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Resumo

Nos dias atuais, com a acirrada concorréncia, esta pesquisa vem ao encontro das necessidades da empresa
na busca de diversificar o mix de produtos através do mercado externo, abordando um estudo do setor de
atuacao da empresa e as caracteristicas das diferentes estratégias de internacionalizagdo. Diante disto, este
trabalho, tem como objetivo principal identificar no mercado externo alternativas para diversificagio do
mix de produ¢io. A metodologia utilizada nesta pesquisa foi com base no método qualitativo, sendo os
estudos feitos através de dados fornecidos pela empresa, bem como consulta em sifes e bibliografias,
tabelas e quadros pertinentes ao tema, de forma a proporcionar aos interessados uma leitura explicativa
sobre o assunto. O estudo realizado auxiliarda a empresa através das informacoes de possibilidades de
internacionaliza¢do, as quais deverdo ser permanentemente atualizadas, visando os investimentos futuros
no mercado externo para o desenvolvimento e crescimento da empresa. Os objetivos foram atingidos,
pois, além da pesquisa viabilizar a implantacao na nova fabrica de ziperes, devido a averiguacdao da forma
de internacionalizacdo pertinente a situacdo atual da empresa, pode-se considerar também a importancia
de novos investimentos para diversificar o mix de produtos.

Palavras-chave: diversificacao de produtos, estratégia de internacionaliza¢do, investimento.

Résumé

De nos jours, avec la concurrence accrue, cette recherche vient a la rencontre des besoins de I'entreprise
dans la recherche de diversification du mix de ses produits grace au marché extérieur, en abordant une
étude sectorielle de performance de la société et des caractéristiques des différentes stratégies
d'internationalisation. Avant tout, ce travail a pout objectif principal d’identifier dans le marché externe
des alternatives pour la diversification du mix de production. La méthodologie utilisée est basée sur une
méthode qualitative, sur des données fournies par lentreprise, ainsi que la consultation de sites, de
bibliographies, tableaux relatifs au sujet de facon a fournir aux intéressés une lecture explicative. L'étude
réalisée informera Dentreprise des possibilités d'internationalisation, qui devront étre actualisées de
maniere permanente, visant les futurs investissements sur le marché extérieur pour le développement et la
croissance de la compagnie. Les objectifs ont été atteints au dela de la recherche rendant I'implantation de
la nouvelle usine des ziperes possible. Grace a 'évaluation de la forme d'internationalisation pettinente par
rapportt 2 la situation actuelle de Pentreprise, l'importance de nouveaux investissements pour diversifier le
mix produits a également pu étre considérée.

Mots-clés : diversification, stratégie d’internationalisation, investissement.
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DIVERSIFICANDO O MIX DE PRODUTOS: A CHINA COMO PARCEIRA.
UM ESTUDO DE CASO DA EMPRESA SANCRIS LINHAS E FIOS LTDA

Introducio

A globalizacdo, que vem concretizando-se mais forte a cada ano, faz com que o acesso
a mercados externos aproxime-se da realidade de empresas domésticas. Assim como as
informagdes, € 0 acesso a novos mercados torna-se mais facil, a concorréncia tanto doméstica
quanto internacional, também tem maior acesso aos diversos nichos de mercado, e assim, os
consumidores encontram novas necessidades, impondo determinadas exigéncias nao
existentes anteriormente.

A empresa, para suprir as necessidades de seus clientes, deve se adaptar ao novo
mercado, buscando alternativas para o consumo, sem deixar com que a concorréncia atraia
esta clientela através de novas linhas de produtos, preco, marca e tecnologia.

Visando atender a demanda dos consumidores, o paper propde a empresa a busca de
alternativas no mercado externo para o desenvolvimento de novos produtos, ou seja, a
ampliacdo do mix de produtos, bem como, a identificacio de possibilidades de
internacionalizacdo da empresa. Analisou-se o produto escolhido como forma de
diversificacdo do mix, ou seja; o porqué da escolha do novo produto perante a situacdo atual
do cenario téxtil no mercado interno. Através das alternativas de internacionalizagdo
encontradas, sdo analisadas as vantagens e desvantagens para a empresa, buscando, desta
maneira, facilitar a Sancris sua ampliacdo da gama de produtos no mercado interno através do
mercado externo.

Verificou-se entdo, que para ocorrer a internacionalizacdo da empresa e a
diversificacdo de produc¢do o mercado asiatico propriamente chinés, seria o mais adequado
como parceiro comercial da empresa.

Internacionalizacao

Visando a diversificagdo do mix de produtos da empresa, o que acarreta em sua propria
ampliagdo, o mercado doméstico pode optar por buscar novos mercados, tecnologias,
produtos e know how, no mercado internacional, sendo a Internacionalizagdo da empresa
segundo Calof e Beamish’s apud Malhotra et. al. (2003, p.1), “um processo de adaptagdo da
modalidade de transi¢cdes de troca para mercados internacionais”, ou, como cita Goulart et. al.
apud Medeiros et. al. (2001, p.1) “um processo crescente ¢ continuado de envolvimento de
uma empresa nas operagdes com outros paises fora de sua base de origem”.

