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RESUMO

A internaciondizacdo da producdo e das operagBes financeiras, com a liberagdo do comércio e a
desregulamentacéo de fronteiras, sfo dguns dos aspectos que vém impulsonando este fendmeno e
mudando os moldes de penetracdo de mercado em todo o mundo. A exportacéo deve ser encarada
como uma forma de minimizar as dificuldades no mercado interno e incrementar os niveis de
qudidade e produtividade para atender a0 mercado externo. Um novo tempo de relacionamento
comercid esta se formando, e SO tera sucesso aguela empresa que estiver aberta para a ntegracéo e
a formacdo de parcerias. Uma das formas de conseguir sua competitividade € através da unido com
outras empresas em consorcios de exportagdo. Os consorcios de exportagdo podem  ser
caracterizados como uma associacdo entre empresas independentes, com 0 objetivo de desenvolver
em conjunto suas atividades de exportacdo. Neste trabalho foram estudados e avaliados cinco
consorcios de exportagdo no Brasil ,durante o segundo semestre do  ano de 2002, buscando
conhecer suas caracteridticas, andisar suas etapas, a forma do trabalho em grupo, dém de suas
dificuldades e perspectivas futuras. Os consorcios estudados foram : calcados da regido Sdo Jodo
Batista; a formagdo de grupos informais de exportagdo em Cacador no setor de horticultura,
orientados pela Empresa de Pesquisa Agropecuaria de Santa Catarina - EPAGRI; consorcios
formados por iniciaiva propria com empresirios de Joinville no setor de moldes e matrizes, uma
descricdo do Promovel, Programa Naciond para Exportacéo de Méveis, com sede em Séo Bento do
Sule a Brazilian hedth Products, de produtos medico-hospitdares de Ribeiréo Preto —SP. Foram
redizadas entrevistas semi-estruturadas com gerentes dos consorcios escolhidos , no  segundo
semestre de 2002. Alem disso foram obtidas informagbes em sites dos consorcios.  As questdes
versaram em torno de topicos tais como : tipos de empresas, formacdo, objetivos, necessidades de
melhorias, dificuldades encontradas, resultados esperados e edratégias de desenvolvimento. S&o os
indicadores : @gpoio da dta gerencia das empresas, plangamento a curto e longo prazo,
homogeneidade dos participantes, linha de produtos, consciéncia da coesdo. O objetivo do estudo é
de uma proposta de andlise dos consdrcios, sugerindo indicadores para determinar 0 sucesso do
grupo. Concluiu-se que os consorcios que foram formados por uma indituicdo externa tendem a
alcancarem o sucesso pela ndo homogeneidade , ndo coesdo.
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A internaciondizagdo da producdo e das operagOes financeiras, com a liberacdo do comércio e a
desregulamentacéo de fronteiras, sfo dguns dos aspectos que vém impulsonando este fendmeno e
mudando os moldes de penetracdo de mercado em todo o mundo. A exportacdo deve ser encarada
como uma forma de minimizar as dificuldades no mercado interno e incrementar os niveis de
qudidade e produtividade para atender a0 mercado externo. Um novo tempo de relacionamento
comercia esta se formando, e SO tera sucesso aquela empresa que estiver aberta para a ntegracéo e
a formacéo de parcerias. Uma das formas de conseguir sua competitividade € através da unido com
outras empresas em consorcios de exportagdo. Os consorcios de exportagdo podem  ser
caracterizados como uma associacdo entre empresas independentes, com 0 objetivo de desenvolver
em conjunto suas aividades de exportacdn. Neste trabalho foram estudados e avaliados cinco
consorcios de exportagdo no Brasil ,durante o segundo semestre do  ano de 2002, buscando
conhecer suas caracteridticas, andisar suas etapas, a forma do trabaho em grupo, dém de suas
dificuldades e perspectivas futuras. Os consorcios estudados foram : calcados da regido Sdo Jodo
Batisa, a formagcdo de grupos informais de exportagdo em Cagador no setor de horticultura,
orientados pela Empresa de Pesquisa Agropecu&ia de Santa Catarina - EPAGRI; consorcios
formados por iniciaiva propria com empresirios de Joinville no setor de moldes e matrizes, uma
descricdo do Promovel, Programa Naciona para Exportacéo de Moveis, com sede em Séo Bento do
Sule a Brazlian hedth Products, de produtos medico-hospitdares de Ribeiréo Preto —SP. Foram
redizadas entrevistas semi-estruturadas com gerentes dos consorcios escolhidos , no  segundo
semedtre de 2002. Alem disso foram obtidas informagfes em sites dos consorcios.  As questdes
versaram em torno de topicos tais como : tipos de empresas, formacdo, objetivos, necessidades de
melhorias, dificuldades encontradas, resultados esperados e estratégias de desenvolvimento. S&o os
indicadores : apoio da dta gerencia das empresas, plangamento a curto e longo prazo,
homogeneidade dos participantes, linha de produtos, consciéncia da coesdo. O objetivo do estudo é
de uma proposta de andise dos consorcios, sugerindo indicadores para determinar 0 sucesso do
grupo. Concluiu-se que os consorcios que foram formados por uma indituicdo externa tendem a
alcancarem o sucesso pela ndo homogeneidade , ndo coesdo.

