeiros em relacdo a0 NosO pais e criem marcas reconhecidas no exterior para 0S NOSSOS
produtos.

5. As estratégias de entrada no mer cado externo

Kotabe e Helsen (2000) destacam, como formas de penetracdo em um mercado
internaciona: a exportacdo, o licenciamento, o franchising, o contrato de producéo, as joint venture
e aimplantacéo de subsidiarias.

As exportaghes, segundo os autores, podem ser diretas, indiretas e cooperativas. A
exportacdo direta € redizada pela propria empresa, que vende seus produtos por meio de um
intermedi&io sediado no mercado externo. Na exportacdo indireta, a empresa se utiliza de
intermediario estabelecido em seu préprio pais, que pode sr uma empresa de administracéo de
exportagcdo, uma trading ou, Smplesmente, um corretor.

Na edratégia de licenciamento, a empresa licenciadora oferece adguns ativos a uma
empresa estrangeira licenciada, recebendo, em contrapartida, royalties pela sua utilizacdo. Trata-se,
segundo os autores, de uma das formas mais rentaveis de penetracdo em mercados estrangeiros,
uma vez que ndo exige muitos recursos das empresas (que o torna vidvel mesmo para as peguenas
empresas) e permite contornar as barreiras aimportacéo.

Ainda segundo Kotabe e Helsen (2000, p. 254), a franquia € uma transagdo semelhante ao
licenciamento: tratarse de um acordo comercid em que o franqueador permite ao franqueado "o
direito de uso do conceito do negdcio e a marca registrada do produto/servico em troca do
pagamento de royalties’. Os beneficios da franquia sBo a possihilidade de expanséo, para o
exterior, de uma férmula de negécio de sucesso no mercado interno, com um investimento minimo.

O contrato de producéo € a forma de penetracdo na qua a empresa negocia com um
fabricante loca a industridizacdo de partes e pecas ou de um produto inteiro. A reducdo de custos é
o principd beneficio deste mecanismo, podendo ser atingida através da utilizacdo de processos de
producdo de mé&o-de-obraintensiva, vidvels em paises com baixos padrdes sdlariais.

Através de joint venture, a empresa estrangeira concorda em compartilhar capitad e outros
recursos com socios locais, empresas elou autoridades, com a finalidade de estabelecer uma nova
entidade no mercado-avo. Os principais beneficios desta modaidade sfo: o potenciad de retorno do
capital investido e 0 maior controle sobre as operages.

Quando as empresas pretendem redizar sua internaciondizacdo com controle total do
negocio, estabelecem subsididrias da matriz no mercado desgado. Entre os beneficios que este tipo
de edratégia contempla estéo: a rapidez com que podem ser abertas na maioria dos mercados, as
dtas taxas de retorno, e a administracdo e o controle dos processos, tarefas e decisdes em
marketing, produgao e suprimento.

Drouvot (2001) mostra que 0 processo de internacionalizacdo das empresas, denominado
por de de multinacionaizacdo ou mundidizacdo, desenvolve-se aravés de quatro etapas, conforme
demonstrado na Figura 1.



Figura 1 - Um modédo sequiencial de desenvolvimento: as macr o-
etapas do processo de multinacionalizagdo das empresas

Etapa 1: exportacdo. Atravésde
intermedidrios ou representantes comercias.

Etapa 2: vendainternacional.
Instalacdo de umafilia comercid.

Etapa 3: producdo inter nacional. Instaacéo de
oficinas de montagem e, apos, filiaisindudtriais.

Etapa 4: multinacionalizacdo, mundializacdo.
Formatac&o de adiangas ejont-ventures.

Fonte: DROUVOT, 2001

Segundo o autor, as empresas podem redizar 0 seu processo de internacionaizacéo de trés
formas digtintas. venda fechada, investimento direto ou concessao por tempo limitado.