De acordo com o modelo de Upsalla desenvolvido por Johanson ¢ Wiedersheim —
Paul (1975) apud Chetty e Campbell (2004, p.3) a internacionalizagdo das empresas ocorrem
através de exportagdes ndo regulares, exportagoes através de agentes, subsididrias encontradas
no exterior ou a producdo da empresa no exterior. Root (1994) e Buckley (1996) citado por
Medeiros et. al. (2001, p.1), utilizam a mesma linha de pensamento, apenas especificando
melhor as modalidades de penetracio no mercado externo, sendo a empresa
internacionalizada através de exportagao indireta, exportacdo direta, contratos (licenciamento,
franquias, acordos técnicos e de servico, contratos “turnkey”, de manufatura, de co-producao,
etc.), ja no nivel maximo de internacionaliza¢do vem o investimento direto por meio da
propriedade em associacdo com uma empresa local (“join venture”) ou da propriedade
singularizada, adquirida através da compra ou da instalacio de companhia com meios
proprios.
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Aprofundando estas formas de internacionalizacdo Keegan e Green (2000) citam 5
estratégias globais para penetrar em mercados estrangeiros:

¢ Uma extensao do produto e comunicagdo padronizados. A empresa vende o mesmo
produto e adota a mesma publicidade e apelos promocionais usados em seu pais de origem.

e A extensdo do produto onde o mesmo produto fisico acaba servindo para outra
funcdo; diferente daquela para o qual foi projetado ou criado em seu pais de origem. Isto
ocorre devido a adaptacao dos meios de comunicacdo que buscam atingir o mercado externo
com custos nao elevados.

¢ Uma adaptagdo do produto e das comunicagdes atendendo as necessidades do pais.
O produto ¢ adaptado ao uso local ou as condi¢Oes de preferéncia e as estratégias de
comunicagdo continuam as mesmas que no mercado de origem.

e Tanto o produto quanto a comunicagdo sao adaptadas ao novo mercado devido as
diferengas de ambientes culturas e fisicos dos paises.

e A inveng¢do do produto. Esta estratégia ¢ mais eficaz para o marketing internacional
e para multinacionais, dado que estas possuem maior estrutura para desenvolver produtos
capazes de oferecer maiores vantagens com maior valor agregado. A invengdo ¢ uma
estratégia potencialmente compensadora, para atingir os mercados de massa nos paises menos
desenvolvidos.

A empresa deve analisar o mercado externo, quais os tipos de paises que deseja
atingir, observando o qudo aceito ¢ o produto , sua atratividade e as questdes socio-politicas
para atingir o pais importador.

Pode-se verificar que encontra-se na literatura uma énfase maior na atividade de
exportagdo. Vdrios autores ( Johanson e Wiedersheim — Paul (1975), Root (1994) e Buckley
(1996) citado por Medeiros et. al. (2001, p.1) Keegan e Green (2000), como ja visto
anteriormente, citam a internacionalizacdo como a entrada de produtos, sob a forma de
exportacdo, ou nos casos mais avancgados, a entrada da propria empresa no mercado externo.

Parcerias e Estratégias Globais de Penetracio no mercado

Como ja visto anteriormente, de acordo com alguns autores, as empresas podem
utilizar vdrias estratégias para entrar no mercado externo, o que determina o tipo de relacao
mantida entre os mercados competitivos. Jeannet e Hennessey (1998) explicam que a
exportacdo indireta ocorre através de agentes (intermedidrios) do mercado doméstico que
contatam os mercados externos ou os compradores. Sendo esta forma indireta de exportacao,
vantajosa para as empresas com pouca ou sem experiéncia em exportacao. Os mesmos autores
citam a exportagdo direta como a utilizagdo de um agente para intermediar situado no exterior.
Neste caso, o exportador deve lidar com um grande nimero de contatos, possivelmente um ou
mais para cada pais que almeja entrar. Enquanto a exportagao direta requer uma operagao com
alto grau de cautela, esta forma de entrada no mercado garante um &timo controle de
distribuig¢@o de canais, diferente da exportagao indireta.

Outra forma de entrada no mercado pode-se dar através de contratos acordados entre
as empresas. Conforme visto a cima Root (1994) e Buckley (1996) citado por Medeiros et. al.
(2001, p.1) os contratos podem ser (licenciamento, franquias, acordos técnicos e de servigo,
contratos “turnkey”, de manufatura, de co-producao, etc.)

Keegan e Green (2000), Jain (2000) e Jeannet e Hennessey (1998) afirmam que o
licenciamento ¢ um acordo contratual entre as empresas. Onde a empresa licenciadora coloca
um bem a disposicdo da empresa licenciada em troca de pagamento de royalties, taxas de
licenciamento ou alguma outra forma de remuneragao.

As franquias, de acordo com Jeannet e Hennessey (1998) sao uma forma especial de
licenciamento onde cada franquiado faz seu programa de marketing disponivel, incluindo a
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razao social, o logotipo, os produtos e o método de operagao. Jain (2000), afirma que os
acordos técnicos s30 mais comuns em paises socialistas, onde fabricas sdo construidas e entdo
pagas para cada parte o rendimento. J& os contratos ‘turkey’, sdo operagdes baseadas em taxas
fixadas ou custos combinado se inclui constru¢do de fabrica, personnel trainning e uma
rapida producao inicial. O autor também cita o contrato de administracdao, que consiste na
contratacdo de uma pessoa chave por uma corporacao multinacional, para operar em alguma
firma do grupo até passar a habilidade necessaria para os demais funcionarios da empresa
para administrarem independentemente.

Em um nivel mais elevado, esta a formagao de uma join-venture que representa o risco
mais alto porque requer varios niveis de investimentos diretos.

A joint-venture com um socio local constitui uma forma de participar mais
extensamente de mercados estrangeiros do que exportar ou conceder licencas. As
vantagens dessa estratégia, na qual os socios compartilham a posse, inclui a divisao
dos riscos e a capacidade de combinar diferentes pontos fortes da cadeia de valor —
por exemplo, capacidade de comercializagdo internacional e de fabricagdo. Uma
empresa pode ter conhecimento profundo de um mercado nacional, um amplo
sistema de distribui¢do ou acesso a mado de obra e material baratos, e se ligar a um
socio estrangeiro possuidor de consideravel know-how na area de tecnologia,
fabricagdo ¢ aplicagdes de processos. As empresas que ndo dispdem de recursos de
capital suficientes podem procurar socios para financiar um projeto em conjunto.
Finalmente uma joint venture pode ser a Unica forma de entrar em um pais ou
regido, se as praticas governamentais de concessdao de contratos geralmente
favorecem empresas nacionais ou se as leis proibem controle acionario estrangeiro
mas permitem joint ventures. (KEEGAN; GREEN, 2000, p. 256)

Vale salientar e repetir que estas sdo formas de internacionalizagdo cujo objetivo ¢
buscar idéias para a aplicacio da empresa no seu ambiente doméstico, sendo a
internacionalizagdo da empresa, uma etapa complementar, caso ndo seja encontrado meios
para ampliar o mix de produtos.

