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Resume 

A incidencia de associa^oes do tipo ''Joint Ventures'' vem 

crescendo da mesma forma que a importancia da tecnologia 

para o desenvolvimento economico e social de urria nagao. 

Para empresas, a transferencia de tecnologia e urn dos principais 

instrumentos para aumento de sua competitividade. O texto 

analisa um caso de empresas do setor farmaceutico, abordando 

suas principais caracteristicas e tecendo recomendagoes para o 

sucesso de empreendimentos do tipo. 
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INTRODUCAO 

No fim de decada de 40, a America Latina tinha 

uma participa^ao de 10% no comercio mundial. Hoje, 

este valor foi reduzido a 5%. Em grande parte, esta re- 

du^ao se deve ao aumento relative dos pregos de produ- 

tos industrializados em fun^ao da utiliza^ao de tecnolo- 

gias mais avangadas. Deve ser ressaltado que esta defa- 

sagem tende a aumentar. 

Hoje, ha um consenso quanto a importancia da 

tecnologia para o desenvolvimento economico e social 

de uma na?ao. Para que um pais cresga e precise que 

seu parque produtivo se desenvolva, e para isso, plane- 

jar o uso da tecnologia como instrumento de competiti- 

vidade torna-se fundamental. Sistemas protecionistas, 

embora necessaries em muitos casos, apresentam uma 

serie de limitagoes, principalmente se mal dimensiona- 

dos e perpetuados. 

A transferencia de tecnologia e um dos instrumen- 

tos que uma empresa dispoe para aumentar a sua com- 

petitividade. Este trabalho tern por objetivo discutir 

uma forma de transferencia de tecnologia que tern si- 

do utilizada com intensidade crescente no mundo todo: 

a joint-venture. 

Inicialmente, uma revisao da literatura sera feita, 

no sentido de identificar os principais estudos sobre o 

tema. A seguir, umaa breve apresentagao dos princi- 

pais aspectos do setor de saiide sera feita. O proximo topi 
co apresenta um caso de joint-venture entre uma empre- 

sa brasileira e uma multinacional. Finalmente, um con- 

junto de conclusoes e recomendagoes para uma joint- 

venture bem sucedida encerra o trabalho. 

TRANSFERENCIA DE TECNOLOGIA: 

BARREIRAS E FACILITADORES 

Transferencia de tecnologia entre institutos de pesqui- 

sa ou Universidades e as empresas. 

O spectrum da tecnologia (Leme, 1967) divide o 

processo de criagao de bens e servi^os em seis etapas: 

pesquisa basica, pesquisa aplicada, desenvolvimento, 

projeto, produgao/construgao, consumo/utiliza^ao. 

Transferencia de tecnologia e o processo segun- 

do o qual um emissor passa a um receptor conhecimen- 

tos totais ou parciais em rela^ao a uma ou mais etapas 

do spectrum da tecnologia. A tecnologia recebida, sen- 

do capaz de adapta-la as suas necessidades especificas. 

Souza Neto (1983) apresenta uma visao sistemica dos 

atores no processo de transferencia: Universidades, Ins- 

titutes de Pesquisa, Empresas de Engenharia, Fabrican- 

tes de equipamentos e o proprio Centro de P&D da em- 

presa. 

Estudo realizado no Brasil em empresas do setor 

de bens de capital (Vasconcelos et alii, 1986) quantifi- 

cou a importancia relativa dessas fontes como mostra 

a Figura 1. 

Pode-se observar a posigao relativamente baixa 

das Universidades e Institutos de Pesquisa como fontes 

importantes de tecnologia para as empresas. Algumas 

das razoes para isso estao listadas a seguir: 

• universidades e Institutos de Pesquisa nao estao inte- 

FONTES DE OBTENfAO DE TECNOLOGIA MUITA 

IMPORTANCIA 

Equipe da propria empresa 26 

Empresas ou institui?6es de pesquisa no exterior 10 

Fornecedores nacionais 07 

Clientes nacionais 07 

Institui0es de pesquisa e/ou universidades 

nacionais 06 

Joint-venture 05 

Empresas de engenharia nacionais 04 

Outras 04 

FIGURA 1: 

Fontes de obtengao de Tecnologia (Vasconcellos, 1986) 

ressadas nos problemas tecnologicos enfrentados pe- 

las empresas 

• burocracia e pouco preparo gerencial dessas institui^oes 

• sigilo 

• falta de clareza em rela^ao a propriedade da patente 

• busca pelas empresas de um maior grau de independencia 

Em parte, as razoes acima, apresentadas pelas em- 

presas, estao corretas. Entretanto, deve ser lembrado 

que parte das dificuldades de relacionamento com os 

Institutos de Pesquisa e Universidades sao de responsa- 

bilidade das proprias empresas que tern visao excessiva- 

mente imediatista, pre-conceitos em relagao aquelas or- 

ganizagoes e nao estao suficientemente preparadas pa- 

ra definir com clareza o problema tecnologico que en- 

frentam. Outra parte do estudo identificou que a gran- 

de maioria das empresas nao chega a delinear um pia- 

no estrategico para o fator tecnologia. 

Na realidade, principalmente em um pais de escas- 

sos recursos, torna-se fundamental que as empresas, 

Institutos de Pesquisa e Universidades definam seus pa- 

peis de forma coerente e trabalhem integrados para que 

o desenvolvimento tecnologico se torne uma realidade. 

A Figura 1 mostra que ^Equipe da propria empre- 

sa" e a fonte mais freqiiente de tecnologia. Alem das 

dificuldades no relacionamento com Institutos de Pes- 

quisa. Outros fatores que contribuem para isso sao: 

• Medo de ficar dependente 

• Maior garantia de sigilo 

• Incentives governamentais ao desenvolvimento de ati- 

vidades de P&D nas empresas. 