O modo de difusdo da empresa, através da venda fechada, ocorre através da exportacdo
direta, da exportacdo negociada ou da exportacdo indireta. A venda direta do produto pode ser
redizada através de sucursd de venda, filid de venda, agente ou digtribuidor. A exportacéo
negociada é redizada, normamente, por agrupamento de exportadores. A exportacdo indireta é
redlizada por intermédio de empresas de comércio exterior ou de importadores do pais comprador.
Em todos estes casos, o tipo de relacéo € o de fornecedor ao cliente.

A moddidade de investimento direto condste na abertura de filias de distribuicdo ou de
producéo e o tipo de relacéo é de matriz parafilid.

A concessdo por tempo limitado é caracterizada por operacBes de leasing, licenca de
marca, franchising, joint venture ou contrato de cooperacdo industrid e, neste caso, o tipo de
relacdo € de parceiro para parceiro.

Na mesma linha, Kotler e Armstrong (1998, p. 443) destacam que existem trés formas de
uma empresa ingressar em um pais estrangeiro: exportagdes, joint ventures e investimento direto,
conforme se pode verificar naFigura 2.



Figura 2: Estratégias de entrada no mercado externo

Exportacéo Joint venture Investimento Direto
Indireta Licenciamento Instal agBes de montagem
Direta Contrato de Fabricagao Instalagdes de fabricag&o

Contrato de Administracéo
Propriedade Conjunta

volume de compromisso, risco, controle e potencial de lucro

Fonte: Kloter e Armstrong, 1998

Neves (2001) mostra um exemplo, bem-sucedido, de estratégia de insercdo no mercado
internacional, desenvolvida pela empresa ca cadista Azal éia, sediada no Vae dos Sinos.

A empresa, segundo o autor, exportou, no ano de 2000, cerca de 1,2 milhdes de pares de
cdcados (20% de sua producéo), obtendo um faturamento em torno de US$ 65 milhdes. Este
resultado € decorrente do foco na qualidade de seus produtos e de uma politica de grandes
investimentos em comunicagdo nos mercados-avo (atua em 60 paises), onde sua marca é téo
conhecida como no Brasl. Para manter sua imagem, esta presente na midia o ano todo, tanto no
Brasil, como em outros paises e possui digtribuidoras nos EUA, na Republica Tcheca, no Chile, no
Peru, na Colombia e no Uruguai.

Outro foco da empresa é firmar sua marca de artigos esportivos Olympikus no mercado
interneciond,  utilizando-se de uma edratégia de comunicacdo baseada no  patrocinio,
principamente, de equipes de vole. No ano de 2000, patrocinava a Federacdo Internacional de
Voleibol, a Federacdo Brasleira, equipes da Argentina e da Grécia, dém do Comité Olimpico
Bragleiro e do teniga Gusdavo Kuerten (Guga). Mantém uma loja exclusva em Praga, capital da
Republica Tcheca, que serve de vitrine para a Europa e que gudou a marca, ha cinco anos, tornar-se
lider de vendas naquele pais.

6. O mercado de calcados da Franca

Uma das dternativas vidveils para a colocagdo de nossos produtos no  mercado
internaciona €, sem dlvida, a Unido Européia, com destaque para a Franca.

Um trabaho concluido em marco deste ano (2002), por uma equipe de pesquisadores da
América Consultoria e Projetos Internacionais, entre ees o Dr. Hubert Drouvot, por encomenda da
ABICALCADOS - Associacdo Brasileira da Industria de Calgados e da APEX - Agéncia Brasileira
para Promocao das Exportacdes, apresenta um perfil do mercado cacadista francés, no periodo de
1993 a1999.

