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RESUMO

O objetivo central deste estudo é evidenciar adgramportancia e utilidade da formacdo de conssm&
exportacdo — que € a unido de industrias do mesgrmento ou complementares para a exportacdo de seus
produtos em conjunto — para empresas brasileirgeegdeeno e médio porte, em detrimento da adocao da
exportacgdo indireta ou direta como modo de entradanercado internacional. Realizou-se, para isso, a
revisdo bibliogréfica sobre Estratégias ou Modo€dgada em Mercados Internacionais e Consorcios de
Exportagcdo (MALHOTRA, 2001). Utilizou-se o métode dstudo de caso (YIN, 2001) para analisar a
Associacdo Brasileira do Vestuario (ABRAVEST), datle que vem se destacando na formagédo e
consolidacdo de consorcios de exportacdo na inaakirsetor vestuario, com énfase nos seguintésogip
desenvolvimento do programa, compromissos setogiaisetas de exportacdo, aplicacdo dos recursos e
consorcios em atividade. Como resultado, foi petsierificar que, entre as trés op¢des analisadastigo
(exportacdo direta, exportacao indireta e conssrdi® exportacdo), a terceira opcao foi aceita camo
melhor ou mais viavel para a internacionalizacaerdpresas de pequeno porte.

Palavras-chave Consorcio de ExportacablarketingInternacional, Associagfes, Téxtil/\Vestuario.
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THE EXPORT CONSORTIUM AS A BEST INITIAL ALTERNATIVE FOR SMALL AND MEDIUM
SIZED INDUSTRIES: A CASE STUDY IN CLOTHING

ABSTRACT

The importance and value of an export consortiurs maestigated as a means for small and medium
sized Brazilian industries to orchestrate expofoi$ instead of adopting indirect or direct exptwtenter
foreign markets. An export consortium is an asgamiaof industries in the same or complementary
segments for the purpose of export. Bibliographyg vesviewed for initial export strategies includiagcase
study of the Brazilian Clothing Association. Thengartia of this exemplary Association have empledsiz
program development, sector agreements, exportctibgs and resource application integrated withaloc
activities. An export consortium was found to be blest and most viable alternative for initial exploy
small and medium sized Brazilian clothing industria this case, when compared to indirect or direct
export.

Key words: Export Consortium, International Marketing, Assditias, Clothing Segment/Industry.
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Consorcio de Exportagcdo como alternativa de pequenas e médias empresas:
um estudo de caso na cadeia téxtil

1. INTRODUCAO Também, os ciclos de vida dos produtos tém-se
tornado menores e, por isso, necessitam de
O processo de globalizacdo e a formagdo elesenvolvimento de produtos e servicos. Além do
consolidacdo de blocos econdmicos, como a Areenais, empresas de pequeno porte ndo possuem 0s
de Livre Comeércio das Ameéricas (ALCA), o meios financeiros &now-howpara posicionar seus
Mercado Comum do Sul (MERCOSUL) e a Unido produtos no mercado internacional com sucesso.
Européia (UE), que profetizam a livre circulagdo de . : ..
bensF,) pes(soa)s qe cgpital entre os paises-rrglembros Depois de analisar a possibilidade de

. . n . nternacionalizar-se, a empresa deve decidir em
assim como o acirramento da concorréncia entra <" ' pre:
S(‘quals mercados entrar. Para isso, deve observar a

empresas que ja ndo mais respeitam fronteira (tratividade dos diversos mercados potenciais. A
representam diversas ameacas e oportunidades g ganv os p '
cisdo de como entrar tem relagdo com o grau de

devem ser consideradas em decisfes sobre a entracoam rometimento com a atividade e tambérm com o
em mercados internacionais (VEIGA; P

MARKWALD, 1998; VEIGA et al, 1999). grau de investimento (KOTLER, 2000).

: N o . Vérios sdo os modos de entrada que uma empresa
No que diz respeito as ameacas, a decisdo de i de adotar: exportacdo indireta e?( ortagéo dirr)eta
para o exterior deve ser tomada tendo como baseP - exporiag  exportag

S . consorcio de exportacdo, subsidiaria propria no
competitividade no mercado interno gsayers portag Prop

. L X eA terior, joint venture licenciamento, investimento
internacionais. As empresas que ndo tem planos gegreto fr’énchisin Se séo estudad’os or diversos
internacionalizar-se véem-se diante de uma situaca ’ 949 b

em que podem, gradativamente, perder participaca ﬁgrséséﬁ]NDgglngﬁ;L Al\? ATllgg?'_\lOE(’)T ’61\226
de mercado para concorrentes internacionais QU&E SEN 2600_ KOTLER ’2000) ’Todavia e’m
chegam com produtos de alta qualidade e prego(:somparaééo aé demais’ modali-dades c;s trés

competitivos em seu mercado  domestico. A rimeiros modos sdo os mais indicados e vém sendo
internacionalizacdo, dessa forma, torna-se um®

reacio a concorréncia (KOTABE; HELSEN, 2000), Utlizados pelas pequenas e medias empresas,
principalmente por seu menor grau de
Ja as oportunidades surgem em fungdo deomprometimento, investimento e risco envolvidos
potencial de vendas em outros paises. Esses ganHdSOONAM, 1999; JOHANSON, 2000; JEANNET;
podem contemplar, por exemplo, o aproveitamenttHENNESSEY, 2001; PALIWODA; THOMAS,
de linhas de produto em mercados atrativo001).
externos ou ainda oportunidades em mercados de

diferentes estagios quanto ao ciclo de vida dee XA:)r;?; égssé?étadevféifo s;"?nn(;ﬁ;t;u: rfaasr:r?tar?w
produtos. Outro importante fator para a portag q P

; X . ~ ~ . lgumas limitacbes para aquelas empresas que
internacionalizacdo é a reducdo de risco em u 9 & P q P 9

: . oo esejam internacionalizar-se e que nao possuem
mercado em particular, por meio da constituicdo d J 9 P

um verdadeiroportfolio de mercados (KOTLER, mnm@ade cqm 0 mercado internacional nem corrl
2000). 0s tramites inerentes ao processo de exportagédo

(KLEIN; ROTH, 1994). Tais limitagcdes acabam por

Segundo a United Nations Industrial inibir ou desestimular a tentativa de pequenos e
Development Organization (UNIDO, 2003), como médios empresarios de vender seus produtos no
resultado da desregulamentacdo econ6mica, d®ercado externo.

métodos de transporte aprimorados e da inovagao . ..
em tecnologia de informacdo e telecomunicacdo Para Paliwoda e Thomas (2001), o consorcio de