PALAVRAS-CHAVES: CONSORCIOS, COMERCIO EXTERIOR.

UMA AVALIACAO DOS CONSORCIOS DE EXPORTACAO COMO ESTRATEGIA DE
INSERCAO DA MICRO E PEQUENAS EMPRESASNO MERCADO INTERNACIONAL.

A crescente atencdo dada a formacdo dos consorcios de exportagdo nos diversos paises do mundo,
reflete a importancia que este cand vem assumindo como estratégia de exportacdo. Entre os paises
subdesenvolvidos, podemos citar a formacdo de consdrcios na Argenting, india, Colémbia e
Quénia. Entre os desenvolvidos, principalmente na Suécia, Itdia, Dinamarcae |sradl.

De acordo com a APEX, os consorcios de exportacdo podem ser caracterizados como uma
associacdo entre empresas independentes, de pegqueno ou meédio porte, com o objetivo de
desenvolver em conjunto suas atividades de exportacdo, sga para um produto ou para uma cadela
produtiva



Algumas edtratégias devem ser seguidas para 0 sucesso do consdrcio em sua atuacdo no mercado
internaciond, entre eas a criacdo de uma cultura internaciond, o controle e a coordenacdo na
implementacdo de suas edtratégias, a motivacdo das empresas e do representante oficid, e a criagdo
de sistemas de cooperacdo. (Churruca, 1995)

Os consorcios de exportacdo permitem as empresas locais concorrentes ou com  produtos
complementares, cooperar para levarem juntas um processo de exportacdo. O consorcio passa a ser
a representacdo juridica frente aos mercados internacionais, normdmente na forma de uma
associacéo, obtendo importantes economias de escala. (Porter, 1999).

As grandes empresas também podem constituir um consorcio de exportacao
aproveitando oportunidades de negocios inexploradas e, em alguns casos
espor adicas. Analogamente um conjunto de empresas ter4 uma capacidade
maior, no entanto essa maior capacidade de producao deve ser para oferecer
produtos e servicos com uma certa homogeneidade percebidos pelos
consumidoresfinais ( (Kuasaqui, 1999)

Objetivos:

1. Dexcrever as caracteriticas dos consorcios de exportacdo no Brasil, consderando suas
estratégias e dificuldades.

2. Classificar 0os consorcios segundo seus objetivos.

3. Andisar os consorcios, visando seu desempenho e a cance dos objetivos.

1. CONSORCIOS PARA EXPORTAGAO: CONCEITOS E CLASSIFICAGOES E
FORMAGCAO.

Daemon (1993) define os consdrcios de exportagdo como cooperativas com formas de concentracéo
aravés da qua as empresas se unem mantendo as suas individuaidades, possibilitando agregar uma
oferta de maior dimensdo, fazendo crescer 0 poder de negociacd e aumentando a capacidade
técnica e financeira

Ainda segundo Daemon (1997), as dificuldades mostram a necessdade de eshogar estatutos bem
elaborados para o consorcio, definindo aspectos de seu funcionamento, periodos bem determinados
paraaingir os objetivos, contando com certa flexibilidade para possiveis modificagoes.