Tabeda 3 - Franca/ 1999: Importacdes de calcados por pais de origem



Paises Pares (milhdes) % US$ milhdes % US$/ par
Italia 44,77 17,64 634,84 25,76 14,18
Portugal 16,55 6,52 2784 11,29 16,82
China 64,43 25,39 278,3 11,29 4,32
Espanha 21,87 8,62 266,2 10,80 12,17
Vietna 33,04 13,02 243,2 9,87 7,36
Indonésia 7,73 3,05 87,2 3,54 11,28
Tallandia 7,79 3,07 78,4 3,18 10,07
Marrocos 7,17 2,83 57,5 2,33 8,02
Demais paises 50,4 19,86 539,9 21,94 10,71
Totais 253,75 80,14 24639 | 100,00 9,71

Fonte: Fédération Francaise de La Chaussure. Rapport Statistique 1999.
Elaborag@o: América Consultoria e Projetos Internacionais - 2002: p. 28
Adaptada pelos autores.

O levantamento mostra que a Franca € o oitavo maior consumidor de calgados do mundo,
com 314,6 milhGes de pares consumidos em 1999, detendo a marca de segundo pais em consumo
per capita de calgados, com 5,6 pares a0 ano, perdendo apenas para os EUA (6,2 pares por
consumidor/ano).

A producéo de cacados naguele pais europeu, ainda segundo os dados apresentados pela
pequisa, ndo é suficiente para abastecer 0 seu mercado interno. A indidria calgadista francesa
produziu, no ano de 1999, cerca de 114,5 milhdes de pares de cadcados, o que a coloca na 16*
posicdo no ranking mundia de produtores. Deste total, foram exportados 53,4 milhdes de pares, a
um preco médio de US$ 17,47 por par, 0 que gerou uma receita de, aproximadamente, US$ 932,9
mil.

No periodo de 1993 a 1999, sua producdo caiu 4,9% e as importacOes apresentaram uma
média anual de 245 milhdes de pares, 0 que coloca a Frangca na posicdo de quinto maior importador
do mundo, agpds os EUA (1 635,7 milhfes), o Japdo (401,0 milhdes), a Alemanha (344,5 milhdes) e
0 Reino Unido (290,5 milhdes). No ano de 1999, a importacéo francesa de cal¢cados somou um total
de 253,7 milhbGes de pares, 0 que representou um montante de US$ 2 463,9 milhdes, conforme se
pode verificar naTabela 3.

O seu maior fornecedor foi a Itdia, com 44,77 milhdes de pares e um faturamento de US$
634,84 milhdes de ddlares (cerca de 26% das importactes). Depois vieram Portugad e Espanha, na
linha de calgados de maior valor agregado e China e Vietng, na linha de cacados de menor vaor
agregado. As compras efetuadas junto a estes cinco paises representaram quase 70% do vaor das
importagdes francesas no ano de 1999.

7. Da Pesquisa.
7.1  ProblemaeObjetivos

O propésito da pesquisa € basicamente, analisar as exportagdes de calcados redizadas
pelas empresas da cidade de Franca (SP), procurando esclarecer algumas questdes relacionadas ao
seu desempenho no mercado externo:

Qua aforma utilizada parainsercéo no mercado internaciona ?

Qual o grau de concentracéo de suas vendas externas?

Existe preocupacdo em se trabal har marcas proprias no mercado internaciona ?
A empresa cogita colocar seus produtos no mercado da Franca?

7.2 M etodologia e Hipotese



A hipGtese a ser testada poderia ser assm expressa: a concentracéo das vendas externas no
mercado norte-americano, a exportacdo indireta e a auséncia de uma marca propria no exterior
tém prejudicado o desempenho das empresas cal cadistas de Franca no mercado internacional.

A patir da andlise dos dados encontrados, pretende-se, como contribuicdo prética do
trabalho, sugerir a diversficacdo dos mercados externos, apresentando, como uma das dternativas
viaveis, 0 mercado calcadista da Franca.