• Maior facilidade de adaptar tecnologia as necessida- 

des da empresa. 
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Deve ser ressaltado que a amostra para o estudo 

(Vasconcelos et alii, 1986) foi composta por empresas 
de grande porte. 

Barreiras a transferencia internacional de tecnologia 

Segundo Roman (1980), as principals barreiras 

ao processo de transferencia de tecnologia entre paises sao: 

• Fatores Economicos/Politicos: Muitos paises adotam 

medidas especiais para regulamentar o processo de 

transferencia de tecnologia. A postura governamen- 
tal em relagao as multinacionais representa um fator 

importante neste processo. A instabilidade politica 

existente em certos paises em desenvolvimento torna- 
se uma barreira adicional ao processo de transferen- 

cia. A politica de patentes e outro fator de influencia. 

• Caracteristicas do mercado de trabalho: Os paises de- 

senvolvidos tendem a adotar tecnologias intensivas 
em capital de menos intensivas em mao-de-obra. A 

realidade de um pais em desenvolvimento torna essas 

tecnologias anti-economicas em certos casos. 
• Padroes culturais de consume: Habitos e preferencias 

estao ate certo ponto ligados as tradi^oes e a cultura 

de um povo. Estes aspectos podem em certos casos 

dificultar intensamente o processo de transferencia 

de tecnologia. 

• Diferenga de atitudes: A postura entre paises em de- 

senvolvimento e paises desenvolvidos em rela^ao a 

transferencia de tecnologia e muitas vezes diferente. 

Quando isso ocorre, uma barreira adicional e forma- 

da. Os paises em desenvolvimento consideram a trans- 

ferencia de tecnologia quase como uma obrigagao, 

principalmente em certas areas, em vista da defasa- 

gem tecnologica e economica ja existente, e que ten- 

de a se acentuar cada vez mais. Por outro lado, os 

paises desenvolvidos investem muitos recursos para 

o desenvolvimento de novas tecnologias, com alto 

grau de risco. Assim, procuram tirar o maximo retor- 

no possivel de uma inova^ao bem sucedida. O receio 

de uma futura competi^ao (o caso do Japao e um 

exemplo) refonpa esta postura. 

Eldin (1988) relaciona um conjunto de pontos fra- 

cos de paises em desenvolvimento que prejudica o pro- 

cesso de transferencia de tecnologia: 

• falta de conhecimentos sobre tecnicas que permitam 

identificar o que produzir de forma mais racional 

• falta de informa^oes sobre as alternativas tecnologi- 

cas disponiveis 

• falta de capacidade tecnica para selecionar a alternati- 

va mais adequada 

• influencias politicas e corrupgao 

• falta de capital, limitando a escolha de alternativas 

• deficiencias quanto a capacita^ao gerencial 

Transferencia de tecnologia atraves de Joint-Ventures 

Um dos principals fatores estimuladores dc asso- 

ciagoes entre empresas e a taxa de crescimento exponen- 

cial do nivel de complexidade tecnologica. Os avangos 
tecnologicos estao ocorrendo de forma cada vez mais 

rapida e em um numero de frentes cada vez maior, tor- 

nando praticamente impossivel para uma unica empre- 

sa mauter lideranga em todas essas areas do conheci- 

mento simultaneamente. Assim, associagoes de empre- 

sas tornam-se cada vez mais uma alternativa estrategi- 

ca importante. 

Nos setores de alta tecnologia este aspecto assu- 

me relevancia especial devido a elevada taxa de mudan- 

ga tecnologica. A Figura 2, Colmen (1988), mostra as 

aliangas na industria de semicondutores. 

Potts & Behr (1988) mostram que empresas con- 

correntes apresentam acentuada tendencia a colabora- 

gao em certas areas mantendo alto nivel de disputa em 

outras. A NEC e o mais temivel concorrente da INTEL, 

disputando na justiga o direito da INTEL de manter 
4'copyright'' sobre as instrugoes em dois dos seus prin- 

cipais microprocessadores com instrugoes semelhantes. 

Entretanto, em outras areas as empresas colaboram e 

sao clientes uma da outra. A INTEL, por exemplo, li- 

cenciou a NEC para fabricar alguns dos seus chips. 

Em troca, recebeu da NEC tecnologia de fabricagao 

de um chip que controla os displays nas telas dos com- 

putadores. As duas empresas ganharam em competitivi- 

dade. Por sua vez, a Divisao de computadores da NEC 

e cliente da INTEL, enquanto a Divisao de semicondu- 

tores da NEC procura substituir produtos da INTEL. 

Deve ser ressaltado que a flexibilizagao das leis 

antitrustes durante o Governo Reagan foi um fator fun- 

damental para o aumento das aliangas no setor empre- 

sarial. 

Potts & Behr (1988) alertam para o fato de que 

parcerias tecnologicas podem se tornar uma "faca de 

dois gumes" se nao forem bem planejadas. A empresa 

pode trocar um beneficio de curto prazo por proble- 

mas serios a longo prazo se cuidados nao forem torna- 

dos na escolha do parceiro e no processo de negociagao. 

Um caso de joint-venture bem sucedida (Pereira, 

1988) e a associagao entre a Vallee (empresa brasileira) 

e o Instituto Merieux (Franga) para a produgao de vaci- 

nas. Neste empreendimento houve efetiva absorgao de 

tecnologia pela empresa nacional. 

A Associagaogao entre a CIBA e a GEIGY (A- 

dler, 1966) possibilitou a fusao de pontos fortes comple- 

mentares, que e um fator importante de sucesso de 

uma joint-venture. A competencia na area de farmacos 

complementava adequadamente a competencia tecnolo- 

gica de produtos quimicos, agricolas e aditivos para po- 

limeros da GEIGY. Esta conclusao e confirmada por 

Barra (1987). 