Kuazaqui, (1999) define os consércios de exportacdo como uma terceira empresa que congrega grupos de
empresas que fabricam, comercializam produtos e servicos similares ou que atuam na mesma area de
negocios e que desejam entrar em mercados alternativos estrangeiros como forma de crescer horizontal e
verticalmente, aprimorando suas atividades, ganhando competitividade e incrementando o fator qualitativo
dos processos administrativos, técnicos, produtivos e comerciais.

1.1. Passos para suaformacgéo

Para formar um consércio de exportacdo inicialmente deve existir a vontade de expandir atividades em
mercados externos, depois de certo conhecimento e expansao no mercado interno. O consércio possibilita o
desenvolvimento de negdécios internacionais sem comprometer todos os lecursos da empresa, uma vez que
serd constituida uma outra empresa que agregard as fungbes e responsabilidades de detectar
oportunidades, pesquisar e efetuar estudos, desenvolver negécios, atividades de exportacdo, controle e
servicos de pés-venda (Kuazaqui, 1999)

Para se estruturar um consdrcio de exportacdo s8o necessarios alguns passos.



1. Criacdo da conscientizagdo do walor do trabalho em grupo, levando junto aos sindicatos e
associ agbes amensagem do trabalho cooperativo e suas vantagens.

2. Selecdo dos produtos e analise das empresas envolvidas . As empresas participantes de um
consdrcio devem etar em mesmo nivel de desenvolvimento tecnolégico, de mercado e de geréncia,
aém de ja demonstrarem uma vocagdo regiond.

3. Geracdo de informacdo e levantamento de dados, que irdo definir a caracterigtica central do
consorcio, se sera somente de promocdo, ou vendas, promocdo e pesquisas de novos mercados,
producdo conjunta, atuando de forma nacional ou regiond, €tc.

4. Geracao do estatuto onde todas as regras do jogo serdo discutidas e entdp, ira direcionar a vida
do consdrcio. E ainda definido o orcamento e o plano de marketing, onde estéo as metas e objetivos
que se pretende atingir.

Minervini (1997) descreve dgumeas etgpas para a criagdo de consorcios :

? Rentificar a capacidade de internacionalizacdo da empresa;

? Comparar a necessidade do mercado com a capacidade das empresas do consorcio;
? Pefinir as funcbes direcionadas do consorcio;

? @rganizar a estrutura basica do consorcio;

? Blaborar 0 or¢amento, avaliando custos e riscos,

? Selecionar pessoa especializado para as fungOes executivas e operacionas,

? Blaborar um plano de marketing e comunicagéo;

? Redlizar treinamento de pessoal;

? Selecionar os canais de distribuicéo;

? Bstabelecer um sistema de auditoria para o funcionamento do consorcio.

O consorcio tem a vantagem para as pequenas empresas de exportar de forma a atender grandes
pedidos ou fazendo pate de uma linha de produtos. Além de se responsabilizar pelas entreges,
cumprimento dos prazos, controle de qudidade e capacidade produtiva, conferindo maior
confiabilidade as transagtes. (Infante, 1984).

Na busca do éxito naformagéo dos consorcios € importante atender 0s seguintesitens:

? Redlizar investimentos com um plano de ag&o bem dedlineado;

?©® gerente do consorcio deve ser um executivo bem capacitado e ser neutro as empresas
envolvidas,

? Per um executivo em cada empresa acompanhando as atividades realizadas pelo consorcio;

? Buscar harmonia entre as empresas participantes,

? Revar em conta as diferencas culturais dos mercados.

Como incentivo para a formagdo de consdrcios é importante a redizacdo de inicidivas a
mentdidade associativa com o intercémbio de informagles, idéias e pesquisa de mercado, a
participacdo conjunta em eventos locais e internacionais, realizacao de catal ogos conjuntos, etc.