O estudo foi redizado em duas etgpas. a primeira, com caacteridicas histéricas e
exploratorias, foi focada em fontes secundarias, como artigos e trabalhos anteriores sobre o setor
coureiro-cacadista brasleiro, em gerd, e sobre 0 ssgmento da indUdtria cacadista francana, em
particular, visando adquirir um conhecimento mas gprofundado do setor; a segunda etgpa do
trabaho congstiu em um estudo descritivo dos diversos aspectos que envolvem as exportagOes de
calcados pelas indudtrias da cidade de Franca. Para isso, foram entrevistados diretores da &rea de
exportacdo de trés grandes empresas exportadoras.

Monteiro (2002) esclarece que o Sindicato das Industrias de Calgados de Franca dassifica
as empresas de acordo com 0 nimero de empregados. micro, até 19; pequena, até 99; média, até
499; e grande, acima de 500 empregados.

7.3  Desenvolvimento da Pesquisa

Paa andisr a forma de insar¢do internaciona das indidrias francanas, foram
entrevistados diretores de trés grandes empresas do setor. Estas empresas exportaram, em seu
conjunto, quase dois milhdes de pares de calgcados, em 2001, correspondentes a 32% das
exportagdes do polo cacadista de Franca. Faturaram, com as vendas externas, no mesmo ano, cerca
de US$ 285 milhGes, o que representa 27,4% do vaor total das exportagBes redizadas pelas
empresas francanas, naguele ano.

A primeira empresa possui unidades produtivas em Franca e no Ceard, produz 10 800
pares de cadcados por dia e emprega, aproximadamente, 1 300 funcionérios e o0 seu faturamento €,
em média, de R$ 6 milhdes por més.

A segunda empresa possui duas unidades produtivas em Franca, produz 3 700 pares
por dia, emprega 730 funcion&rios e fatura, mensalmente, cerca de R$ 1,8 milhdes.

A terceira empresa possui trés unidades produtivas em Franca, duas em Minas Gerais e
uma no Ceara. Produz, diariamente, cerca de 7 mil pares de calgcados, emprega 1 100 funcionarios e
seu faturamento mensa giraem torno de R$ 7,5 milhGes.

7.4 Resultados Encontrados

Duas das empresas destinam a maior parte de sua produgdo para 0 mercado externo e a
terceira concentraamaior parte de suas vendas no mercado interno.

A primeira empresa destina 70% da sua producdo para 0 mercado externo, sendo que 98%
s30 vendas para 0os EUA, a maior parte delas para uma Unica multinaciona atacadista. A empresa,
embora observe a importancia de mudar a sua forma de inser¢do no mercado externo e a fragilidade
de sua posicéo perante a comercial exportadora, ndo possui planos de curto prazo para diversficar o
seu mercado externo, nem de trabahar a sua marca no exterior e efetuar vendas diretas. A empresa
exporta pouco para a Franga, e ndo vidumbra possihilidade de aumentar suas vendas para aquele
pais, no curto prazo.

A segunda empresa coloca 55% da sua producéo no mercado externo, dos quais 80% sdo
vendidos aos EUA (aravés de multinaciona atacadista) e 20% nos paises do Mercosul. Embora
expresse a mesma percepcdo que a primera, quanto a forma de internaciondizacdo de suas
atividades, também ndo possui planos para, no curto prazo, diversficar suas vendas no mercado
externo e efetuar exportacoes diretas. Nao planga exportar paraa Franca

A tercera empresa exporta apenas 10% de sua producdo, mas concentra 80% das vendas
externas nos EUA. A empresa, na década de 90, até o ano de 1998, exportava cerca de 80% de sua



producdo, porém, tendo passado por <érias dificuldades financeiras com o problema cambia
braslero (1994 a 1998), desde 1999, vinha colocando quase toda a sua producéo no mercado
interno. A partir de 2001 é que resolveu retomar as exportacOes, mas através da venda direta para o
exterior. A empresa possui, atuamente, representantes em cerca de 22 paises, comega a diversficar
Seu mercado externo e tem conseguido vender seus produtos, com marca propria, aé no exigente
mercado italiano. A meta é passar a exportar cerca de 40% da producéo até o ano de 2005 e a
Franga & um dos mercados em que atua.