. e ortacdo possibilita que empresas de pequeno e
pequenas e médias empresas estédo mcrlvelmen?é(IO a0 p 9 P Peq

R Do médio porte se rednam por segmentos produtivos
expostas a competicdo global. Ao mesmo tempo P P 9 P

. ou segmentos complementares — para exportar
entretanto, empresas isoladas encontram granogéeus rgdutos ara diE‘)erentes mercadF:)s mangtendo
dificuldade = em  penetrar nos  mercados P P ;

. o » ~ ) ua propria individualidade no mercado doméstico
internacionais. Em raz&o da produgéo relativamentg- 2 P'OP '

oncorrendo  com randes fornecedores e
pequena das empresas de pequeno porte, BS%IS 9

. . . beneficiando-se de sua eficiéncia operacional e de
encontram dificuldades para competir com o baIXQDaiXOS custos de produco coﬁstituindo uma

custo de producdo de empresas multinacionais 9%iternativa para suprir as limitagdes apresentadas
sdo capazes de explorar economias de escald, P P & P

pélas exportacdes indireta e direta. As alianctae en
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empresas permitem superar as limitagcdes de porte Identificacdo de limitacbes da exportacdo indireta
(GULATI, 1998). e da exportacdo direta como formas de insercdo

Segundo Keegan (1980) e Noonam (1985), um de empresas no mercado internacional.
dos principios que regem o0s consorcios de Analise dos consoércios de exportagdo como
exportacdo € a prestacdo de servicos comuns aosfacilitadores no canal de distribuicdo para o
associados (informacdo, capacitacdo gerencial, mercado internacional de pequenas e médias
produtiva e tecnoldgica). Outro principio é a empresas.
capaC|da~de de _respostg a demandas de grande POrteAnalise da experiéncia da Associacdo Brasileira
0 que ndo seria possivel a uma pequena empresa

que trabalha isoladamente do Vestuario (ABRAVEST) na criacdo, formacéo

e organizagdo de consércios de exportacdo para
Dependendo do numero de empresas envolvidas pequenas e médias industrias do setor vestuario,

e do nivel de suporte financeiro do governo, ocust com a supervisdo, assessoria e suporte financeiro

para a presenca num mercado estrangeiro cai a umda Agéncia de Promocéo de Exportacdo (APEX-

décimo do valor se comparado a atuacbes Brasil).

individuais e a mesma propor¢ao para a contratacao

de supervisores que viajam para supervision 2
agentes (PALIWODA; THOMAS, 2001). "3, REFERENCIAL TEORICO

_ Dessa formc_a, uma quesan_ de Pesquisa 1 pModos  de
interessante seria: qual a importancia dos corerci

na insercdo internacional de pequenas e médias
empresas da realidade empresarial brasileira, se _
comparados & exportagido indireta e dReta Para a discussdo sobre os modos de entra(,jal' no
Responder a essa questdo implica explorar casos Aercado internacional para pequenas e medias
Brasil e entender os desafios para o sucesso desd@presas, a seguinte sequéncia serd estabelecida:

arranjo organizacional especifico. primeiro, o artigo apresenta de forma ampla as
decisGes demarketing internacional; depois, uma

das decisoes, sobre formatos de entrada, é mais bem
explorada no que tange as pequenas e médias

O obieti | dest wdo & ch empresas, onde o foco é dirigido a exportagdo
objetivo geral deste estudo € checar adireta, indireta e finalmente aos consoércios de

importancia e utilidade da formagao de COnsorc'O‘«Qéxporta(;,élo. Para estes formatos, as caracterjsticas

de exportacdo para empresas brasileiras de peque@z?ntagens e desvantagens sdo apresentadas.

e médio porte, em detrimento da adocdo da
exportacdo indireta ou direta como estratégia ou Antes de uma empresa se langar em mercados

Entrada no Mercado
Internacional para Pequenas e Médias
Empresas

2. OBJETIVOS

modo de entrada no mercado internacional. estrangeiros, importantes decisdes marketing
- - ~ internacional devem ser tomadas (KOTLER, 2000)
Os objetivos especificos séo: (Figura 1)
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um estudo de caso na cadeia téxtil

Figura 1: Principais decisdes denarketing internacional e modos de entrada no mercado inteacional

Decisdo deir »| Deciséo sobre enf > Decisdaode »| Decisdosobre »| Deciséo sobre
para o exte rior guais mercados como entrar no 0 programa de a organizacédo
atuar mercado marketing demarketing
]

| | | | | | |

1 1 1 ) l_ . _l . _l ‘l
Exportacao Exportacao Consdrcio Subsidiaria Joint Licenciamento/ Investimento
Direta Indireta de Exportacédo no exterior Venture Franchising Direto

— Atacadistas / Varejistas Importadores
— Outros Importadores
Fonte: Adaptada, pelos autores, de KOTLER, 2000.

Grafico 1: Avaliacdo de Canais de Distribuicdo Intenacionais pelo nivel de controle
e pelo custo de entrada

Alto
Investimento Direto
Subsidiaria Prépria

NIVEL DE

Joint Venture
CONTROLE Licenciamentd#ranchising

Exportacdo

CUSTO DE ENTRADA Atto

Baixo

Fonte: ANDERSON; GATINGNON, 1986; ANDERSON; COUGHNA1987; BERMAN, 1996.
Adaptado pelos autores.

O grau de integracdo vai desde a ndo-integrac@BATINGNON, 1986; BELLO; LOTHIA, 1995;
(Exportagdo indireta) até a completa integracAdERMAN, 1996
(Exportacdo  direta). Acompanhando  essa
progressao estdo a transferéncia de autoridade e
crescente grau de controle (ANDERSON;

Os tipos de exportagdo, suas caracteristicas e as
p?mcipais vantagens e desvantagens estdo descritos
no Quadro 1.

Quadro 1: Tipos de exportagdo, caracteristicas, pncipais vantagens e desvantagens

Tipos de

~ Caracteristicas Vantagens / Desvantagens
Exportagao

~ » Empresa Comercial Exportadora— é a Vantagens
Exportagao dae. P ; vido:
Indireta empresa que opera com a compra, venda ¢+ Pouco risco envolvido;

intermediacdo de mercadoria, geralmente

atendendo pequenas e médias empresas. |° N&o é exigido grande comprometimento de

recursos;

« Trading Company — empresa com atuagao
bastante abrangente, presente em varios
mercados. Opera, geralmente, negocios de
grandes proporcoes e a base de comissao
Dedica-se & compra, venda, comercializaci®esvantagens
industrializacéo e financiamento de operagpesDificuldade para conhecer o mercado externo,

visto que os produtos séo, geralmente,

- Boa estratégia "experimental”, para testes de
mercado. Pouco ou nenhum controle sobrg a
venda de seus produtos no exterior.