Vde lembrar que o consdrcio ndo € uma formacdo eterna e ndo ird perder a individudidade da
empresa, somente ira fortalecer as relagbes com o mercado.

Algumas das dificuldades de ingtalacdo dos consorcios de exportacdo em s, sG0 0s problemas de
financiamento, as discrepancias no tamanho das empresass, as dificuldades das linhas de produtos
competitivos, o temor quanto a seguranca de informecbes que as empresas consideram
confidenciais, a incerteza quanto a mudancas futuras nas empresas partticipantes, a escasez de
profissonais capacitados em geréncia e marketing para gerir as operacbes e 0s problemas de
Identidade das empresas participantes ver sus aimagem do grupo.



Antes da eaboracdo de um plano de acdo e marketing, o consdrcio deve redizar pesquisas de
mercado para identificar as condigbes de penetracdo do produto brasileiro no exterior. Nesta fase
deve levar em conta fatores como design do produto, pregos de exportacdo praticados em outros
paises, pregos de venda interna, facilidades concedidas a paises membros do Mercosul ou outras
parcerias, nivel de qudidade dos produtos consumidos, quantidades importadas e producéo
domédtica, legislacdo do pais com relacdo a importacdo do produto e habitos e costumes do pais.
(Infante, 1984).

Depois de levantadas edtas informagdes deve ser feita uma andise e entéo se tem uma visio das
reais perspectivas do consorcio no mercado externo.

Identificando o perfil de cada mercado, podem ser definidas as linhas de acdo especifica para que os
objetivos do plano de marketing sejam alcancados em sua plenitude. Isso significa identificar quais
empresas possuem a mesma missdo e necessidade de expansdo, assim como o0 que realmente oferecem
ao mercado e ndo efetivamente o que elas comercializam. O porte pode ser variado, porém uma
homogeneidade é importante, desde que conservadas as respectivas participacdes e responsabilidades das
empresas participantes do consorcio (Kuazaqui, 1999).

Casarotto (1998), sintetiza as fungdes dos consorcios de exportacdo em quetro, a identificacdo das
oportunidades de mercado; a andlise das necessidades da empresa e definicdo do perfil dos
potenciais parceiros, a identificacdo de tais parceiros nos mercados internacionas de interesse; e, a
ass géncia a empresa sicia nas primeiras fases de negociagéo.

Entre os beneficios e vantagens conseguidos pelas empresas unidas em forma de consorcios,
podemos identificar :

Quadro 1. Beneficios oferecidos por Consorcios de Exportacao.

? Compra direta dos fabricantes,

? Bervigos e gestéo da exportacao;

? Pacilidades na formagdo de parcerias;

? Pacilidade de penetragdo em novos mercados,

? Reducao do risco através da diversificago do negocio;

? Reducdo de flutuacdo sazond nas vendas,

? Acumulo de know-how em marketing internaciond;

? Portalecimento de seu produto na indUstria;

? Aumento do acesso as informagdes técnicas,

? Aumento do poder de captacao de recursos financeros;

? Reducdo dos custos de producao e exportacao;

? Bstabelecimento de novas estratégias de comercializaco;

? Reducdo no custo dainexperiéncia, pelo fato do aprendizado coletivo;

? Possibilidade de criagéo de uma marcaforte;

? Possibilidade de melhoria na emba agem e rétulo do produto.

1.2 Tiposde Consorcios

Os consorcios podem ser ecléticos, quando relinem empresas de diversos ramos produtivos, ou
especializados, quando agregam empresas de um mesmo ramo de producgo. (Infante, 1984).

Em estudo na década de 80, Mbnaco também define aguns tipos de consorcios, em relacdo a
produtos e mercados e em relacéo aos servigos prestados.



Em relacdo a produtos e mercados um consorcio de exportagdo podera representar um grupo de
empresas que desenvolvam produtos similares sob 0 aspecto de producéo, ou complementares que,
embora diferentes, apresentem  adguma smilaidade. O consorcio de exportacdo  dos
complementares visa a criagdo de uma linha de produtos integrada com a participagdo de diversas
fabricas, podendo-se, em certos casos, chegar-se a oferta de um pacote.