A Figura 3 (Zoninsein, 1983) mostra a distribui- 

gao de frequencia das joint-ventures por setor e em furi- 

gao da procedencia da participagao estrangeira. Os da- 

dos mostram que em 1983 o setor de servigos/comercio 

apresentou a maior incidencia de joint-ventures (452), 

caracterizando um baixo nivel de transferencia tecnolo- 

gica. O parceiro brasileiro tinha o papel de mero distri- 

buidor. O setor industria mecanica/eletrica ocupava o 

segundo lugar em numero de joint-ventures (359), e o 

setor de mineragao/metalurgia/petroleo foi o terceiro 

colocado com 211 joint-ventures. A maior parte dessas 

joint-ventures foi realizada com paises da Europa oci- 

dental (789), e em segundo lugar (260) com os Estados 
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FIGURA 2: 

Alian?as Tecnologicas na industria de semi-condutores 

Unidos e Canada. O Japao vem em terceiro lugar com 

136. Seguramente, a posigao do Japao mudou conside- 

ravelmente nos dias de hoje. 

SETOR SAUDE HUMANA CARACTERISTICAS 

BASICAS 

Contexto Global 

A partir da decada de 40, foi observado um cres- 
cimento acentuado da popula?ao brasileira, que persitiu 

ate a decada de 70, devido a queda nas taxas de morta- 

lidade. De 1970 a 1980, a mortalidade estabilizou-se e 

a taxa de natalidade baixou. Em consequencia, a taxa 

de crescimento demografico, que era de 2,9(7o, se redu- 

ziu para 2,5% anuais. Ainda que esses indicadores te- 

nham melhorado, as condigoes de saucje da populagao 

brasileira sao insatisfatorias. Observa-se uma grande 

desproporgao entre o panorama sanitario e o crescimen- 

to economico do pais. A taxa de mortalidade infantil 

e maior que a de varios paises com rendimentos per 

capta inferiores ao brasileiro. Alem disso, os indicado- 

res nacionais medios ocultam acentuadas disparidades 

entre regioes e distintos grupos populacionais. No final 

da ultima decada, a esperanga de vida de pessoas que 

recebiam um salario minimo era de 55 anos, enquantc 

que as que recebiam mais de cinco salaries era de 7C 

anos. No total, as enfermidades diarreicas, respirato- 

rias agudas, imunopreveniveis e deficiencias nutricio- 

nais causaram em conjunto 42% das disfungoes em 

criangas com menos de 1 ano e 61% das criangas de 1 

a 4 anos, representando um total de 4 milhoes de anos 

de vida perdidos. 

O Estado considera como seu dever o reconheci- 

mento da saiide como direito inalienavel de todo cida- 
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Mineragao + 

Metalurgia + Pe- 

troleo 37 112 7 4 18 15 — 9 — 2 1 — — — 6 211 

Industrias Meca- 

nica e Eletrica 72 214 — 2 42 9 — 10 — 5 1 2 — — 2 359 

Industrias Quimi- 

cae Farmaceutica 57 91 — 8 22 9 — 5 — 1 — 1 — — 1 195 

Industrias Textil 
e do calgado 3 21 — — 6 3 — 1 — — — — — — — 34 

Comercio e Servi- 

?os 65 260 — 11 24 52 1 16 1 2 — 1 2 1 16 452 

TOTAL 260 789 9 29 136 98 1 46 1 10 2 5 2 1 31 1420 

FONTE: ZONINSEIN, 1983 

FIGURA 3 
Distribuigao de freqiiencia das joint-ventures de acordo com o pais de origem do socio estrangeiro e com o setor. 

dao, e toda a politica de saude do governo se traduz 

na universalizaQao e eqiiidade no que se refere ao aces- 

so aos services de saude. A situagao real, no entanto, 

dista muito do objetivo, observando-se baixa cobertu- 

ra dos servi^os de saude. estimando-se que cerca de 1/3 

da populagao nao tern acesso aos mesmos. A Organiza- 

gao Mundial de Saude observa no sistema de saude bra- 

sileiro grandes desigualdades regionais, incompatibilida- 

de dos servigos com as necessidades (com prioridades 

erroneas, sendo comum o detrimento de medidas de 

prevengao frente a procedimentos terapeuticos menos 

abrangentes e de maior custo), baixa produtividade dos 

recuros existentes, crescimento dos custos e qualidade 

insatisfatoria dos servigos, estrutura de financiamento 

inadequada, falta de integragao entre as medidas sanita- 

rias, falta de coordenagao das instituigoes do setor e 

excessiva centralizagao dos processos de decisao. 

A Industria Farmaceutica 

No inicio deste seculo, a industria farmaceutica 

nacional limitava-se a manipulagao de substancias natu- 

rais produzidas em pequenos laboratorios, boticas ou 

farmacias de origem familiar. No inicio da decada de 

30, farmaceuticos como Candido Fontoura, descobri- 

dor do Biotonico Fontoura, iniciaram a implantagao 

de laboratorios industriais farmaceuticos sustentados 

pela produgao de drogas derivadas de nossa flora medi- 

cinal. Aos poucos um elemento diferenciador provenien- 

te da Europa e Estados Unidos - os investimentos em 

P&D realizados por grandes empresas - e, a nivel nacio- 

nal, a evolugao na area de biologicos, criaram as bases 

para a configuragao atual do setor em nosso pais. 

Surtos epidemicos no inicio do seculo levaram a 

implantagao de centres de pesquisa e laboratorios pa- 

ra produgao de vacinas e soros no Brasil, destacando- 

se o Institute Butanta e o Institute Oswaldo Cruz, ho- 

je, reconhecidos mundialmente gragas a pesquisadores 
que muito contribuiram para o combate a doengas in- 

fecciosas. 

Se na area de biologicos observava-se florescimen- 

to tecnico-cientifico fundamentado em investimentos 

governamentais em P&D, na area de farmacos os avan- 

gos internacionais configuraram a defasagem de nossa 

industria a estrangeira. O Brasil, atraves de institutes 

publicos, tornava-se apto a desenvolver e produzir vaci- 

nas e soros, fundamentados em processos biotecnologi- 

cos hoje chamados classicos, mas defasava-se do resto 

do mundo no que se referia a processos quimicos. Va- 

le notar no entanto, que nos ultimos anos, observou- 

se uma descontinuidade nos investimentos em P&D nos 

tradicionais institutes de pesquisa nacionais, com o con- 

seqiiente aumento do hiato tecnologico para produgao 

de biologicos. 