» Piggy Back (Venda Casada) — empresa
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Tipos de

~ Caracteristicas Vantagens / Desvantagens
Exportagao

conhecida no mercado de destino da comprados pelo intermediario e,
mercadoria e que atua no mesmo segmento dposteriormente, exportados;

exportador. - Falta de apoio adequado as vendas;

« Broker — trabalha na aproximacéo de
exportadores e importadores. Atua,
geralmente, em segmentos especificos.

- Decisao de precos feita incorretamente pelp
intermediario;

. Trader — trabalha sob comissionamento, dg * Canais de distribuicdo deficientes;
forma auténoma, informando o exportador |« Mas decisGes de compostordarketing
sobre oportunidades comerciais, evolu¢do do tomadas pelo intermediario, podem destruif a
mercado, suas exigéncias e aspectos legais. imagem da marca ou o nome da empresa;

- Consultores de exportagde- operam como |- Impossibilita a criagcdo de marca propria no
pessoa fisica ou juridica. Utilizando-se de sua mercado externo, pois, geralmente, o
experiéncia em negociac¢des internacionaig, intermediario ou o importador colocam sua
déo apoio aos exportadores e desenvolvem o marca nos produtos.
marketinginternacional.

» Departamento de exportagée- estrutura Vantagens
formada pelo gerente de exportacdo e « Responsabilidade total sobre a atividade de¢
assistentes. exportacao;

Exportacéo
Direta

17

« Filial ou subsidiaria de vendas no exterior~ |« Exportador tem maior controle sobre as
€ a extensao das atividades da empresa no operagdes internacionais;
mercado de destino. Responsavel pela verlda Bossibilidade de maior lucro
distribuicdo, pode lidar com armazenagem e '
promogao. Desvantagens
- Demanda recursos humanos (necessidade de
profissionais especializados em comércio
exterior) e financeiros (investimentos) mais|
intensos;

- Vendedores viajantes de exportacde a
empresa pode enviar vendedores ao exteripr,
com o intuito de realizar negécios. Atuam
diretamente junto a importadores e diversos
mercados no exterior. « Envolvimento com as tarefas do composto |de

marketingpode ser custoso (produto, pre¢o

+ Distribuidores ou agentes no exterior a pra(;a/distribuigéo, promogéo);

empresa pode contratar distribuidores ou
agentes, que fazem a intermediacdo das A empresa assume como suas fungdes:
vendas no pais do importador e agem em escolher o mercado-alvo; identificar e
nome do exportador. selecionar representantes e importadores no
mercado internacional, cuidar do processo de
exportacao: documentacéo, legislacéo,
cambio, seguro, logistica, embarque,
embalagem.

. Consorcio de exportacac- derivado da
exportacao direta. Sera analisado com mais
detalhe no decorrer deste trabalho.

Fonte: Os autores, com base em KEEGAN, 1980; KEEGAREEN, 1999; NOONAN, 1985, 1999; KOTLER, 2000;
BERMAN, 1996; MINERVINI, 1997; KOTABE; HELSEN, 200®PALIWODA; THOMAS, 2001.

3.2. O Consdércio de Exportacéo mercado domeéstico e otimizar sua producgédo e venda

O consorcio de exportacdo é a unido de esforgo?e produtos no exterior (MINERVINI, 1997,

de pequenas e médias industrias de um mesmo se o?ANC’A' 1999).
produtivo ou de setores complementares para Para a UNIDO (2003:3):
vender seus produtos no mercado internacional - . 2 : -

_ i Um consércio de exportacéo é uma alianga voluntaria
(NOONAM,  1999; . PALIWODA, THOMAS’_ de empresas com o objetivo de promover os produtos
2001). Dessa maneira, as empresas consorciadase servigos de seus membros no exterior e faciitar
podem manter sua prépria individualidade no exportagdo destes produtos através de agdes camjunt
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Os membros de um consorcio devem cuidar que a Uma definicdo ampliada de Consoércios de
cooperacdo prevaleca sobre a competicdo, com Exportacdo é fornecida pelo Centro de Comércio

intuito de acessar mercados-chave e tecnologia dgyternacional — UNCTAD/GATT (1983):
Gltima geracdo. Um consércio de exportacdo pode ser

visto como uma cooperagdo estratégica formal de Os  consorcios — compdem-se de empresas
médio-longo-prazo entre empresas que atuam como independentes, que guardam a sua identidade como

provedor de servicos, facilitando o acesso aos Produtores e conservam sua propria  estrutura
mercados internacionais. administrativa. Elas ndo fundem seus interesses, ma

) o participam simplesmente da criacdo de um organismo
Conforme a APEX-Brasil (2003), o consdrcio de  novo ao qual estéo ligadas, como entidades distinta

exporta(;éo é o agrupamento de empresas com por um acordo de natureza comercial.
interesses comuns, reunidas em uma entidade Tomelin (2000) observa que um dos principios
estabelecida juridicamente. Esta entidade sera 9 P P

constituida sob a forma de uma associagcdo sem fir?sfgsta[eggrge Ossérvﬁogssoéglzznsz seg(lﬂ)sr;asz?)?:iagosa
lucrativos, na qual as empresas produtora? & ¢

desenvolverdo maneiras de trabalho conjugado e emjgg:]odso u dTthir\Tl](?Slor %Zpac':ggﬁoa%ereenc'gloden?\?euls
cooperagdo, com vistas nos objetivos comuns dg ' P &

melhoria da oferta exportavel e de promocgao dagesc:sr;?!izlg(j'gg ;étrgaqﬁi Fneef;nrgc? r?l,t\’/(él C(?g: dueTnaOiI:Se
exportacoes. J

evita custos de transacdo maiores. A0 mMesmo

Para Maciel e Lima (2002), qualquer associaga@empo, do ponto de vista agregado, os consoércios
de empresas cuja finalidade seja entrasdo uma forma sustentavel de aumentar as
conjuntamente em mercados internacionais pode seportacdes brasileiras, melhorando a capacidade
considerada um consorcio de exportacao. exportadora das empresas de pequeno porte,

Segundo Casarotto Filho e Pires (2001) 0incrementando 0 numero de novos atores no
consércio de exportacdo pode representar processo exportador e criando condicbes de

instrumento adequado para a promogéo e facilitacadudanca de cultura na elaboragéo do planejamento

dessas aliancas, aproximando, acompanhando SSlTategico destes.

assessorando o0 conjunto de empresas, isto €, De acordo com Casarotto Filho e Pires (2001:59):
desenvolvendo uma rede de relacionamento entre as

empresas do territorio e (Elestas com as instituicoes internacionalizacio &  extremamente  amplo:
Essa r(_ede de colaboragéo pod_e ter caracteristicaSyeficiancias ou  incremento  de qualidade,
especificas comuns de estratégia e gestdo do grupOprodutividade, ~ pesquisa e  desenvolvimento
de empresas, ou um carater generico, ligado as tecnoldgico, entre outros, s30 necessarios a
problematicas setoriais ou do ambiente competitivo competitividade global das empresas. Sinteticamente
das empresas. O consércio deve responsabilizar-seas fungdes do consorcio para as exportagcbes de
pela avaliacdo, coordenacdo e formas de utilizagdo produtos tradicionais séo:

das oportunidades de exportagdo compativeis com _ gentificagio das oportunidades de mercado;

as realidades tecnolégicas e produtivas das
empresas.