A importa¢ao como estratégia de internacionalizacio e diversificacao de produtos

Nos dias atuais, pode-se observar através da convivéncia no mercado e conversas
informais com empresarios, que muitas empresas buscam participar do mercado internacional
através da importacao como meio de internacionalizagao.

O fato da importacdo para desenvolvimento ou diversificacdo de produtos pode ser
explicado pela falta de determinados produtos no mercado interno, onde procura-se melhorar
a competitividade, sem necessidade de investimento imediato para a fabricacdo do produto no
mercado nacional.  Conforme cita Buckley (1996) apud Medeiros et.al (2001), a
importacdo pode ser considerada como um primeiro passo na dire¢do da internacionalizagao,
implicando em atividades de niveis menores de risco e de envolvimento financeiro. O mesmo
autor cita a importagdo como forma de internacionalizagdo pois permite melhorar a
competitividade de produtos e servicos.

Apesar de existirem poucas bibliografias relacionadas ao assunto, verifica-se que a
importagdo auxilia muitas empresas a tornarem-se competitivas frente ao mercado,
principalmente, em mercados em ascensdao como no caso do mercado brasileiro, que deve-se
levar em consideracdo varios caracteristicas ¢ fatores decorrentes do mercado em atuagdo
conforme mostra quadro 1.
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1. Caracteristicas Demogaficas

4. Fatores Tecnologicos

Tamanho da populagio

Indice de crescimento populacional

Nivel de urbanizagao

Densidade populacional

Estrutura etaria e composic¢ao da populacdo

Nivel de capacidade tecnoldgica
Tecnologia de produgdo existente
Tecnologia de consumo existente
Nivel de educagao

2. Caracteristicas geograficas

5. Fatores Socioculturais

Area do pais
Caracteristicas tipograficas
Condig¢oes climaticas

Valores dominantes
Padroes de estilo de vida
Grupos étnicos
Fragmentac@o lingiiistica

3. Fatores Econdomicos

6. Metas e Planos Nacionais

Produto interno bruto — PIB
Distribui¢ao de renda

Prioridades industriais
Planos de investimento em infra estrutura

Taxa de crescimento do PIB
Proporcao de investimento em relagdo ao PIB

Quadro 1 — Indicadores do potencial de mercado
Fonte: (KOTLER, 1999, p. 442)

Kotler (1999, p.442), utiliza-se do quadro 1 para demonstrar quais as consideracdes
que devem ser tomadas para determinar o potencial de cada pais que se quer atingir como
uma estratégia de internacionalizagdo. A importagdo, apesar de ndo ser citada por Kotler
(1999), como forma de internacionalizacdo, pode ser analisada também através de um estudo
do mercado interno, cabendo aqui salientar o quadro 1 para averiguar o proprio mercado
nacional, ou seja, verificar quais os fatores determinantes para atuacdo da empresa no
mercado interno através da importacdo. Nao necessariamente, a importagdo justifica para a
empresa a atuagdo somente no mercado nacional. Estando a empresa competitiva frente aos
demais concorrentes do ramo, oferecendo produtos que satisfacam as necessidades de seus
clientes, pode-se averiguar novas oportunidades de internacionalizagdo da empresa, ¢ deste
modo, estratégias inversas, onde a empresa busca entrar no mercado externo, podendo
inclusive receber beneficios fiscais na importacdo como o Drawback, que de acordo com
Maia (2003, p.33), o Drawback consiste no processo de um exportador importar matéria-
prima para confeccionar mercadorias que serdo exportadas sendo que, essa matéria-prima nao
paga os impostos aduaneiros devidos.

Metodologia

Este paper adota o método de pesquisa qualitativo que, de acordo com Richardson
(1999, p.79), a “ [...] abordagem qualitativa de um problema, além de ser uma opg¢ao do
investigador, justifica-se sobretudo, por ser uma forma adequada para entender a natureza de
um fendmeno social”. O trabalho retrata a busca de novas alternativas no mercado externo,
descrevendo a forma de encontra-las e seu desenvolvimento, proporcionando a analise de
dados levantados.

Quanto aos meios, a investigacdo ¢ documental e bibliografica, realizada a partir de
documentos disponiveis na empresa e em sifes e bibliografias especializadas na éarea de
comércio exterior. Foram também realizadas entrevistas informais com clientes e
representantes da empresa estagiada.

Quanto aos fins, esta pesquisa ¢ exploratoria. A pesquisa bibliografica ¢ também,
conforme Barros e Lehfeld (1986, p.28) [...] uma pesquisa exploratéria que os alunos
realizam para obter conhecimentos procurando encontrar informagdes publicadas em livros e
documentos (catdlogos, folhetos, artigos, etc).
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A coleta de dados foi elaborada com base na leitura de bibliografias e artigos
pertinentes, consultas em sites de comércio exterior e do ramo téxtil, além de contato com
outras empresas do ramo. Além disto a pratica empresarial foi fundamental para o
desenvolvimento desta pesquisa. Os dados foram apresentados através de textos explicativos e
interpretativos. Também utilizaram-se figuras demonstrativas, quadros e tabelas as quais
foram necessarias para exposicao de alguns dados pesquisados.

Resultados

Através da andlise dos produtos comercializados do ramo da empresa Sancris
conforme mostra quadro 2, verificou-se que a maioria dos aviamentos para a industria de
confecc¢do ja ¢ comercializada pelas demais empresas do ramo, sendo somente os produtos
agulhas para costura de uso doméstico produzidos por uma unica empresa e o produto ziperes
produzido por duas Gnicas empresas ambas de capital estrangeiro.