8. Conclusdes

Os resultados das entrevistas permitem inferir que as empresas cadcadistas da cidade de
Franca, aparentemente, redlizam as suas exportagbes de forma indireta, vendendo a maior parte de
Seus produtos para empresas atacadistas multinacionais.

As vendas externas estéo fortemente concentradas no mercado norte-americano, para onde
se destinam cerca de 80% dos produtos exportados pelas empresas de Franca, percentual superior
a0 do setor calcadista nacional, que giraem torno de 70%.

Apenas uma das empresas entrevistadas esta tentando redizar vendas diretas no mercado
externo, através de representantes préprios em 22 paises e exportagdo para Itdlia, com a sua propria
marca. A sua auacdo ainda € incipiente, ja que consegue colocar no mercado externo apenas 10%
de sua producdo e, mesmo assim, 0 mercado norte-americano € o destino de 80% de suas vendas no
exterior.

Essa forma de atuar, no entanto, conditui, atuamente, uma excegdo entre as indlstrias
cacadigas francanas, que, embora digam ter observado a necessdade de modificar a forma de
atuacd0 no mercado externo, a necessidade de aumentar o leque de opgdes para a colocagéo de seus
produtos no exterior e a exportacdo direta, ndo apresentam planos para dterar esta Stuacéo, no
curto prazo.

O fato de redizarem suas vendas para as didtribuidoras internacionais, que determinam os
modelos a serem fabricados e exigem a colocacdo de suas marcas nos produtos, ndo tem permitido
as empresas do setor 0 desenvolvimento de marcas préprias no exterior.

Nestes fatores, talvez, possa reddir a explicacdo para o fraco desempenho da indldtria
francana, na retomada das suas exportagbes, a partir do momento em que a Stuacdo cambiad se
mostrou favoravel ao setor exportador.

As empresas exportadoras de Franca precisam, com urgéncia, mehorar as formas de
insercdo no mercado externo, buscando, inicidmente, redizar exportagdes diretas, como forma de
s libertar da dependéncia das comerciais exportadoras e possibilitar a abertura de novos mercados
para 0s seus produtos.

Uma das dternativas que se gpresentam € a Franga, que, como foi visto, € o quinto
mercado consumidor de cagados do mundo, com importagbes da ordem de mais de US$ 250
milhdes, no ano de 1999. Aparece, ainda, como O segundo maior consumidor per capita de
cadcados, atrés apenas dos EUA, com um consumo médio de 5,6 pares por ano.

O estudo da Abicalcados assegura que a Franga, embora tenha apresentado uma queda nos
indices de consumo, no periodo entre 1993 e 1999, € um mercado interessante, Ndo apenas em razéo
da escda atuad, mas também em razéo da evolucdo que deverd acontecer em sSuas importagbes em
razéo da perda de competitividade de suaindlstria calcadista.

Alertam que, pelas entrevidas redizadas, ficou a impressfo de que os importadores
franceses creditam a pequena presenca de nossos produtos em seu mercado, a fata de interesse da
indidtria brasileira em atuar no mercado francés e dirigir suas vendas, prioritariamente, para 0s
EUA.

Entre as recomendacOes dela para a indidria cacadista naciond estd a necessidade de
empreender esforcos de divulgacdo de seus produtos no mercado francés, uma vez que, embora sga
0 maior produtor do mundo ocidental e o segundo maior exportador, o Brasil ocupa apenas a 20*
posicdo entre os fornecedores da Franca.



Neste sentido, a presenca de importadores franceses, na Rodada Internacional de Negdcios
a s redizada em Franca, em mao do préximo ano (2003), juntamente com o Il Congresso
Internacional do Instituto Franco-brasileiro de Administracao, talvez sga uma oportunidade para a
indUstria cd cadista francana comecar a modificar esta situagéo.
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