O suporte as empresas com pretensdes de

— Anadlise das necessidades da empresa e definicdo
conjunta do perfil dos potenciais parceiros;

Formar consorcios de exportacdo € basicamente
formar pools de empresas de pequeno e médio
porte, produtores de bens e servigos
complementares, com objetivos comuns de — Assi_stépcia a empresa soOcia nas primeiras fases d
penetracdo em mercados estrangeiros. O principal N€90¢tacao.
objetivo dos consorcios de exportagdo consiste, Os tipos de consorcios de exportacdo (quanto a
evidentemente, em realizar operacbes firmesfinalidade e aos membros) estdo apresentados no
continuas e lucrativas de exportagéo . Para 880, t Quadro 2.
gue criar condi¢cbes de atendimento ininterrupto da
demanda dos volumes e especificacfes feitas pelo
cliente no exterior (INFANTE, 1984).

— ldentificacdo dos potenciais parceiros nos mesad
internacionais de interesse;
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Quadro 2:

Tipologia

Quanto a finalidade

« Promocionais

Os consorcios podem ser constituidos como consd
de promocéo a exportacao quando dirigem seu foc
atencao para a promoc¢éo comercial dos produtcs,

€ ela que realizara diretamente a exportacéo. Esta

forma de consércio é mais recomendavel quando a

empresas que desejam consorciar-se dispdem de
alguma capacidade autbnoma de exportacdo ou
exportam com certa regularidade.

rcio
0 de
DOI

)

« Vendas ou Operacionais

A par das atividades promocionais, realizam as
exportacdes por meio de uma empresa comercial
exportadora. E a forma mais recomendada quando
empresas consorciadas tém pouca ou nenhuma
experiéncia de exportacdo, ou ainda quando nao e
minimamente estruturadas para exportar.

as

5ta

Quanto aos membros

- Monossetorial

Agregam empresas do mesmo setor produtor de

mercadorias ou derivados da mesma matéria-prima.

« Plurissetorial ou Multissetorial

Incluem empresas fabricantes de produtos de difes
segmentos da cadeia produtiva, que podem ser

D
=

complementares ou heterogéneos, destinados ou néo a

um mesmo cliente.

. Consorcios de Area ou Pais

Relinem empresas que destinam seus produtos a Uma

Unica area ou pais.

Fonte: Adaptado de MINERVINI, 1997; APEX-BRASIL, 28 FRANCA, 1999; MACIEL; LIMA, 2002.

No Brasil, os consorcios de exportacdo sdo do

tipo promocional em sua grande

maioria,

modalidade em que o consorcio fica responsavel
pelas atividades de promogdo as exportacdes e
suporte as empresas associadas. Tais atividades, qu
implicariam investimento significativo para as
PME'’s, tém recebido apoio do governo federal via a
APEX-Brasil. Ja as atividades relacionadas as
vendas internacionais, como contato com parceiros
ou importadores, preparacdo da documentagao,
contato com despachantes aduaneiros, embarque da
mercadoria,feedbackao cliente, etc., ficam sob
responsabilidade de cada empresa individual.

O Quadro 3 apresenta as justificativas para a
formacédo de consorcios de exportacdo, assim como
as vantagens e desvantagens ou limitacoes.
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Quadro 3: Justificativas para a formacao dos consa@ios de exportacao,

vantagens e desvantagens ou limitacdes

Forma de
Exportacdo

Justificativas para
sua formacao

Vantagens

Desvantagens / Limitacdes

Consorcios
de
Exportagcao

Alto custo para
manter um
departamento de
exportacdo dentro
da empresa;

Falta de volume de
producéo para
atender grandes
importadores;
Falta de
informag@es sobre
0 mercado
internacional;
Falta de
conhecimento dos
tramites inerentes
ao processo de
exportacao;

Falta de poder
contratual com
fornecedores,
bancos, clientes;
Falta de capital pat
investir em viagens
internacionais, na
participacdo em
feiras, missdes
comerciais e
rodadas de negéci
no melhoramento
do processo
produtivo, na
modificacdo de
embalagens, na
adequacéo do
produto e em
outros.

Reduzir custos gerais de
exportacdo (estes seréo divididg
entre as empresas consorciada
Minimizar o risco de exportar
individualmente;

Aumentar a competitividade de
pequenas e médias empresas I
seu mercado interno — produto
tipo exportagao;

Maior poder de barganha com
clientes, fornecedores, bancos;
Possibilitar a concorréncia com
grandes fornecedores;
Despertar maior interesse em
importadores;

Maior eficiéncia operacional
(otimizacédo de recursos);
Favorecer o atendimento de
demandas de grande porte, 0 q
ndo seria possivel para uma un
empresa;

Possibilitar a inovagéo de rotulg
embalagem;

Proporcionar maior
especializacao das empresas
consorciadas;

Acumular conhecimentos nas
areas de Comércio Exterior e
Marketing

Possibilitar, futuramente, aos
membros do consoércio, ja
experientes e estruturados,
langarem-se individualmente no
mercado internacional;

Efeito “motivador” sobre os
participantes;

Facilitar a aquisicéo de
equipamentos modernos e novg
tecnologia;

Maior seguranca na penetracao
diversificacdo de mercados;
Alavancar as vendas externas;
Possibilitar exportar com marcal
propria do consércio;

Participar em feiras e missdes
internacionais de forma conjunt

PS

5);

A

Individualismo e a preocupacgéo
de que outro consorciado obter
mais vantagens durante as
atividades;

Os integrantes de um consaorcio
devem estar cientes de que a
inexisténcia de segredos
industriais entre eles é favorave
ao bom desempenho de um
consorcio e a preservacao das
parcerias estabelecidas;

Falta de profissionalismo do
gerente do consorcio;

A maioria dos gerentes
contratados nédo entende do
produto que estéo
comercializando, ndo sendo
portanto capazes de negociar ¢
0 comprador internacional,
Inexisténcia de precos
competitivos (mau planejamentg
das exportaces);
Investimentos realizados sem
planejamento prévio;

Visualizar a exportacdo como
estratégia de curto prazo
(resultados imediatos);

ha

Considerar o consoércio como uma

valvula de escape de crises;
Discrepancia em demasia no
avanco tecnoldgico das empres|
integrantes;

Inexistir confiabilidade e trabalh
em conjunto;

Selecionar erroneamente 0s
mercados e parceiros no exterig
Numero ideal de empresas

integrantes deve ser de 10 a 15;

Prevalecer a democracia, e ndo
vontade de uma ou poucas
empresas;

A rivalidade e a concorréncia
devem ficar restritas ao mercad
interno.