Produtos e servicos Sancris Concorrentes

Linha de costura para a induastria de | Produz Coats  Corrente,  Bonduki,

confecgdo: Linhas  Setta, Policron,
e Linha fiada 100% poliéster Linhanyl, Guterman, Trichet,
e Linha fiada 100% algodao Resistente, Mundial Globo,
e Linha de filamento texturizado Marte

de poliéster

® Linha mista (fio de filamento de
poliéster de alta tenacidade
recoberto com fibra de algodao
ou recoberto com fibra de

poliéster)
Linha de costura para a industria de | Ainda ndo produz Coats  Corrente, Linhasita,
artefatos de couro produzidas a partir do Linhanyl, Cifa Téxtil, Setta,
filamento de nylon Tecnolinhas
Linhas de bordar para a indastria de | Ainda ndo produz Coats  Corrente, Linhanyl,
confeccdo Setta, Bonduki
Linhas para bordar para bordar para uso | Ainda ndo produz Coats Corrente, Linhas Circulo,
doméstico Bonduki
Linhas para croché para uso doméstico Nao produz Coats Corrente, Linhas Circulo
Agulhas para costura de uso doméstico Nao produz Coats Corrente
Ziperes para industria de confecgdo e uso | Ainda ndo produz Coats Corrente e YKK
doméstico

Quadro 2 — Quadro de produgéo
Fonte: Secretaria de Acompanhamento Econdmico (Brasil, 2004)

No entanto, sentindo a necessidade de ampliar o mix de produ¢do, e visando a
oportunidade de tornar a empresa competitiva frente ao mercado, devido a solicitagdes
provindas dos representantes da empresa e dos proprios clientes, o paper traz como opgao de
diversificacdo de produgdo a empresa, os produtos ziperes.

Prevendo a demanda futura, que segundo Kotler (1999, p. 151) “Previsdo 4 a arte de
estimar a demanda futura antecipando o que os compradores possivelmente fardo em
condi¢des futuras”, a Sancris, iniciou seu trabalho de pesquisa do novo produto, comegando
sua pesquisa através de um agente intermedidrio entre Brasil e China.

O agente possui uma grande estrutura para buscar produtos chineses a fim de baratear
custos de matérias-primas para a industria brasileira. Além de encontrar novas fabricas
fornecedoras das matérias-primas ja empregadas para a fabricacdo de linhas e fios, com o
objetivo de encontrar novos fornecedores asiaticos para diminuir o custo da matéria-prima
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utilizada pela empresa, o agente ficou responsavel, pela busca de maquinarios, matérias-
primas, e demais componentes para fabricacao de ziperes na China e Taiwan.

Para alcancar o mercado chinés, Acuff (1998, p.290), recomenda a contratagdo de um
agente chinés como consultor comercial para fazer os primeiros contatos, além de um
intérprete. O que foi de grande impregabilidade para a empresa Sancris, tendo em vista que o
agente ¢ o negociador e fala ambas linguas.

O intermediario, localizou 7 empresas fabricantes de ziperes na China e em Taiwan.
Trazendo para a empresa Sancris, amostras afim de identificar a qualidade dos produtos.
Através das visitas a fabricas produtoras de ziperes, localizou também as empresas produtoras
do maquinario necessario, e através de folders demonstrativos, o agente trouxe a empresa, 0s
diversos tipos de tecnologia empregada para a produgao deste produto.

Sua proposta inicial, foi a de importar os ziperes prontos, ja tingidos e apenas comprar
o magquinrio necessario para destentar' os ziperes, beneficia-los e corta-los no tamanho
conforme a demanda. Para este procedimento seria necessario, a compra de 3 jogos de 5
maquinas, sendo que cada jogo custaria o valor de R$ 19.000,00 (dezenove mil reais)
totalizando R$ 57.000,00 (cinqlienta e sete mil reais), apenas em maquinarios, investimento
considerado baixo pela empresa.

Além desta proposta, também enfatizou-se a possibilidade da formagdo de uma joint
venture, com a empresa chinesa MAX, esta considerada pelo agente, ¢ também verificado
pela Sancris, a empresa que apresenta maior qualidade em seus produtos. Deste modo, a
empresa empregaria todo seu know how, inclusive fabricando seus produtos com a marca
desenvolvida pela Sancris, e a empresa Sancris ficaria responsavel pela distribui¢do dos
produtos, inicialmente para o mercado brasileiro com possibilidades de ampliagdo para o
MERCOSUL. Como citado anteriormente, Root(1994) e Buckley (1996) apud
Medeiros et.al. (2001, p.1) a joint venture ¢ uma penetragdo no mercado externo mais
aprofundada, sendo a internacionaliza¢cdo de investimento direto por meio da propriedade em
associagdo com uma empresa. Apesar de calculos de rentabilidade ndo terem sido feitos, para
saber quantitativamente quais das estratégias de internacionalizacdo da empresa compensaria
mais para ampliar o mix de produto da empresa, com a colocagdo deste novo produto no
mercado, o diretor da empresa, inicialmente ndo optou pelas propostas do agente.

A preferéncia de atuar no mercado interno pode-se dar pela inseguranga gerada pela
falta de conhecimento do mercado externo, por parte da diretoria da empresa, bem como a
escassez de recursos disponiveis.  Conforme o estudo de Karangosoglu e Lindell apud
Paiva e Hexsel (2003, p.2), onde as médias e pequenas empresas norte-americanas apontam
dificuldades com processos de internacionalizacdo devido os seguintes aspectos: falta de
experiéncia gerencial e competéncia para explorar oportunidades em mercados internacionais;
dificuldades em obter informacdes sobre mercados internacionais; e dificuldades quanto a
avaliabilidade de recursos, se comparados a grandes competidores globais.