O pequeno historico descrito fundamenta a situa- 

gao em que nos encontramos nos dias atuais. Nao exis- 

te nenhuma empresa privada atuante na area de biolo- 

gicos humanos, cuja demanda sempre foi suprida por 

entidades governamentais, e as instituigoes existentes 

nao sao capazes de produzir as necessidades nacionais, 

recorrendo invariavelmente a importagao de vacinas. 

Por outro lado, as industrias nacionais detem somente 

15^0 do mercado farmaceutico nacional dominado por 

grandes corporagoes multinacionais. 

O mercado brasileiro de produtos farmaceuticos 

atinge cerca de 2 bilboes de dolares anuais, possuindo 
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um alto potencial de crescimento,uma vez que o consu- 

me per capta de medicamentos e extremamente reduzi- 

do. Nos paises desenvolvidos, as despesas individuals 

com remedios atingem USS 110,00 por ano; no Brasil, 

menos que USS 14, o que coloca nosso pais entre os 3 

maiores mercados potenciais do mundo, e abaixo do 

vigesimo em termos de mercado real. Por outro lado, 

as restrigoes de prego e as indefinigoes governamentais 

levaram a uma estagnagao do setor nos ultimos anos, 

ocorrendo freqiientes desinvestimentos de grupos do 

exterior. 

O setor de biologicos atinge um mercado cerca 

de 10 vezes inferior ao farmaceutico e a produgao na- 

cional e precariamente realizada por 7 institui^oes pii- 

blicas. No inicio desta decada, o Ministerio da Saude 

lan^ou o Programa Nacional de Imuniza^oes acoplado 

a um Programa Nacional de Autosuficiencia em Imuno- 

biologicos, onde sempre prevaleceu a tendencia de esta- 

tizagao da produ^ao e distribuigao de soros e vacinas. 

Neste contexto, em busca de diversificar sua area 

de atua^ao, estimulado por facgoes do Ministerio da 

Saude contrarios a presenga isolada do governo na pro- 

du^ao de biologicos e acreditando no potencial econo- 

mico brasileiro, o Vallee Nordeste S.A decidiu partici- 

par efetivamente da produgao local de soros e vacinas. 

O CASO DA IMOVALL - INSTITUTO DE 

BIOTECNOLOGIA VALLEE-MERIEUX S.A 

Apresenta^ao 

E uma joint-venture entre a empresa Vallee Nor- 

deste S.A. e o Institut Merieux, sendo o capital dividi- 

do em 52% para o grupo brasileiro e 48% para o gru- 

po frances. O principio da associa^ao envolve a transfe- 

rencia da tecnologia de produgao da vacina Triplice pa- 

ra a parte nacional assim como os direitos de comercia- 

lizagao no Brasil de toda a linha de produtos humanos 

do Institut Merieux, produzidos no exterior. Sempre 

que houver interesse da parte nacional em absorver no- 

vas tecnologias, o aporte de capital para investimentos 

e o custo das tecnologias em questao deverao compor 

o quadro de participagao acionaria de acordo com os 

valores percentuais supra citados. 

Entidades Envolvidas 

O Vallee Nordeste S.A, e empresa 100% nacional, 

privada, pertencente ao grupo CARFEPE de Minas 

Gerais. Sua sede esta em Montes Claros, MG, onde 

possui 170.000 metros quadrados de terreno, com 15.000 

metros quadrados de area construida. Em 1962, foi fun- 

dado como Institute Vallee, e ate 1983 localizava-se 

em Uberlandia, MG. Em 1980, transferiu-se para sua 

atual sede, onde ja foram investidos cerca de 
USS 20 milhoes. Conta com mais de 300 funcionarios, 

e tern faturamento anual da ordem de USS 12 milhoes 

de dolares. Desde sua funda^ao vem atuando no merca- 

do de produtos veterinarios, ocupando a 5a posi^ao en- 

tre as empresas do setor. O principal produto da empre- 

sa e a vacina contra a Febre Aftosa, que em conjunto 

com outras vacinas colocam o Vallee Nordeste como a 

terceira empresa na produgao de biologicos, sendo a 

primeira brasileira do setor. 

O Grupo Carfepe, criado em 1962, pertence aos 

empresarios Helvecio Carneiro, Orvenor Fernandes e 

Genesio Pereira. E uma holding que congrega outras 

10 empresas, entre elas a Granja Planalto (Uberlandia 

MG), o Moinho Sete Irmaos (Uberlandia MG, e Cam- 

po Grande MS), Cagigo (Itumbiara GO, Jaquariuna 

SP e Candelaria RS), AQB - Agroquimica do Brasil (I- 

garassu PE), e a Imobiliaria Tubal Vilela (Uberlandia 

MG). 

O Institute Merieux, fundado em 1987, pertence 

ao Group Merieux (empresa controlada pela Rhone- 

Poulenc, estatal francesa), que por sua vez congrega 

varias outras entidades como Iffa Credo (animais de la- 

boratorio), Rhone Merieux (produtos veterinarios) e 

Laboratorios des Stallergenes (produgao de alergenos) 

entre mais de duas dezenas de empresas em 15 paises 

do mundo. O Institut Merieux nao so e a empresa lider 

do grupo, como tambem e o centro de desenvolvimen- 

to das atividades na area de saude humana. Possui 

um parque industrial em Marcy Etoile (Lyon) com 32 

hectares de terreno e 60 mil metros quadrados de labo- 

ratorios para produgao de hemoderivados, imunobiolo- 

gicos, imunomoduladores e soros animais para uso hu- 

mano. Em 1985, Pasteur Vaccins passou a fazer parte 

do Institut Merieux situando-se em Val de Reuil (Paris), 

onde conta com 26 mil metros quadrados de area dedi- 

cados a produgao de biologicos. A atuagao do Group 

Merieux na area de saude humana se completa com a 

associagao a empresas de vanguarda biotecnologica co- 

mo Virogenetics (EUA) e outras. O Group Merieux tern 

como receita anual total um montante da ordem de 

USS 500 milhoes, sendo 55% advindo do setor de me- 

dicina humana, o que permite ao grupo investir anual- 

mente mais de USS 60 milhoes em pesquisa e desenvol- 

vimento de novos produtos e processos. 