=

a

Fonte: Autores, baseados em UNCTAD/GATT (1983);ANFE (1984); MINERVINI (1997); OLIVEIRA (1999);
SILVA (1999); NOONAN (1999); FRANCA (1999); PALIWOS, THOMAS (2001); ABRAVEST (2001); APEX

(2003); UNIDO (2003).
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O consoércio constitui uma importante ferramenta 3. Os produtos das empresas que se reunem em
que, além de facilitar a inser¢do de pequenas e consorcios costumam ter um mesmo canal de
médlas empresas no ComérC|O InternaCIOnaI’ dIStI’IbUI(;é.O. Isto S|gn|f|ca que 0s Intel’|OCUtOI‘eS
propicia o aumento de suas exportacdes. Por meio COMerciais, sejam distribuidores, - representantes,
dele, praticamente todas as dificuldades encorstrada 29€Mes ou simples revendedores, sdo os mesmos,
pelas empresas quando da atuacdo isolada g SSim como s&o comuns 0s eventos promocionais,

~ Lo como feiras, missbes e visitas, em que possam
exportacdo podem ser transpostas. A otimizacédo de participar. aue p
esforcos de producdo e comercializacdo, a resposta _ o _
as demandas de grande porte, a escala de produgéo?- Adotam um compromisso economico ou comercial
0 aumento da competitividade e da especializagdo entre eles, definindo direitos e deveres de cadamam

. ~ relagdo ao consorcio e entre eles.
das pequenas e meédias empresas sdo algumas ¢
possibilidades proporcionadas pelo consoércio de 5. Os produtos que as empresas trazem para serem
exportacdo (FRANCA, 1999). exportados pelo consorcio devem ser complementares
_ o o _emsi, ou de mesmo tipo, como pegas de artesaeato d

Para Mlnervm_l (1997), 0 consoércio de expo_rta(;ao produtores isolados, desde que provoguem uma
€ a saida mais inteligente para a maioria das competicdo entre si.
pequenas e médias empresas se desenvolver nog

. . Deve haver uma reparticdo do poder entre os
mercado internacional.

participantes do consércio, ndo havendo nenhuma
Maciel e Lima (2002) definem as caracteristicas €mpresa que tenha por si mesma poder de deciséo
de um consorcio tipico: sobre as demais.

7. Normalmente, sdo formados por micro, pequenas

1. Séo formados por um grupo de empresas, no P
ou médias empresas.

minimo trés, que desejam desenvolver conjuntamente
acdes ou politicas de exportagao. Para que o consorcio alcance bons resultados, é

2. Normalmente s&o empresas industriais. Ha pouca@eCessario o ?nVOlVimemO das entidade_s
excecdes da participagdo de uma empresa comercial. proponentes do projeto, das empresas e dos proprios
consoércios, conforme apresentado no Quadro 4.

Quadro 4: Estratégias para o sucesso do programa

Responsabilidades

Entidades Consorcios Empresas
- Trabalhar na modificagdo de |+ Montar estrutura gerencial com fun¢gfes. Preparar seu pessoal para
comportamento dos bem definidas; a nova realidade que se
empresarios; criou;

« Ser gerenciado por profissional experiente

« Criar uma cultura de uniao, em comeércio exterior, sem vinculos com» Ter participacéo ativa nas
usando como ferramentas a as entidades envolvidas; iniciativas do consércio,
sensibilizacdo, reunides, além de utilizar

Elaborar um estatuto e um regimento
interno detalhados, que contemplem todos
os temas de interesse dos associados;

exaustivamente todos 0S
Seus Servicos;

seminarios e participacao de
grupos de empresas em feiras e

missdes no exterior;
« Adequar programa de

trabalho a necessidade do
consorcio, modificando
estratégia, objetivos e

Realizarexport check-uplas empresas
para aprofundamento de suas
peculiaridades;

. Selecionar mercados e socios
externos para que as
exportacdes sejam estaveis e

continuas; + Elaborar orgamento e plano dharketing planos de acao;
« Ter perfeito conhecimento das discutidos e aprovados em grupo; « Adequar a capacidade de
instituicdes publicas e privadas Ter plano denarketingque trate a producéo as vendas do

que trabalham em promogéo de exportagdo como programa de médio €  consorcio;

exportacao, para u.t|I|zagao dds longo prazo; . Respeitar as porcentagens

servicos disponiveis e Respeitar o orcamento das despesas do volume da produc¢éo

colaboracédo necesséria para P ¢ P . dap Ga |
aprovado pelo grupo; dedicadas a exportacgéo;

acelerar o processo de
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Responsabilidades

Entidades Consorcios Empresas
consolidagéo da presenca no|« Ter a definicdo clara de aspectos da |- Adequar a organizacao €
pais importador; politica financeira a ser seguida, em a administracdo da

. Estabelecer sistema de funcéo _da d!menséo dog programas empresa as tecnologiNaS <
promocionais estabelecidos; aos métodos de gestao

monitoramento e controle de
cada empresa, para nivelar a|« Existéncia de compromissos firmados de
qualidade, a organizacdo da aporte dos recursos da contrapartida dos
producédo, a embalagem e a custos do programa; « Promover melhorias na
apresentacao dos produtos; producdo por meio, por
exemplo, de assisténcia
Tacnica de institutos de
« Promover boa comunicacdo com as pesquisas.

empresas, Com regras precisas para

reunifes e troca de informagdes;

necessarios, visando
maior eficiéncia;

Estruturar sua organizagdo para atendg
« Informar permanentemente as adequadamente as empresas consorciada;
empresas consorciadas as

decisdes operacionais,
contribuindo para aumentar a
cultura participativa.