As dificuldades das empresas norte americanas podem ser comparadas com as
empresas brasileiras devido ao grande territorio existente em ambos paises, onde a falta de
informagdo sobre o mercado externo, pode-se caracterizar também pela concentracdo no
mercado interno devido a grande dimensdo demografica, onde o consumo interno do pais ¢
bastante elevado. Diferenciando-se de mercados como o europeu, que por seus mercados
limitados, conforme Paiva e Hexsel, (2003, p.7), expandem suas operacdes internacionais
com rapidez.

Além da falta de conhecimento do mercado externo, pode-se entdo, focar a decisdo de
implantacdo da nova unidade fabril para desenvolvimento do novo produto, ziperes, nos
seguintes fatores necessarios:

! Ato de tirar os dentes do ziper para deixa-lo de um determinado comprimento. Conforme explicado no item
produtos.
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® Os clientes brasileiros de linhas e fios, compram apenas do mercado nacional devido
a logistica, prazo de entrega, cor desejada excetuando o fator preco, da mesma forma funciona
o mercado dos ziperes. Neste caso, o de importar ziperes, exigiria, da empresa Sancris um
estoque muito grande, o que ndo comportaria, principalmente tratando-se de moda, onde as
cores trocam constantemente, ndo compensando pedidos pequenos devido ao frete e ao prazo
de entrega.

e Uma das intengdes da empresa em implantar a tinturaria propria era, além de
diminuir custos dos produtos ja existentes, beneficiar-se desta, para a ampliacdo do mix de
produtos, podendo trazer novos produtos ao mercado, através do beneficiamento.

e A disponibilidade da estrutura fisica, para dar inicio a novos segmentos do ramo,
podendo ampliar patrimonio.

e E, a razdo pelo o qual a propria clientela apoiou a empresa; tornar-se a primeira
empresa de ziperes do Brasil, o que vem contando muitos atualmente, apesar de a
globalizacao propiciar varias formas de internacionalizagao.

Sendo assim, a decisdo tomada por parte dos socios da empresa concretiza-se na
implantacao total da fabrica de ziperes, importando o maquinario necessario para a produgao
do produto, bem com a matéria-prima bésica, os rolos de tecido para fabricagdo de ziper para
tingimento, o metal niquelado para fazer os dentes que correm o deslizador e o préprio
deslizador.

Ampliar seu mix de produtos com os ziperes, é o projeto inicial da empresa, que busca
destacar-se no mercado. Os demais produtos no ramo de linhas e fios, linha de costura para a
industria de artefatos de couro produzidas a partir do filamento de nylon, linhas para bordar
para a industria de confeccdo e para uso doméstico, conforme demonstracdo do quadro 2,
produtos j& fabricados pelas concorrentes também fazem parte da ampliagio do mix de
produtos da empresa.

Apesar de os demais produtos do ramo de linhas e fios possuirem uma margem de
lucro reduzida com o passar do tempo, sdo produtos complementares, € a Sancris juntamente
com sua forte equipe de vendas, acredita que poderd deter uma grande fatia de mercado
também nestes segmentos. Para tanto, o agente intermediario contratado pela empresa,
continua buscando amostras e, da mesma forma, empresas produtoras destes determinados
produtos necessarios a producao de ziperes.

Vantagens e Desvantagens para a empresa Sancris das estratégias de
internacionalizacdo para o mercado de ziperes
Existem vérias vantagens e desvantagens em relacdo as estratégias de

internacionalizagdo, principalmente quando se fala de novos mercados onde conforme César
et.al (2004) o “desconhecimento leva ao desconhecido”.

O quadro 3 demonstra vantagens e desvantagens de importagao do produto acabado,
os ziperes prontos provindos do mercado asiatico.

Vantagens Desvantagens

- A desnecessidade de investimento momentaneo para
compra de maquindrios, implantacao da fabrica, mao-
de-obra.

- A equipe de vendas e representantes ja existentes na
empresa, para estratégias de vendas do produto.

- Devido a logistica de importagdo a empresa Sancris,
precisaria manter seus niveis de estoque elevados
para atender a demanda.

- Nao utilizagdo dos recursos ociosos disponiveis na
empresa.

Quadro 3— Importag@o (compra) de ziperes prontos
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Fonte: Elaborado pelas autoras

Apesar de o quadro 3 apresentar uma vantagem relevante da desnecessidade de
investimento momentaneo, a empresa Sancris ndo teria esse problema tendo em vista os
financiamentos e linhas de crédito disponiveis pelo governo, solicitados pelos proprios
clientes da empresa. Além disto, o objetivo da empresa ¢ disponibilizar produtos de qualidade
com uma diversificada gama de produtos e cores, o que implicaria nos altos custos de estoque,
devido a logistica ndo apropriada para atender a demanda.

O quadro 4, apresenta as vantagens e desvantagens da forma¢ao de uma joint venture ,
consistindo no envolvimento da Sancris com outro pais fora de sua base de origem, que de
acordo com Goulart apud César et.al. (2004), ¢ um processo crescente e continuado da
internacionalizacao.

Vantagens Desvantagens

- O know how da empresa chinesa, em relacdo aos

ziperes.

- A internacionalizagio da empresa, tornando mais | - A entrada de capital por parte da empresa Sancris.
“conhecida” e fortificada no mercado global. - Desconhecimento do parceiro

- Desenvolvimento de bases para a exportagio - Investimento direto da empresa. “ Joint Venture
- Divisdo dos riscos represents a righer risk alternative than exporting or
- Interesse do parceiro no mercado brasileiro contractual agreements because it requires various

levels of direct investiment” (Jain, 2000, p.523.
- Divis@o dos lucros

- Cultura gerencial diferenciada

- Empresa atual familiar sem socios

Quadro 4 — Formacéo de Joint Venture
Fonte: Elaborado pelas autoras

Pode-se observar no quadro 4, que os riscos de formagdo de joint venture para a
Sancris, s30 maiores que as vantagens, principalmente tratando-se de uma média empresa
familiar sem socios, que ainda ndo possui uma cultura gerencial global, onde a
internacionalizacdo da empresa comeca a ter relevancia a partir de trabalhos como este,
podendo ser analisados os prés e contras e as varias formas de internacionalizagao.