Por parte do Institut Merieux, associa-se, portan- 

to, ao IMOVALL o Pasteur Vaccins, um dos mais tra- 

dicionais centros de pesquisa e desenvolvimento na area 

de medicina humana do mundo. 

Antecedentes 

No inicio da decada de 80, o Vallee Nordeste S.A. 

decidiu pela diversificagao de suas atividades, optando 

pela area de biologicos para saude humana, pelas seguin- 

tes razoes: A produgao de biologicos de maneira geral 

faz parte da tradigao tecnologica da empresa ha mais 

de 25 anos. O dominio de tecnologias de fermenta?ao, 

cultivo celular, produ^ao de microorganismos, inativa- 

?ao ou atenuagao dos mesmos, purificagao de antige- 

nos, produgao e formula^ao de adjuvantes, controle 

de qualidade de biologicos nas diversas fases de produ- 

pao, testes de campo, formula^ao do produto final, en- 

vase, embalagem, conservagao, transporte e distri 
buigao de biologicos, aliados a profundo conhecimen- 

to de engenharia industrial e manutengao de complexes 

destinados a produ^ao em larga escala, fornecem todos 

os subsidies basicos para a atua^ao da empresa no setor. 

A area de biologicos para saude humana no Bra- 

sil, embora contando com entidades do mais alto gaba- 
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rito tecnologico, ainda e carente de produtos, havendo 

necessidade de importaQoes freqiientes de biologicos 

para suprir a demanda dos programas nacionais de saude. 

A primeira op?ao do grupo foi a produg^o de va- 

cina Triplice ou DPT (Difteria, Tetano e Coqueluche) 

e soros anti-tetanico e anti-ofidico. Em 1985, o Vallee 

passou a fazer parte do PNI - Programa Nacional de 

Imuniza^oes, do Ministerio da Saude, para suprimen- 

to dos produtos acima mencionados. 

A proximidade da consolidagao do Mercado Co- 

mum Europeu no inicio da proxima decada exige que 

as empresas europeias expandam suas atividades para 

outros continentes. A America Latina possui grande 

potencial de crescimento economico e nela o Brasil ocu- 

pa lugar de destaque, apesar das instabilidades politi- 

co-economicas. 

O Brasil e um dos poucos paises do mundo pos- 

suidores de um mercado interno que justifica economi- 

camente a produ^ao local de biologicos e hemoderivados. 

Existe grande identidade entre as caracteristicas 

das partes envolvidas: ambas sao empresas familiares 

e tradicionalistas, ambas sao empresas que se defrontam 

com os problemas da produgao biologica em grande 

escala, ambas procuram diversificagao e expansao, sen- 

do expostas ao risco das inova^oes biotecnologicas. Fi- 

nalmente, ha um fato pitoresco de peso: Dr. Andre 

Vallee, descobridor do virus tipo A da Febre Aftosa 

(e por isso homenageado com o nome da empresa), foi 

colega de pesquisas do Dr Marcel Merieux, fundador 

do Institute que leva seu nome. Esta coincidencia gerou 

o primeiro contato das partes ainda na decada de 60. 

Conforme mencionado na apresentagao das em- 

presas, o Institut Merieux pertence a estatal francesa 

Rhone Poulenc, que por sua vez e tambem controlado- 

ra do Grupo Rhodia. No Brasil, devido a este fato, o 

Institut Merieux associou-se a Rhodia do Brasil para a 

implantagao de fabrica produtora de vacinas e insumos 

veterinarios, sendo esta empresa a maior concorrente 

do Vallee Nordeste no setor em que atuam. Assim sen- 

do, esta parceria seria o caminho natural para a atua- 

^ao do Institut Merieux no Brasil, o que nao ocorreu 

pelos seguintes motives: A atividade da Rhodia no Bra- 

sil, no setor de saude humana, restringe-se a farmacos 

e insumos para a industria farmaceutica, ramo de nego- 

cios com valores de mercado significativamente maio- 

res que o de biologicos e hemoderivados. Alem da dife- 

renga de dimensao mercadologica, o principal consumi- 

dor final destes produtos e o setor privado, e nao o go- 

verno como no caso analisado; a penetra^ao de uma 

multinacional com o perfil da Rhodia seria muito mais 

dificil. Adicionalmente, a gestao de empreendimento 

destinado a produgao de biologicos e substancialmente 

diferente de empresas com base em produ^ao quimica, 

seria muito mais exato e previsivel. Esses fatores, alia- 

dos a semelhan^as historico-administrativas existentes 

entre o Vallee e Merieux, levaram a consolidagao da 

joint-venture com o grupo nacional e ao inicio de 

negociagoes entre o Vallee Nordeste e Rhodia para acor- 

do de produ^ao conjunta de vacinas animais. 

Parceria Tecnologica 

Durante o processo de desenvolvimento dos pro- 

dutos, a empresa optou pela busca de tecnologias estran- 

geiras pelas seguintes razoes: 

A tecnologia nacional alem de ser de dificil aces- 

so para empresa privada, nao era a mais moderna dis- 

ponivel no mundo. Para um empreendimento em fase 

inicial, com implicagoes financeiras de grande porte, o 

investimento em tecnologia com alto risco de substitui- 

gao a curto prazo nao era erradicado. 