-

« Ter, desde o inicio, programa de trabalho
e de atividades promocionais
estabelecido.

Fonte: INFORME BANCO DO BRASIL (2001).

4. METODOS DE PESQUISA evidéncia, cujos dados precisam convergir em um
Os meétodos utilizados para a realizagdo dest‘é%rmg(t)o gg;gs\?glc:%ei’tgom%\:ieosuggdo’rgegsiﬁ(g:;
estudo séo relatados a seguir. L . P _proposie
tedricas para conduzir a coleta e a analise desdado
Realizou-se levantamento e pesquisa dgYIN, 2001).

bibliografia sobre as Principais Decisdes de
Marketing Internacional, Estratégias ou Modos de De acordo com Stake (198pudCAMPOMAR,

Entrada no Mercado Internacional e Consorcio d%?ngli)r,nool:tsaongz n:]ztsdozsquu?gga;'vgiggénmfcrzzc'2&
Exportacéo. P Pesq

Administracdo, entre eles o Estudo de Caso, que
Utilizou-se o método de estudo de caso paranerece destaque por sua utilidade e pela falta
analisar a Associacdo Brasileira do Vestuariogeneralizada de conhecimento sobre essa
(ABRAVEST), assim como para verificar as metodologia. O estudo de caso envolve a andlise
relacdes entre a teoria vista e as a¢cdes tomadas imensiva de um nimero relativamente pequeno de
caso, no que concerne a constituicdo de consorcigstuacoes; as vezes, o nimero de casos reduz-se a
de exportacdo de indastrias do setor vestuario quem. O estudo intensivo de um caso permite a
se encontram em desenvolvimento e/ou endescoberta de relagbes que ndo seriam encontradas
atividade no Brasil. de outra forma. As analises e inferéncias em estudo

O estudo de caso, como outras estratégias Oqee casos sao feitas por analogia entre situacoes,

- - : - spondendo-se principalmente as questdes: por
pesquisa, representa uma maneira de investigar ubfis!
topico empirico segundo um conjunto de qué? e como? (CAMPOMAR, 1991).

procedimentos pré-especificados. Busca-se Por isso, para responder a questdo de pesquisa
responder questbes “como” e “por que”. E uma‘Qual a importancia dos consércios na insercio

investigacdo empirica que estuda um fendémendinternacional de pequenas e médias empresas na
contemporaneo dentro do seu contexto na vida realealidade empresarial brasileira, em detrimento da

especialmente quando os limites entre o fendmenoexportagdo indireta e direta?”, acredita-se que o

0 contexto ndo estdo claramente definidos. Amétodo do estudo de caso melhor se ajusta como
investigacdo de estudo de caso enfrenta umastratégia para chegar a resposta.

situacao tecnicamente Unica, em que havera muito

. . ; Para elaborar o relatorio do caso, realizaram-se
mais variaveis de interesse do que pontos de Cladohtrevistas semi-estruturadas em profundidade na
Em razdo disso, baseia-se em varias fontes P

ssociacao Brasileira do Vestuario (ABRAVEST) e
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na Agéncia de Promogéo de Exportagdo (APEX -€omentarios sobre o desempenho ao final do
Brasil), com o intuito de obter informacdes programa.
relevantes e complementares para o estudo de cas

o o - L
. A Associacdo Brasileira do  Vestuario
analisado (Anexo).

(ABRAVEST), visando o0 crescimento das
Para Malhotra (2001), entrevista em exportacBes brasileiras no segmento de vestu&io e
profundidade é uma entrevista ndo estruturadeampliacdo do universo de empresas exportadoras, vem
direta, pessoal, em que um Unico respondente @esenvolvendo, juntamente com a APEX-Brasil,
entrevistado por um entrevistador altamenteprogramas de criacdo e operagdo de consorcios de

treinado, conduzida para descobrir motivacdesexportacdo (APEX-BRASIL, 2003).
crengas, atitudes e sensacdes subjacentes a u

. "o periodo de execugdo do programa foi de outubro
topico.

de 1998 a julho de 2002. O objetivo era estabelecer
Realizou-se, também, como método de pesquis&pnsoércios de exportacdo de confeccbes em oito
a analise documental (analise de documentos Estados da Federacdo, com um minimo de dois
relatérios) da formacgéo e manutencao de consérciasonsoércios por Estado. Primeiramente, os consgrcios
de exportacdo pela ABRAVEST. Em termos geraisenfatizando os produtos de maior competitividade,
a analise documental consiste em uma série dabrangeram pequenas e médias empresas da industria
operagdes que visam estudar e analisar um ou Varide vestuario dos Estados de S&o Paulo (roupa social
documentos para descobrir as circunstancias sociaieminina e camisas masculinas), Minas Gerais Jfrico
e econdmicas com as quais estes podem estRio de Janeirdifigerie e moda praia), Rio Grande do
relacionados (RICHARDSORt al, 1999). Sul (ternos), Pernambucgedns e roupa infantil),
. Goiads [eany, Ceard (linha praia) e Espirito Santo
5. O CASO ASSOCIACAO BRASILEIRADO  (surfware— roupas dsurf). Dessa forma, o consércio
VESTUARIO (ABRAVEST) proposto é monossetorial, j& que trabalha com
Para a apresentacdo do caso, primeiramente serfi@dutos que utilizam a mesma matéria-prima.
descritos o consércio, sua formacdo, o apoio da
APEX-Brasil e alguns dados numéricos sobre asgg|
metas estabelecidas. Finalmente, serdo feitos salgun

O programa é constituido de trés etapas,
acionadas no Quadro 5.

Quadro 5: Etapas do Programa de Formacgéo de Consdos de Exportacdo — ABRAVEST

PRIMEIRA ETAPA

Levantamento das empresas, andlise do perfibemiacfes basicas
Analise do estagio tecnoldgico

Analise da aplicacdo dos programas de qualidade
Avaliacdo da experiéncia em exportacdo
Identificacdo das empresas com potencial expartad
Analise do interesse em projetos associativos
Sensibilizagao dos associados para participaggieansorcios e na convocatoria
Discussao sobre a formagao de consorcio(s)
Discussao sobre a estrutura e operagao do()rcw(s)
SEGUNDA PARTE

10 | Preparacao da documentacao

11 | Constituicdo da equipe de dirigentes

12 | Implantacéo de Programas de Qualidade Total

13 | Certificagao 1SO 9000 para 0s consoércios
TERCEIRA PARTE

14 | Inicio das exportacdes

15 | Integracao com projetos existentes

16 | Estudos de mercado

17 | Feiras e Missdes no exterior

18 | Manutencdo dos consércios

Fonte: APEX-BRASIL, 2003, modificado pelos autores.