Em relacdo a servicos prestados podera presta-los a seus consorciados em funcdo dos objetivos a
que se propds 0 agrupamento de empresas.

Os consorcios de promogao visam assessorar as empresas através de uma série de servigos como a
redizacdo de pesquisa de mercados, missdes empresariais e feiras no exterior, sugestéo de @nais de
exportacdo e distribuicBo, assessoria na confeccdo de catdogos, intérpretes, traducdo de
correspondéncia, assessoria de comércio exterior, juridica, etc.

Minervini (1997) classfica os consdrcios em trés tipos : promociona, comercid exportadora e
unido de empresas. O promociona € operacionalizado por um gerente que estuda as peculiaridades
de cada negécio e viabiliza a exportacdo de cada uma, mantendo suas individudidades. O comercid
é a formacdo de uma trading para a execucdo das aividades, que ndo necessariamente S0
exclusvas. A unido de empresas € a sociedade através de um acordo operacional, onde uma delas €
lider.

Minervini (1997) , separa anda os consorcios em dois novos tipos, com relacéo s findidades e

com relacéo aos seus membros.

Com relacdo aos membros pode ser mono ou pluri-setorid . Os mono-setorials trabalham com o
mesmo produto em vaios edilos ou como agrupamento de empresas complementares. Os pluri-
setoriais podem ser de setores diversos ou de setores complementares, onde juntos podem conseguir
mel hores condicdes contratuals.

A formdizacdo de um consorcio dependera de suas caracteristicas e objetivos definidos. Inditutos,
fundagdes e associacles poderdo assumir aforma de um consdrcio, assim como

parques e centros tecnol 6gicos de carater publico ou privado. (Propers, 1997).

Casarotto (1998) cita trés tipos de consorcios, os setoriais, territoriais e especificos. Os consorcios
setoriais sB0 aqueles que relnem empresas concorrentes e complementares. Os territoriais aqueles
gue unem empresas de todos 0s setores e atividades de um territorio.

1.3 Aplicagédo no Brasil

A desatudizacdo tecnoldgica € um entrave para 0 desenvolvimento dos consorcios no Brasl, por
exemplo, equipamentos de confecgdes de jeans na india tecem 4m de largura e no Brasl as
méquinas ed0 habilitadas para somente 1,5m , reduzindo consderavelmente o custo e diminuindo
acompetitividade brasileira. (Monforte, 1999).

O consdrcio de exportacdo € a saida mais inteligente para as micro e peguenas empresas no
mercado internaciond.

1.3.1 Sobrea APEX

Para atingir a meta de US$ 100 hilhdes para 2002, o Governo Federa criou o Programa Especid de
Exportagdes — PEE e a Agéncia de Promog&o de Exportagdes — APEX em novembro de 1997.

A funcdo principa destes programas € apoiar as empresas de pegueno porte para que aumentem as
suas exportaces, elevando o volume exportado, o nimero de empresas que vendem para 0 mercado
externo e o nimero de produtos exportados.

A APEX apdia dgumas agBes sempre em parceria com o setor privado e com os SEBRAEs
estaduais. Entre estas agdes estéo a capacitacdo e treinamento de pessoad especializado em comércio
exterior, pesquisas de mercado, rodadas de negocios, informacdo comercid, e participagdo em
feiras e seminaios.



A formacdo dos consorcios proposta pela APEX é definida em trés fases:

1. apoio acriacéo do consorcio, depois a congtituicdo do consdrcio e, por fim, sua manutencao.

Na fase de gpoio até a criacdo do consorcio, 0 objetivo principa € o de selecionar as empresas que
formardo o consdrcio, tendo como atividades a preparacéo da unidade gerencial do projeto,
senshilizacdo e motivacdo das empresas, identificacd das empresas e avdiacdo de suas
experiéncias de exportacdo e de seu estégio tecnolégico. Sdo levados em consideracdo o porte e a
experiéncia de cada empresa, identificando a edtrutura e forma de organizacd do consdrcio mais
adequada para o grupo de empresas sel ecionadas.