Produtos para saude humana implicam necessaria- 

mente em qualidade absoluta. Para tanto o Vallee achou 

por bem contar com o apoio tecnologico dos lideres 

mundiais do setor. 

A area biotecnologica, paralelamente, esta viven- 

do fase de grande inovagao, com o aparecimento de 

novas tecnicas (engenharia genetica, anticorpos mono- 

clonais, novos processes para fermentagao e purifica- 

gao etc.) e novas empresas. O Vallee considera funda- 

mental o acesso a essas inovagoes. 

O Vallee Nordeste iniciou a partir do inicio da 

decada de 80 a procurar parceiros tecnologicos no exte- 

rior, chegando a manter entendimentos com grupos 

da Inglaterra, Italia e Franga. Este ultimo e o local de 

origem do grupo que apresentou as condigoes mais ade- 

quadas. 

Vantagens para o Vallee 

A joint-venture com o Institut Merieux possibilita- 

ra a comercializagao pelo Vallee de toda a linha huma- 

na da empresa francesa de uma forma imediata, uma 

vez que a associagao inclui contrato de reprc^cr^agao 

para os produtos do exterior. O desenvolvimento ou 

aquisigao de tecnologia sera especifico para produtos 

que apresentam viabilidade economica em fungao de 

nosso mercado. A comercializagao da linha toda permi- 

te a IMOVALL oferecer aos usuarios um conjunto com- 

plete de produtos, fortalecendo o volume de vendas, 

o faturamento e o conceito da empresa junto a comuni- 

dade medica brasileira, alavancando o processo de pro- 

dugao local. Adicionalmente, o processo de comerciali- 

zagao em si nao e tao simples, exigindo da empresa pro- 

fundos conhecimentos de mercado e dos produtos, o 

que esta incluido no programa de treinamento da equi- 

pe brasileira. 

A joint-venture permitira que o Vallee participe, 

atraves da IMOVALL, das negociagoes do Institut Me- 

rieux com entidades publicas brasileiras para transferen- 

cia de tecnologias de produtos nao incluidos no acor- 

do, assim como do processo de implantagao das unida- 

des produtivas decorrentes dos mesmos, conhecimento 

que sera capitalizado pela parte nacional do IMOVALL. 

Os conhecimentos tecnologicos para a produgao 

da vacina triplice serao de grande valia para os demais 

processes utilizados para a produgao da linha do Val- 

lee Nordeste. 

O Vallee Nordeste, pelo simples convivio com 

uma empresa lider mundial, passara a ter maior 
contato com as inovagoes tecnologicas ocorrentes no 

setor de produgao de biologicos e hemoderivados, o 

que sera automaticamente capitalizado e utilizado na 

produgao da linha veterinaria e demais areas de atua- 

gao da empresa. 

O Institut Merieux e uma empresa com imagem 

muito boa junto a comunidade medica brasileira, nota- 
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damente pelo esforgo realizado por ocasiao da epide- 

mia de meningite ocorrida na decada de 70, quando 

desenvolveu e produziu em tempo recorde vacinas sufi- 

cientes para o controle da doen^a em nosso pais. A as- 

sociagao sera de grande importancia para a aceita^ao 

do Vallee Nordeste (empresa tradicionalmente atuante 

na area veterinaria) pela classe medica. 

O processo biologico envolvido na transferencia 

de tecnologia nao permite as chamadas "caixas pretas" 

assim como nao e dependente de equipamentos ou insu- 

mos especificos (e que poderiam ser exclusivos do trans- 

feridor). Nao ha possibilidade tecnica de transferencia 

parcial do processo produtivo. 

Vantagens para o Institut Merieux 

O Vallee Nordeste e uma empresa com grande cre- 

dibilidade junto ao governo brasileiro, o que abrira as 

perspectivas de sucesso de vendas de produtos e nego- 

cia^oes nacionais, uma vez que passara a contar com 

estrutura apta ao fornecimento de assistencia tecnica e 

administrativa no Brasil. Qualquer empresa no setor 

farmaceutico para operar no Brasil precisa de autoriza- 

gao do Ministerio da Saude (DIMED), assim como pa- 

ra produzir e comercializar qualquer produto. Pica 

mais facil para uma multinacional obter essa permissao 

quando ela se associa a uma empresa nacional. 

O Vallee faz parte do Programa Nacional de Imu- 

nizagoes para o fornecimento de vacina Triplice e soros 

antitetanico e antiofidico. 

Ela ja conta com infra-estrutura administrativa e 

rede de distribuigao em todo o pais. A empresa conta, 

tambem, com excelente infra-estrutura para produgao 

de biologicos, assim como equipe tecnica altamente ca- 

pacitada, poupando, desta forma, recursos e tempo sig- 

nificativos para a implantagao de unidade produtiva 

no Brasil. 

A associagao com uma empresa nacional facilita 

para o Institut Merieux a obtengao junto ao governo 

brasileiro de autorizagao para operar no pais. 

O Grupo CARFEPE conta com vasta experiencia 

na implantagao de empreendimentos industriais no Bra- 

sil, assim como conhece profundamente como superar 

as dificuldades politico-economicas comuns em nosso pais. 

Riscos 

A opgao por produtos de qualidade inquestiona- 

vel, a busca de parceiro tecnologico e as longas negocia- 

goes envolvidas na criagao do IMOVALL retardam a 

oferta de produtos para o PNI. 

Durante o processo de diversificagao do Vallee 

Nordeste , desenvolvimento proprio de produtos, pros- 

pecgao de parceiro tecnologico e finalmente das nego- 

ciagoes que deram origem ao IMOVALL, o grupo se 

viu envolvido em riscos de dimensoes bastante significa- 

tivas, a saber: 
O pais passou e passa por crise politico-economica 

grave. 

O processo inflacionario assumiu dimensoes sem 

precedentes e o pais vive posigao altamente negativa 

junto a comunidade internacional, o que dificulta so- 

bremaneira as negociagoes com entidades estrangeiras. 