OO N[O [(WIN|F-
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Conforme visto no Quadro 5, a sequéncia dditeratura sobre esse arranjo organizacional. Apesa
etapas para a formacdo e manutencdo do consoOraie existr um numero grande de empresas
é ampla. S0 nove etapas na primeira parte, ja quassociadas, a formagdo do consoércio (as suas
conforme a teoria levantada, a convergéncia derimeiras fases) foi bem-sucedida. Os pequenos e
interesses é um aspecto fundamental para médios empresarios foram muito sensiveis as
formacdo e o sucesso do consércio. Depois, pansantagens apresentadas.

sua regul_amentagéo € manutengéo,_séo requisitadasAS vantagens de diminuicdo de investimentos na
outras atividades (segunda e terceira parte). Cabaﬁividade (compartiihamento de custos) em

ressaltar que ndo fica explicito, na sequéncia dg . . : S
APEX, o trabalho de identificagdo de oportunidadesgetrlmento do caminho individual da empresa

int S tanto. de toda f . d detendo controle das informagdes) sdo muito
Internacionais, no entan 0,’ '€ loda torma 1SS0 e(;/ uperiores, simplesmente porque muitas das
gggfr para que o consorcio se organize ao re ct)armpre.sas~ apresentam grande dificuldade de
capacitacdo internacional e conhecimento para

Destaca-se, também, a experiéncia da Abravesticiar os negécios internacionais.

na formacdo do consércio, para compara-la com a
Figura 2: Modelo esquemético de um Consorcio de Erptacdo e possiveis organismos intervenientes

Empresa 1

Consaorcio d¢ Atacadistas
Empresa 3 Exportagao _Var'eji;tas
Distribuidores

Empresa

APEX-Brasil

Entidade de
classe
(Organizadora)

Fonte: Elaborada pelos autores, com base em MINERXIB97; CASAROTTO FILHO; PIRES, 2001; MACIEL;
LIMA, 2002; APEX-BRASIL, 2003.

A Figura 2 representa um modelo esquematico de Esse tipo de consorcio permite que a empresa
um consoércio de exportacdo e de possiveislesfrute dos beneficios da exportacdo direta
organismos intervenientes. Pode-se verificar ndnegociacdo individual, formacdo individual de
figura a presenca de empresas consorciadas (mesmmarca, conhecimento dos clientes e controle do
segmento ou complementares); entidades de clasggpocesso) e, ao mesmo tempo, minimize as
gue geralmente atuam ou auxiliam na organizacddesvantagens desse formato, ja que, com o
dos consorcios (ex: Associacdes comerciaisgonsorcio, um menor investimento nas atividades de
Federac@o/Centro da Indlstria, AssociagBes dmarketing € permitido e a troca de informacdes
Classe); o consorcio em si (estrutura fisica esobre a atividade internacional é motivada pelo
organizacional); a Agéncia de Promocdo deagente promotor, neste caso a APEX-Brasil. O
Exportagdo (APEX-Brasil), responsavel pelocomprometimento, altamente necessario, deve ser
suporte de consorcios com projetos aprovados nirtalecido nesse modelo pelo agente
entidade e pelo seu financiamento; e, finalmerge, o(GHEMAWAT, 1991).
clientes internacionais (importadores, atacadistas,
varejista, distribuidores).
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Quadro 6: Plano de Aplicacdo dos Recursos

REC. FINANCEIROS | REC. ECONOMICOS TOTAL % PARTICIPACAO
APEX 3.188.240,00 - 3.188.240,00 20,67
ABRAVEST - 2.740.000,00 2.740.000,00 17,77
ASSOCIADOS 9.495.000,00 - 9.495.000,00 61,56
TOTAL 12.683.240,00 2.740.000,00 15.423.240,00 amo,

A Associacdo Brasileira

Fonte: APEX-BRASIL, 2001.

do Vestuario produtos para mercados externos. No Quadro 7,
(ABRAVEST) possui 16 Consorcios de Exportagdoapresentam-se nove consorcios e algumas de suas

em andamento no Brasil, ou seja, ja exporta seusaracteristicas mais relevantes.

Quadro 7: Status dos Consorcios de Exportacdo ABRAVEST/APEX-Brasil

Consoércios com recursos APEX | N° empresas | Meta Meta exportacdo | Meta producéo
consorciadas | empregos/ (US$)/ 3 anos Pecas/ 3 anos
3 anos
KIDS WEAR -S.J. Rio Preto - SP 15 3.600 32.000.000 2.300.000
ABEV- Bom Retiro — SP 16 2.588 22.646.400 3.360.000
MURIAE VEST EXPORT — MG 13 1.000 9.000.000 2.232.000
PATOS DE MINAS -Alto Paran. 16 2.000 20.000.000 1.836.000
MG
COLATINA FASHION —ES 9 900 8.940.000 1.080.000
CONVIX VITORIA EXP — ES 12 1.100 10.250.000 1.700.700
S.J. do Rio Preto 11 2.000 17.000.000 1.800.000
CEARA VEST EXPORT 11 800 7.326.000 1.000.000
VEST EXPORT RECIFE 10 3.108 15.556.800 556.600
TOTAL 126 18.096 151.719.200 18.096.700

Fonte: ABRAVEST, 2001.

Percebe-se no quadro acima a capacidade do Os quadros 8 e 9 exibem, respectivamente, o total
o6rgdo governamental de organizar o grupo dele importagbes e exportagbes, 0s paises
consorcios com diversas empresas e montar metaestinatarios das exportacbes de vestuario e
de geracdo de empregos, exportacdes e producacessorios de malhas e status dos paises

dentro do prazo estipulado de implementacdo ddestinatarios.

consorcio,

inicialmente para cada empresa no

consorcio e depois para todo o grupo de consarcios.

Quadro 8: Paises Destinatarios das Exportactes/Vagrio e Acessorios de Malhas

PAISES VALORES US$
Argentina 50.742.678
Estados Unidos 38.410.705
Uruguai 14.239.264
Paraguai 11.986.328
Chile 9.977.124
Alemanha 9.424.707
Bolivia 8.740.030
Portugal 2.392.016
Franca 1.735.913
Reino Unido 844.737
TOTAL 148.493.502

Fonte: ABRAVEST, 2001.
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Percebe-se também, pelo Quadro 8, a No entanto, pelo Quadro 9 pode-se ver que a
diversificacdo de paises que compram produtos deoncentracdo das exportacbes esta no MERCOSUL,
vestuario do Brasil, 0 que mostra que é necessargeguido dos Estados Unidos e, depois, da Europa,
agilidade para acessar os diferentes cenarios e aem os quatro paises relacionados.
conseguentes estratégias de entrada, seguindo a
literatura de estratégia empresarial (GRANT, 2002).