2. acondituicdo do consorcio em s, uma etapa de curta duragdo, que tem por objetivo a instdacéo
do consdrcio, com énfase nas agbes adminidrativas e juridicas, definindo o estatuto, elaborando o
regimento interno, delineando o perfil do gerente e a congtituicdo juridica do consorcio.

3. manutencdo, 0 objetivo € de consolidar e fortalecer os consdrcios congtituidos, com o foco em
acbes de mehoria da oferta exportdvel e em atividades de promocdo a exportacdo. O custeio das
atividades de gestéo, contratacdo do gerente, locacdo de escritdrio, despesas de comunicacéo,
estudos de mercado, avaiagdo da necessdade de contratar consultorias de marketing, design,
qudidade, producdo e agbes direcionadas a melhoria da oferta exportavel, sGo agumas das
aividades desenvolvidas nesta etapa.

O consdrcio podera necessitar do suporte ou mesmo da formagd de uma empresa comercial
exportadora, formando o brago exportador do consorcio. E cabera a esta empresa comercidizar
diretamente os produtos de cada um dos consorciados, ou em conjunto, buscar a utilizacdo de
instrumentos  crediticios e fiscais concedidos peo Governo a exportacdo, administrar as vendas,
prestar asssténcia nos tramites administrativos e preparar a documentacdo necessaria para a
exportacao.

As empresas participantes deverdo definir se os produtos serdo exportados com marca comum do
consorcio ou com marca propria, acompanhada ou ndo por um sgo do consorcio de qualidade
estipulado conjuntamente.

Para a APEX, 0 consbrcio de exportacdo € um nome fantasa que descreve 0 agrupamento de
empresas com interesses comuns, reunidas em uma entidade edtabelecida juridicamente. Essa
entidade é condtituida como uma associacd sem fins lucrativos, na qua as empresas produtoras
definem como véo trabdhar em conjunto com o objetivo de mehorar a oferta exportdvel e de
promover a exportacéo.

A APEX eda gerenciando hoje no Brasl 75 projetos, entre setoriais, horizontais, isolados e de
formacdo de consorcio de exportacdo. Somente projetos de formacdo de consorcios de exportacéo
sd0 22.

2. METODOLOGIA :

Foran redizadas entrevigas semi-edtruturadas com gerentes dos consorcios escolhidos , no
segundo semestre de 2002. Alem disso foram obtidas informages em sites dos consorcios.
As questBes versaram em torno de tépicostais como :

tipos de empresas

formacéo

objetivos

necess dades de melhorias

dificuldades encontradas

resultados esperados e estratégias de desenvolvimento.



As respostas foram agrupadas em tabelas, onde estas sumarizadas as principais peculiaridades e
dificuldades dos consorcios de exportacdo. Existern 22 consorcios de exportacéo no Brasil e neste
estudo foram considerados 5 consdrcios, principamente daregido sul.

Apds sua dassficacio foi redizada uma andise de desempenho e indicadores de pontos e fracos
que seriam indicadores de sucesso, onde foram classficados usando uma escala de Likert variando
de 1l a5, sendo 5 muito dta, 4 paradtae 3 paramedia 2 baixa e 1 para muito baixa..

S0 osindicadores:
apoio da alta gerencia das empresas,
plangjamento a curto e longo prazo,
homogeneidade dos participantes,
linha de produtos,
consciéncia da coesdo.

3. RESULTADOS: CARACTERISTICAS DOS CONSORCIOSBRASILEIROS.

Nas tabelas de 1 a 5 estao descritos os consorcios estudados.

Tabela 1. Caracteristicas Consorcios de calcados em Brusque e Sdo Jodo Batista.