Internamente observa-se a diminuigao das ativida- 

des industriais, mercadologicas e tecnologicas. 

A populagao em geral vive crise de credibilidade 

nas estruturas privadas e governamentais. 

Os processes burocraticos relacionados ao registro 

de produtos, importagao de insumos e equipamentos e 

fornecimento de produtos nao sao favoraveis a empre- 

endimentos do tipo. 

O setor de saude humana, com especial enfase 

na area de biologicos sofre constantemente o risco de 

ser definitivamente absorvido por entidades governa- 

mentais, gerando forte hesitagao do setor privado em 

iniciar atividades na area. Talvez este seja o maior dos 

empecilhos para a decisao de grupos privados em inves- 

tirem no desenvolvimento industrial na area. Na deca- 

da de 70, um laboratorio multinacional retirou de sua 

linha os produtos biologicos devido a desentendimen- 

tos com o governo. Este caso polemico ate hoje e usa- 

do pelo setor publico como exemplo do desinteresse 

do setor privado pela area de biologicos, e conseqiien- 

te necessidade do setor publico em assumir toda a pro- 

dugao por motivos estrategicos. Varios projetos apresen- 

tados (porem em estudo) por entidades governamentais 

de alto gabarito tecnologico, como o Institute Butanta 

e Fundagao Oswaldo Cruz, teoricamente suprem de- 

manda nacional dos produtos que fazem parte da linha 

da IMOVALL, o que inviabilizaria a implantagao do 

empreendimento. 

No que se refere as partes envolvidas, a diferen- 

ga de porte entre o Vallee Nordeste e o Institut Merieux 

podera ser a causa de problemas na vida futura da asso- 

ciagao. 

Finalmente e importante mencionar que a associa- 

gao permite a divisao do risco entre as duas partes en- 

volvidas. 

CONCLUSOES E RECOMENDA^OES 

O impacto da joint-venture sobre a empresa brasileira 

Uma serie de alteragoes no padrao de comporta- 

mento e nos procedimentos administrativos do Vallee 

Nordeste sao fundamentals para o sucesso da joint-ven- 

ture a longo prazo. Alguns dos elementos envolvidos 

nao sao propriamente relacionados a joint-venture, 

mas sim a diversificagao das atividades da empresa. 

Pelo fato de que a atuagao em setor distinto, no caso 

em questao, esta diretamente ligada a implantagao do 

IMOVALL, descrevemos abaixo as consideradas mais 

relevantes. E importante lembrar que, embora nao ana- 

lisado, o parceiro do exterior tambem devera adaptar- 

se aos padroes da parte nacional e principalmente as 

caracteristicas brasileiras. 

Uma empresa genuinamente brasileira, de porte 

pequeno/medio, como o Vallee Nordeste, esta habitua- 

da a desempenhar suas atividades dentro do contexto 

nacional; nao existem exportagoes e as impostagoes de 

insumos e equipamentos nao sao areas de desempenho 

muito relevantes. Esta caracteristica e refletida na estra- 

tegia global e nos procedimentos administrativos da em- 

presa. A joint-venture como empresa do exterior exige 

alteragao de alguns padroes de comportamento e implan- 

tagao de novas rotinas. 

No mercado de biologicos e hemoderivados obser- 
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va-se a predominancia de grandes clientes governamen- 

tais, enquanto que o de produtos veterinarios caracteri- 

za-se por muitos clientes do setor privado. A parte na- 

cional necessita estar preparada para gerir uma rede 

de distribuigao com caracteristicas altamente distintas. 

O Vallee Nordeste,ao mesmo tempo em que se 

associa com o Institut Merieux, passa a atuar em um 

setor onde nao exercia nenhuma atividade. O mercado 

de produtos veterinarios e substancialmente diferente 

do humano, exigindo a aplicagao de conceitos de mar- 

keting distintos. 

A associagao em si e motivo de adapta^oes na ad- 

ministra?ao da empresa como um todo, uma vez que 

exige tomada de decisoes em conjunto e a implantagao 

de uma sistematica de comunicagoes entre as partes al- 

tamente eficaz. A administragao de conflitos passa a 

ser elemento chave na condugao do empreendimento, 

assim como a permanente identidade de objetivos e es- 

trategias. 

A joint-venture analisada envolve transferencia 

de tecnologia e distribuigao no Brasil dos produtos fa- 

bricados no exterior. O Vallee Nordeste sempre foi 

uma empresa com atuagao verticalizada, voltada para 

a produgao e comercializagao de sua linha. O IMO- 

VALL objetiva tambem a venda de produtos importa- 

dos , o que exige a implantagao de area de desempenho 

forte na area de comercio exterior, assim como a altera- 

gao de comportamentos gerenciais relacionados a liga- 

gao imediata entre as atividades produtiva e comercial, 

notadamente aquelas voltadas a gestao de estoques de 

produtos acabados. 

O processo de transferencia de tecnologia em uma 

joint-venture e diferente daquele observado em casos 

de aquisigao. Ambos os parceiros estao compromissa- 

dos a efetivamente produzir no Brasil, uma vez que as 

vendas serao resultantes desta atividade. Na aquisigao, 

o comprador pode nao utilizar a tecnologia se assim 

desejar, e o vendedor nao necessariamente tern interes- 

se em ver seu produto sendo fabricado (o que nao e ra- 

ro em nosso pais). 

A qualidade do produto final passa a ter maior 

peso, uma vez que o nome de empresa mundialmente 

conhecida esta envolvido. 

Finalmente o carater embrionario do IMOVALL 

dentro de uma empresa com mais de 25 anos de atua- 

gao, onde as rotinas de trabalho estao perfeitamente 

consolidadas, exige esforgos para a compatibilizagao 

das imprevisibilidades do crescimento com as comodida- 

des da maturidade. 