Conforme mostra o quadro 4, onde a internacionaliza¢do da empresa em um grau mais
elevado ¢ citada como uma desvantagem, pode-se também analisar através do quadro 6 a
montagem completa no Brasil, somente importando a matéria-prima necessaria, como um
passo avangado da empresa, pois esta inserindo-se no mercado externo sem perder o controle
total da empresa e atingindo seu objetivo inicial.

Vantagens Desvantagens

- Disponibilidade de local para implantagdo da|- A ndo internacionalizagdo da empresa em um grau
industria mais elevado

- Apoio governamental e institucional
- Controle total da empresa

Quadro 5 — Montagem completa no Brasil de capital 100% nacional
Fonte: Elaborado pelas autoras

Com a produgdo local a empresa tem maior disponibilidade do produto a oferecer, e
desta forma, continua usufruindo da estratégia ja emprega pela empresa na venda de seus
produtos oferecidos atualmente.

Salienta-se que alguns produtos, como no caso de ziperes de nylon, no primeiro
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momento a empresa iniciara a compra em rolos de 25 metros, enfatizando a quantidade de
maquinas necessarias para a producdo total deste produto no Brasil, porém os rolos sdo todos
crus para tingimento, onde a empresa fard sua propria cartela de cores e terd as maquinas
disponiveis para finalizar o produto, deixando-o do tamanho desejado por seus clientes.

Apos avaliar as alternativas disponiveis, analisar as vantagens e desvantagens, buscar
novas informagdes sobre o mercado interno de ziperes, verificou-se como melhor estratégia
para atuar no mercado brasileiro de ziperes a fabricagdo propria.

A empresa optou pela fabricagdo de ziperes de qualidade, podendo concorrer
diretamente com as empresas Coats Corrente ¢ YKK. Para tanto, a autora e o diretor, na
viagem para a China buscaram visitar somente empresas que produzem ziperes de qualidade,
que ja tinham sido selecionadas pela equipe do agente da Sancris na China.

A estrutura necessaria para a implantagdo de uma nova unidade fabril, a fabrica de
ziperes, da empresa Sancris Linhas e Fios ja existe, bem como a tinturaria, podendo ser um
elemento de diferenciacdo da empresa, oferecendo aos clientes uma diversificada cartela de
cores de ziperes.

Deste modo, a Sancris, ap6s a viagem a China, onde foram visitadas empresas
fabricantes de ziperes, bem como empresas de maquinarios para fabrica¢ao do produto, optou
por importar partes de ziperes, ou seja a matéria prima, necessarios, para a montagem de
ziperes completos através do maquindrio para produgdo também adquirido.

Na viagem a China e Taiwan, foram fechados negécios de importacdes das maquinas
para dar inicio a fabricacdo de ziperes. Inicialmente, foram visitadas as empresas fabricantes
de ziperes de alta qualidade, onde foi-se verificado todo o processo de fabricagdo, bem como
as fungdes das maquinas para posteriormente visitar as fabricas das maquinas que se fazem
necessarias.

Observando durante as visitas as fabricas de ziperes, que tratava-se de uma exorbitante
quantidade de maquinas, tendo em vista que, cada modelo de ziper necessita de maquina
propria, o diretor da empresa e a estagiaria decidiram entdo, iniciar o processo pelos artigos
mais comercializados no mercado interno.

Através de uma pesquisa de mercado, realizada pela equipe de vendas e representantes
da Sancris, com os principais clientes da empresa, pode-se averiguar os tipos e modelos de
ziperes mais utilizados no mercado.

Com a pesquisa efetuada, pode-se entdo efetuar a compra do maquinario necessario.
Foram compradas um total de 70 maquinas, sendo 58 maquinas de um tnico fornecedor ¢ as
demais 12 de outro fornecedor.

As 58 maquinas compradas, tem a fun¢do de montagem dos ziperes, sendo um
processo continuo, os seja, tirar os dentes, colocar os terminais superiores e inferiores, colocar
os puxadores e cortar o ziper do tamanho programado na maquina, tendo em vista que o
processo inicia-se por um fita quilométrica j4 com os dentes. Além destas, estdo incluidas
também, maquinas necessarias para o acabamento dos dentes, bem como para a passar a fita,
ou seja, deixa-la lisa. O fato de caracterizar 58 maquinas ¢ por serem maquinas para ziperes
de nylon abertos e fechados, e ziperes de metal abertos e fechados, todos com tamanhos de
dentes diferentes. Ja as demais 12 méquinas, sdo maquinas para a colocagdo de dentes de
metal na fita, visto que, inicialmente comprar-se-4, somente a matéria prima necessaria, ou
seja, a fita para tingir, o metal necessario para a fabricacdo dos dentes e terminais, e os
puxadores.

No caso dos ziperes de nylon, por se diferenciar dos ziperes de metal, sendo que ja
com os dentes presos a fita pode-se tingir, iniciara o processo da empresa, como a importagao
do ziper em rolo ja4 com os dentes pronto para tingir, apds tinto, ele deverd ser montado,
passando pelo processo tirar os dentes para deixa-lo do tamanho necessario, colocacdo de
terminais, e colocacdo de puxadores.
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O investimento do maquinario somou um montante total de US$ 400.000,00 FOB,
sendo todo o pagamento feito antecipado, através de financiamento obtido no banco de
Taiwan com caréncia de 3 anos. O maquinario tem previsdao de embarque em dezembro de
2004, porém a estagidria esta solicitando através de um processo para a classificacdo das
maquinas no Ex-Tarifario, o que pode acarretar no atraso do embarque do maquinario, devido
ao tempo necessario para concretizagdo do processo de inexisténcia de similar nacional.