Objetivo | Formagd | Necessidade | Dificuldade |Estratégia | Caracteristic | Resultados
S o] S S as esperados
Mercado 8 de| Maior N&o coesdo |Participa¢c | Heterogénea | Manter a
arabe, sanddlias | confianca ao em|em linhas de| capacidade
América e sapatos| por parte| Desnivel feiras nos| producéo. fabril de
Latina e Sul | femininos | dos técnico Emirados 760.000
dosEUA. |1 de| empresarios Arabes Manter a| pares.
calcados Atendiment marca do
Evolucéo infantis. | 1SO 9000 o] de|Website fabricante. Exportacdo
estrutural pedidos, de 30 % da
para uma devido  a|Catalogos producao.
agencia de diferenca | eletrobnicos
comercio de
exterior. gualidade,
linha de
Eliminar as producéo e
sazonalidad matéria
e. prima.
Tabela2 . Caracteristicasdo Consdrcio de Horticultura
Objetivo | Formacdo |Necessidade | Dificuldade | Estratégia | Caracteristic | Resultados
S S S as esperados
10 grupos|Treinament | Diferenca |Orientacd |Producdo de|Maior
Sul digribuid |o de edtilos|o pela|tomate , | exportacao
americano | osem todo de EPAGRI |moranga e|de outros




o estado producéo. caqui produtos
Norte Reunides
americano mensais |Marca
propria  do
Mercado fabricante
bragleiro Nao
adotar Exportou em
modelos |19, cerca de
estrangeir {9000
0s toneladas
Em 2000 |,
exportou
4000
toneladas
Tabela 3. Caracteristicas do Consoércio de Moldes e Matrizes — Joinville — MOLDEXPORT
Objetivo | Formagd | Necessidade | Dificuldade |Estratégias | Caracteristic | Resultados
S o] S S as esperados
Reducdo de |5 fabricas| Sem dados | Sem dados |1SO 9000 |Alta Aumento do
custo de| que tecnologia nivel de
promocdo | atendem WEBSITE comunicacao
0 settor para
automoti divulgacéo Reducdo do
Mercado VO, e custo de
alvo . | eletro- r ecebiment importacao
europeu  e|eletronico 0 de de maquinas
norte -le pedidos
americano | construca
o civil Cd rom
institucion
al
Participag
ao de feira
de
Hannover
Missdo aos
EUA
Reunides
periodicas

Tabeda 4. Caracteristicasdo Consorcio PROMOVEL de moveis— Todo territorio Brasileiro.

Objetivo | Formagd |Necessidade | Dificuldade |Estratégia | Caracteristic | Resultados

S 0 s s S as esperados
Elevar  as|Nacional |1SO 9000 Consorcio |Feiras no|Abrange 10 mil
exportacoes com design|exterior toda a cadeia | empregos




para 25

bilhdes.

Sengbilizag
ao do
mer cado.

Capacitacdo
para
exportacao.

M ercado
norte-
americano
Emirados
arabes.

América
Latina

400
empresas

Sede em
Sao
Bento do
Sul - SC

Trenament
0s sobr
lizacdo

Reduzir
heter ogenei
dade

internaciona

préprio

e

a

produtiva
movedeira

Pequenas e
medias

empresas

Tabda 5. Caracteristicas do Consorcio — Brazilian Health Products. BHP — Ribeirao Preto —

SP
Objetivo | Formaca | Necessidad | Dificuldad | Estratégias Caracterigtic | Resultados
S o] es es as esperados
Promogcdo |11 ISO9000 |O Feiras Mantém  o|Homogeneida
mundial empresa consorcio | internacionais | nome do|de de nivd
S de financia Aprimorame | fabricante. |tecnoldgico
equipam somente a|nto dos ate 2005.
entos promoc¢do | produtos
medico e nao a
odontolo producéo. | Certificados
gicos técnicos
Falta de
credito Website
para
producdo | Catalogos
voltada ‘a|eletronicos.
exportacao

4. ANALISE DOSINDICADORES :

Conforme os indicadores citados acima., 0 resultado estd sumarizado natabela 6 abaixo.

Tabela 6. Quadro compar ativo dos indicador es dos consor cios estudados.