Quadro 9: Status dos Paises Destinatarios

Paises/ Blocos Econ6micos Valores (US$) / Colaodac
Mercosul (+ Chile e Bolivia) 95.685.424 | 1°
Estados Unidos da América 38.410.705 /| 2°
Europa (Reino Unido, Portugal, Franca, Alemanha) 14.397.373 | 3°

Fonte: ABRAVEST, 2001.

5.1. Desenvolvimentos Recentes e o Papel da
APEX - Brasil

De acordo com informacgdes da APEX-Brasil (em

entrevista), em 2005 apenas o consoércio ABEV Este artigo apresentou o caso dos consorcios de
(Abravest) encontrava-se em funcionamento. Nae@xportacdo da Associa¢do Brasileira do Vestuario
ha informacdes exatas sobre os resultadoABRAVEST) e discutiu as estratégias ou modos de
alcancados desse esforco. De modo geral, duranemtrada em mercados internacionais para industrias
as entrevistas percebeu-se que os objetivos fileais de pequeno e meédio portes.

vendas nao foram totalmente alcangcados. Também
ndo foi possivel definir exatamente a proporca
desse empenho.

6. CONSIDER~A(;©ES FINAIS E
IMPLICACOES GERENCIAIS

Foi possivel verificar que, entre as trés opgoes
%nalisadas no artigo (exportacdo direta, exportacao
indireta e consoércios de exportagdo), a terceira
Por outro lado, pode-se verificar que as empresaspcao foi aceita como a melhor ou mais viavel para
gue participaram de consorcios adquiriram, ac internacionalizacdo de empresas de pequeno
longo do projeto, infra-estrutura, experiéncia eporte, porque permite explorar as vantagens da
capacitacdo gerencial em exportacdo, o que |heaxportacéo direta e minimiza as suas desvantagens,
possibilita continuar atuando no comércioconforme discutido pela literatura. Claramente, ha
internacional de forma individual apds o término dolimitagdes para a exportagéo indireta, pois ndo ha
projeto consoércio (cerca de trés anos). Por isso, ucontrole sobre o preco, propaganda, canais de
fator relevante dos consorcios é a “aprendizagemmmarketing e criagdo de marca reconhecida no
proporcionada as empresas. exterior. De outro lado, para terem tais decisobs s
seu controle e implementarem a estratégia de

ABRAVEST ter o considerads baino pelo gestorcPONIaGE0  direta, a5 empresas _envolvidas
pelo g precisariam de capital, experiéncia internacional e

de projetos da APEX-Brasil, é de grande:

. N ) e ~_nformacdo de mercado, além de volume de
importancia considerar que 0s consorcios nao si

“ ” : : L . égrodugéo, 0 que, geralmente, essas empresas nédo
eternos”, mas sim designados com inicio, meio

. o possuem.

fim, com o objetivo de aumentar o volume

exportado, a variedade exportada, e desenvolver aNdo se pode esquecer que O suporte
cultura exportadora. governamental, funcionando como motivador e

. facilitador, € muito importante para a criagdo e

Assim que o apoio financeiro da APEX-Brasil é . L
encerradg es erpa se que as empresas até enga.fzsenvolwmento dos consorcios neste modelo
» &SP q P sileiro. Conforme Maciel e Lima (2002)

consorciadas continuem suas atividades . , . L
) . s afirmam, ha necessidade de divisdo de poder,
internacionais isoladamente.

complementariedade de produtos e similaridade de
canais de distribuicdo. No caso da experiéncia
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brasileira, as empresas encontram como empecilh&ERMAN, B. Marketing ChannelsJohn Wiley &

para a promocdo de exportacdo conjunta @&ons, 1996.

compartilhamento de investimentos, informacao e

tomada de decisbes. O proprio trabalho deCAMPOMAR, M. C. Do uso de “estudo de caso”
sensibilizacdo do agente mostra que podem existdm pesquisas para dissertagbes e teses em
empresas mais e menos comprometidasAdministragéoRevista de Administracée. 26, n.
Logicamente, a ajuda ao processo de3, p. 95-97, jul.-set. 1991.

internacionalizacdo é louvavel, mas teoricamente

talvez influa no comprometimento da empresa conASAROTTO FILHO, N.; PIRES, L. HRedes de

a atividade. Isso definitivamente sera fundamentaPequenas e Médias empresas e desenvolvimento
para decidir se o consorcio devera prosseguir depolocal: estratégias para a competitividade global com
de trés anos ou nio. base na experiéncia italiana. Sado Paulo: Atlas].200

Vale ressaltar que, apos o término do projeto (@ eNTRO DE COMERCIO INTERNACIONAL
cerca de trés anos), as empresas participantes dRcTAD/GATT. Consércios de Exportagad. ed.

consorcios devem prosseguir com suas atividadegj, ge janeiro: Fundacdo Centro de Estudos do
no mercado internacional, Valendo'seComércio Exterior. 1983

principalmente da “aprendizagem” de comércio

exterior e mercados externos, assim como da infraFRAN(;A H. M. Consércios de Exportacdo: uma
estrutura obtida no periodo de vigéncia do projeto. ¢giqa inteligente para as empresas de pequeno porte
Revista Brasileira de Comércio Exterioinforme
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ANEXO — ENTREVISTADOS

Empresa Associacao Brasileira do Vestuario (ABRAVEY)

Endereco Rua Chico Pontes, 1500 — Mart Center — Vila Guitreer
CEP 02067- 002

Cidade Sao Paulo — SP — Brasil

Telefone (11) 6901-4333

E-mail fashion@hydra.com.br

Web site http://www.abravest.org.br

Nome (entrevistado) Sra. Leda Oliveira

Atuacado Diretora de Comércio Exterior (Responsavel pelawomacao de
Consorcios de Exportacao)

Tempo/forma de entrevista Telefone ee-mail (reviséo final do estudo)

Local/Data Maio/Junho 2000

Empresa Agéncia de Promocéo de Exportacdo — APEXr&sil

Endereco SBN Quadra 1, Bloco B, 10° andar - Ed. CNC
70041-902

Cidade Brasilia — DF — Brasil

Telefone (61) 3426-0202

E-mail mauricio.penha@apexbrasil.com.br

Web site http://www.apexbrasil.com.br

Nome (entrevistado) Sr. Mauricio Penha

Atuacdo Gestor de Projetos

Tempo/forma de entrevista Pessoal e-mail

Local/Data Novembro 2005
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