Com o mercado de ziperes ainda pouco desenvolvido no Brasil, os materiais como a
fita para colocagdo de dentes, os ziperes com dentes de nylon e os puxadores, inicialmente
deverdo ser importados até¢ buscar outra forma de fabricagdo. No caso do metal e aluminio
utilizados para fazer os dentes, bem como os acabamentos finais dos ziperes, continuam em
fase de negociagdo, visto que existem grandes produtores de metal e aluminio no Brasil e que
estes tem capacidade de desenvolver a matéria prima conforme as necessidades da empresa, a
Sancris busca cota¢des de empresas nacionais para comparacao de cotacdes obtidas na China
para identificagdo, verificacdo e aprovacao do fornecedor.

O mercado asiatico como parceiro

Com a viagem a China e Taiwan, pdde-se obter uma visdo ainda mais ampla do setor
de ziperes, no sentido de producao e dados técnicos. Na busca de fornecedores de maquinario
e matérias primas necessarias para a producdo do produto, a estagiaria e o diretor da empresa,
através de visitas as fabricas produtoras de ziperes, puderam, observar o processo de produgao
e inclusive os diferentes tipos de ziperes.

Foram também visitadas empresas produtoras de maquinas para tinturaria, bem como
tinturarias de ziperes compreendendo ainda melhor o processo de produgdo de ziperes. Os
maquinarios de tinturaria sdo relevantes para o tingimento dos ziperes, porém, por existir
similares nacionais, o diretor da empresa e a estagiaria, optaram por verificar os precos no
mercado
Com os fios na empresa e distribuidos aos clientes, pode-se observar quais os requisitos que
estardo faltando para deixar o fio com 100% de qualidade, conforme os padrdes que a
empresa oferece ao mercado.

Foram também visitadas empresas produtoras de maquinas para tinturaria, bem como
tinturarias de ziperes compreendendo ainda melhor o processo de produgdo de ziperes. Os
maquinarios de tinturaria sdo relevantes para o tingimento dos ziperes, porém, por existir
similares nacionais, o diretor da empresa e a estagiaria, optaram por verificar os precos no
mercado nacional, estando este maquinario ainda em fase de negociagao.

Além dos assuntos pertinentes aos ziperes e fios de poliéster, principal motivo da
viagem, teve grande importancia também as visitas feitas a fabricas produtoras de linhas de
bordar e calgados e fabricas de velcro, todos produtos que fazem parte da ampliagdo do mix
de produtos da empresa Sancris.

Apesar de as linhas de bordar, os fios de nylon para calcados e o velcro serem
produtos para futuras ampliagdes, foi relevante o primeiro contato com possiveis
fornecedores, que enviam amostras e cotagdes de precos mensais, visando futuras
negociagdes.

Com a viagem, pdde-se observar, que, a tecnologia de maquinas e servigos € produtos
de qualidade com maior valor agregado apesar de existirem no mercado chinés, sdo mais
fortes no mercado asiatico, como no caso de Taiwan, de acordo com o agente da empresa, que
trabalha a anos neste mercado, justifica o fato devido a abertura da economia ¢ a busca do
desenvolvimento tecnoldgico dos demais paises asiaticos anterior ao da China.

Apesar da abertura de economia recente, a China atualmente ¢ uma das maiores
economias do mundo, sendo admitida na Organiza¢gdo Mundial do Comércio — OMC em
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2001.

Atualmente o mercado global tem-se voltado ao mercado asiatico, em evidéncia o
mercado chinés em busca de novos produtos com mao-de-obra barata.

A China consegue praticar no mercado precos inigualaveis aos demais paises, tanto
asiaticos quanto aos paises ocidentais devido basicamente ao custo de mao de obra que de
acordo com o Banco Nacional de Desenvolvimento Econdomico e Social — BNDES (Sinopse
Econdmica, 2004), em 2002, o custo a hora da mao de obra chinesa ficou em apenas US$
0,59, contra um custo de US$ 2,27 no México e US$ 20,32 no Estados Unidos.

O Ministério do Desenvolvimento, Industria ¢ Comércio Exterior - MDIC
(informativo Secex 2004, p. 9), afirma que, boa parte da economia chinesa no setor externo
esta relacionada a competitividade dos diversos setores de produ¢do nas variadas regides do
pais e a protecdo efetiva ao mercado interno.

Os demais paises asiadticos, ndo conseguem competir com o preco do mercado chinés,
todavia, possuem mao-de-obra qualificada tornando seus produtos competitivos no mercado
global, oferecendo produtos de valor agregado como no caso de maquinarios.

E interessante salientar as exportagdes brasileiras de produtos basicos para a China
bem como para o mercado asidtico. De acordo com Ribeiro e Pourchet (2004, p.18), as
exportagdes brasileiras para a Asia sdo mais concentradas em produtos de menor grau de
elaboracdo: basicos e semimanufaturados. No caso da China os produtos basicos representam
55,5%, os semimanufaturados 20,1% e os manufaturados 24,1%.

O Brasil tem aumentado significativamente suas importagdes da China, como também
ampliou suas exporta¢des para a Asia, diversificando mercados.

Apesar de os principais produtos importados da China em 2003 serem equipamentos
eletronicos e produtos sidertrgicos, os autores Ribeiro e Pourchet citam produtos téxteis com
5.3% de participagdo de importagdes no ano de 2003, obtendo a 6* posicao de produtos mais
importados, sendo que entre 1999 e 2003 o crescimento das importacdes de téxteis foi bem
superior ao do total das importacdes, em torno de 107,8%.