Indicadores Calcados  Horticultura 'Moldes Moveis M édico-
hospitalar

Apoio da alta 5 5 5 5 5

gerencia das

empresas

Plangamento a 2 5 5 5 5

longo prazo

Homogeneidade 2 5 5 5 2

dos

participantes

Coesédo 2 5 5 4 4

Homogeneidade 2 5 3 3 4

linha de

produtos

O congdrcio de cacados, tem um indicador em condicBes criticas : homogeneidade dos produtos ,
esta condicdo se deve ao fato de ser um consorcio estimulado por uma ingtituicdo externa, como é o
caso da FIESC, onde uniu-se empresas heterogéness.
A s0luco sera a divisdo em sub-grupos homogéneos.

O consorcio de horticultura surgiu por interesses proprios, porem recebe gpoio técnico da EPAGRI,
este tem indicadores atos e tendem ao sucesso como bi demongtrado na tabela 2 , onde os indices
de exportacoes séo bons.

O consorcio de moldes esta em estruturacdo, mas tem um dto indice de sucesso em perspectiva.
Todos os indicadores com excecdo da homogeneidade dos produtos.

Quanto ao consorcio de noves, seu potenciad de sucesso € dto, pois encara como uma parceria a
longo prazo.

O consorcio de equipamentos médico-hospitalar , tem indicadores dtos e tendem ao sucesso.

Na maioria dos consorcios estudados ndo ocorreu um plangamento par aa formacdo dos grupos ,
ndo consderando Kuasagqui (1999) , que cita 0s passos pra formagdo, ou Sga, nNdo se pesquisa
realmente a capacidade de producdo , ou o0 plangamento estratégico , e iniciam-se na etgpa em que
jaestdo em formacdo estruturad.

O gpoio da dta gerencia da empresa € fundamental pois sem esta a participacdo tenderda ao
fracasso.

Entretanto, a coesfo é o faor mais importante pois este levam as organizacBes a trabaharem em
conjunto a fim de a cangcarem seus objetivos e ano ao individudismo.

5.CONCLUSAO:

Como observado nas tabelas, a maioria dos consdrcios de exportagdo no Brasl seriam
promocionais, seguindo a classficacdo de Minervini (1997). Nestes os gerentes estudaram as
peculiaridades de cada negocio e viabilizaram a exportacdo de cada uma das empresas mantendo
suas individualidades .



Ainda segundo Minervini (1997), os consrcios podem ser classficados com relacdo as findidades
e em relacdo aos seus membros. Quanto aos membros 0s consorcios se enquadram no mono-setorid
, OU sga, trabdham com o mesmo produto em varios edilos ou com agrupamentos de empresas
complementares.

Entretanto , o consorcio PROMOVEL abrange todas empresas da cadeia produtiva ,
podendo ser entdo criado uma nova classificacdo chamada de VERTICAL E
HORIZONTAL , sendo este classificado como vertical.

Seria interessante como estudo posterior andisar 0 potencia da classificacdo dada por Casarotto (
1998 ) , que cita 3 tipos de consorcios : setorias, territoriais, e especificos, e qua destes fornecem
mehor retorno e adequacdo a nossa cultura , pois como descrevem 0s gerentes dos consorcios
estudados, os modelos estrangeiros ndo podem ser copiados no Brasil, pois cada regido apresenta
Suas caracteristicas proprias.

Ainda , concluiu-se que os consorcios que foram formados por uma indituicBo externa tendem a
acancarem o sucesso peland homogeneidade , ndo coesdo.

Ainda condderando as fragilidades, o mercado internaciond é uma redidade, mesmo para
empresas que ndo exportam, ja que é preciso edtar atento a todas as modificacbes no setor que
ocorrem em todos os cantos do mundo.

A importancia edratégica da unid em forma de consdrcios no Brasil s mostra como uma das
saidas para a exportacéo das micro e pequenas empresas e justificam este estudo.

Restam dlvidas sobre 0 éxito, mas a experiéncia vem maostrando que 0s consorcios em formacéo

estdo servindo como exemplos para que novos grupos observem  as facilidades e busquem através
de suas proprias necessidades e agdes, aformacéo de novos grupos.
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