Pre-requisitos para transferencia de tecnologia em joint- 

ventures 

• Planejamento estrategico da tecnologia. A tecnologia, 

torna-se um fator de crescente importancia estrategi- 

ca cada dia que passa. A real transferencia de tecnolo- 

gia em joint-venturesy so ocorrera se a empresa me- 

nos desenvolvida tecnologicamente reconhecer a im- 

portancia deste fator e estiver disposta a investir nes- 

te sentido. Um primeiro passo nesta diregao e o deli- 

neamento de um piano tecnologico para a empresa 

que devera responder a questoes como: 

• De que modo a tecnologia pode servir de apoio a es- 

trategia global da empresa? 

• quais os pontos fortes e fracos das tecnologias de pro- 

duto/processo utilizadas pela empresa? 

• Como o quadro acima se compara com concorrentes 

nacionais e internacionais? 

• Quais as tendencias apresentadas por estas tecnolo- 

gias em termos de obsolescencia e evolugao? 

• Qual a posigao atual e desejada da empresa no merca- 

do nacional (e internacional) em termos de lideranga 

tecnologica? 

A empresa que tern uma visao clara das suas ne- 

cessidades tecnologicas tera muito mais facilidade pa- 

ra identificar os aspectos criticos a serem dominados 

no processo de absorgao tecnologica em joint-ventures. 

• Area de tecnologia tem que estar subordinada ao par- 

ceiro nacional. 

No desenvolvimento do Polo Petroquimico de 

Camagari, joint-ventures foram formadas com empre- 

sas estrangeiras. Em certos casos, as areas de produgao 

e comercializagao ficaram com o socio brasileiro e a 

area de P&D com o socio estrangeiro. Esta configura- 

gao mostrou ser desfavoravel ao desenvolvimento da 

capacitagao tecnologica do socio nacional, mesmo nos 

casos em que recursos foram investidos para a instala- 

gao de um Centre de P&D. 

• Transferencia de tecnologia devera fazerparte do acor- 

do. 

Muitas vezes, o parceiro nacional relega a segun- 

do piano a parte do contrato da joint-venture que tra- 

ta da transferencia de tecnologia, preocupando-se so- 

mente com a distribuigao de investimentos, resultados 

e aspectos correlates. Nao pode ser esquecido que a em- 

presa nacional contribui com aspectos fundamentals co- 

mo reconhecimento do mercado, canais de distribui- 

gao, acesso a recursos governamentais subsidiados etc. 

A negociagao de clausulas referentes a treinamen- 

to de pessoal, vinda de especialistas estrangeiros, reali- 

zagao de estudos conjuntos e acesso aos aprimoramen- 

tos futures da tecnologia negociada sao aspectos funda- 

mentals que nao podem ser esquecidos. 

• Sistematica para avaliar o nivel de absorgao de tecno- 

logia. 

A probabilidade de uma efetiva transferencia tec- 

nologica aumenta se a empresa nacional fixa metas Cla- 

ras e cria procedimentos para, periodicamente, avaliar 

o atingimento das mesmas. A fixagao dessas metas es- 

ta diretamente relacionada a elaboragao de um piano 

tecnologico mencionado acima. 

• Selegao do parceiro 

Um ponto critico para que haja efetiva transferen- 

cia de tecnologia em joint-ventures e a selegao do par- 

ceiro. E muito dificil querer dar receitas em uma area 

sensivel como esta, em que cada caso e um caso. 
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Em primeiro lugar, e precise que exista um cli- 

ma de confianga. Este fator e extremamente subjetivo 

e, por causa disso, pouco pratico como recomendagilo. 

Entretanto nao poderia ser deixado de lado. A escolha 

de um parceiro altamente desenvolvido tecnologicamen- 

te tern a vantagem de reduzir o receio de criar um con- 

corrente atraves da transferencia de tecnologia. 

• A empresa nacional devera investir em P&D 

Absorver tecnologia nao e tarefa facil. E dificil e 

cara, exigindo o comprometimento de recursos que po- 

deriam ser distribuidos como lucros, ou investidos no 

aumento da produgao atual. A empresa que investe 

em tecnologia esta sacrificando resultados mais imedia- 

tos em favor de um progresso future. 

O nivel de absor^ao de tecnologia em uma join- 

venture esta diretamente ligado a capacitagao dos recur- 

sos humanos da empresa nacional. A experiencia tern 

demonstrado que a realiza^ao de atividades de P&D 

por parte da empresa (quando executadas dentro de 

um piano bem estruturado) cria um maior potencial 

para identificar necessidades e absorver inova?6es tecno- 

16gicas. 

• Adaptagao da estrutura da empresa nacional para a 

joint-venture 

A realizagao de uma joint-venture altera significa- 

tivamente a rotina da empresa. O relacionamento in- 

ternacional implica em toda uma area de novas ativi- 

dades relacionadas com orgaos governamentais, com 

a empresa estrangeira e eventualmente com entidades 

internacionais. Estas novas atividades demandam ajus- 

tes estruturais na empresa e preparagao de pessoas 

para novas fungoes. 

Em sintese, este trabalho tratou do processo de 

transferencia de tecnologia atraves de joint-ventures, 

mostrando as vantagens e cuidados que devem ser to- 

rnados para que haja real absonpao de tecnologia pela 

empresa nacional. O estudo de um caso real serviu 

de base para as analises realizadas sobre o tema. Os 

autores acreditam que a joint-venture bem planeja- 

da e gerenciada do ponto de vista tecnologico e um 

instrumento valioso para o aumento da competitivida- 

de da empresa nacional. 

Abstract 

The incidence of Joint-Ventures associations has been growing in 

the same maner of the technology importance for the national 

social and economic development. For companies, the technology 

transfer is one of the main instruments for increase its competitiveness. 

The text analyses a pharmaceutical companies case approaching 

the main characteristics of the sector, as well as giving recomendations 

for the sucess of this kind of interpreneurship. 
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