A China por ser um mercado em ascendéncia, generalizando tanto as exportagdes
quanto importacdes, tende a ser um bom parceiro para o Brasil. Apesar de as exportagdes
brasileiras para a China serem em sua maioria de produtos basicos, de acordo com o BNDES
(2004), o bom desempenho das vendas para a China fez com que em 2003, esse pais passasse
a ser o terceiro maior consumidor das exportagdes brasileiras, sendo que a balanca comercial
em 2003 fechou com um superavit de US$ 2,4 bilhdes.

Apesar nao de existirem bibliografias a respeito, no caso dos ziperes, a China pode
oferecer uma ampla e diversificada opgao dos produtos, ofertando qualidade e preco, uma das
principais caracteristicas atribuidas aos produtos no mercado atual.

Com a entrada dos ziperes chineses no mercado brasileiro, a China, pode beneficiar-se
de estratégias de internacionalizacdo, que através das 5 estratégias globais para penetrar em
mercados estrangeiros conforme citam Keegan e Green (2000), os ziperes podem ser
classificados como a extensdo do produto e comunicacdo padronizados, onde a empresa
vende o mesmo produto de seu pais de origem e a mesma publicidade e apelos promocionais
usados em seu pais de extensao.

Vale salientar que esta classificagdo ¢ valida para a empresa Sancris, que objetiva a
importacdo de matéria prima e ziperes para tingir, deixando a empresa chinesa livre de
adaptacdo de cores e modelos diversos.

No caso de importar os ziperes prontos, a estratégia que melhor se adaptaria a empresa
chinesa segundo Keegan ¢ Green (2000) seria uma adaptagdo do produto e das comunicagdes
atendendo as necessidades do pais, pois os ziperes por serem um produto influenciado pela
moda, a empresa chinesa teria de adaptar o produto conforme as exigéncias de cores e
tamanhos do pais, dependendo da demanda dos fabricantes de roupas que se utilizam do
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produto.

Desta forma, pode-se observar que as estratégias de atuacdo das empresas chinesas de
ziperes, também depende da necessidade do importador.

O mercado téxtil, ou seja, produtores de insumos para a industria de confec¢des ainda
tém como alternativa as importagdes provenientes da China. Conforme conversas informais
com pessoas da area, atualmente ndo existe pais algum que possa fornecer matéria prima para
a industria téxtil com pregos mais acessiveis que o mercado chinés.

O crescimento da China deve ser visto como um poélo de oportunidades e parceiro
estratégico, pois da mesma forma que pode oferecer produtos com baixo valor agregado
possivelmente necessitara diversificar sua fonte de suprimentos e aumentar sua importagao de
alimentos, setor este, em que o Brasil tem muito a expandir.

Consideracoes Finais

O crescimento de uma empresa de médio porte consiste em um alto grau de
investimento, para principalmente manté-la competitiva frente ao mercado.

A inovagao do mix de produtos € necessaria para o crescimento ¢ desenvolvimento da
empresa € para que estes novos produtos sejam comercializados ¢ relevante um estudo do
mercado a ser atingido bem como um prévio conhecimento do produto para entdo optar pelas
formas de comercializacdo a serem praticadas.

Para a diversificagdo do mix de produtos foram identificadas alternativas de
internacionalizacdo da empresa através do mercado externo.

Buscando ampliar o mix de produtos, sem sair do ramo de insumos para a industria de
confeccdo, constatou-se que muitas das concorrentes ja sdo fabricantes dos demais itens do
segmento de linhas, estando o mercado cercado pela mesma concorréncia ja existente no ramo
de linhas e fios de costura.

Considerando o cendrio do setor atuante da empresa, deu-se a importancia da
fabricagdo de ziperes, sendo constatado que existem apenas duas empresas fabricantes, ambas
de capital estrangeiro, que de certa forma, favoreceram a Sancris com a escolha do produto
para diversificagdo do mix de producao. Tendo sido a idéia de fabricacdo de ziperes proposta
anteriormente pelos proprios clientes da empresa.

Buscando a concretizagdo da idéia de diversificagdo do produto, através do mercado
externo, propriamente o mercado asiatico, visto o acesso a produtos de qualidade a baixo
custo, identificou-se a estratégia de internacionalizacdo mais adequada a comercializagcao dos
ziperes para a empresa Sancris; o mix de estratégias entre a importagdo de matéria-prima e a
producao dos ziperes pela Sancris com capital nacional.

Pela situagdo atual da empresa a estratégia de internacionalizacdo mais adequada
seria a de montar uma fabrica produtora de ziperes, sendo as maquinas necessarias para a
producdo, bem como as matérias primas empregadas na fabricacdo de ziperes importadas.

Cabe salientar que a importagdo visa a exportacdo de produtos capazes de competir
com os demais produtos, de empresas de capital estrangeiro no Brasil e/ou com empresas
estrangeiras no exterior. Deste modo, a empresa Sancris com as importagdes decorrentes do
mercado externo, tem a oportunidade de tornar-se competitiva também frente ao mercado
externo, pois nao existe exportacao sem a importagao de alta tecnologia.

Através da empresa no mercado asiatico, o diretor da empresa juntamente com a
autora foram a China e Taiwan para concretizar as negociagdes de maquinarios e matéria
prima. Até a chegada das importagdes, fica previsto a fabricagdo e comercializacdo dos
produtos para o inicio do ano de 2005.

Com o decorrer da pesquisa, verificou-se a importancia de conhecer novos mercados,
e o contato direto com fornecedores para dar continuidade ao processo de crescimento da
empresa.
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No cenario globalizado que se vive, a experiéncia de novos mercados na busca de
alternativas, mostra diferentes meios a serem seguidos pela empresa, o que de certa forma, ¢
benéfico para abrir novos horizontes e formas de negociagdes no contexto mundial.

Acredita-se que a pesquisa serd de grande importancia para a empresa Sancris,
podendo esta aprimorar seus conhecimentos no ambito do comércio exterior, utilizando-se do
trabalho para futuras negociagdes no mercado externo.
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