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1. INTRODUCAO

Nove entre cada dez diagnésticos do quadro macroecondmico brasileiro destacam a vulnerabilidade

externa da economia como o principd entrave para o Pais atingir uma trgetdria de desenvolvimento

sugtentado no futuro proximo. Até meados da década de 90, os criticos da abertura comercid atribuiam a
fragilidede das contas externasaumaliberdizacéo feitade forma*” atabahoadd’ e unilaterd, posto quesem
quaquer exigéncia de reciprocidade da parte de nossos parceiros comercias. No entanto, decorridos quase
doze anos do inicio daliberdizacéo comercid os beneficios da aberturatornaramse evidentes e, indusive,

setores tradicionamente associados a economia da protego reconhecem audmente muitas das suas

vantagens mais Obvias (aumento da produtividede, maior diversdade de insumos e produtos, maior
competicdo, etimulo ap avango tecnoldgico, etc). De outro lado, o Bradl tem intendficado sua
participacdo na negodiacgo de amplos acordos comerdias o que vatornando a palitica de abertura um fato

consumado. Crescentemente, portarto, o diagndstico sobre a nossa vulnerabilidede externa tem e
dedocado da problemética das importages - atua mente restrita a discussio sobre a conveniénciaou néo
de estimular uma nova onda seletiva de subgtituicdo de importagdes- paraa probleméatica do aumento das
exportagfes. Contudo, apas a desvaorizagdo cambid de 1999, seguida de uma a reacdo menos vigorosa
gue 0 esperado do setor exportador, ficou evidente gue carecemaos de um diagndstico minimamente preciso
daquilo que deva ou possa s feito parapromover um sato de nossas vendas externes.

Mais do que a fdta de uma explicagcdo convincente para o fraco desempenho das exportagdes, 0 que
obsarva é a exigéncia de um excesso de diagnGgticos, todos pardidmente verdaderos mas todos
igudmente imprecisos.  De fato, é possive ligtar, sem muita dificuldade, uma dlzia de diagnégticos
concorrentes ou complementares. (i) baixa rentebilidade da atividade exportadora, em virtude da
incompleta desonerac@o tributéria; (i) existéncia de uma base exportadora excessvamente edreita; (jii)
elevada concentracdo das exportagies em um nimero redtrito de produtos, (iv) escassa de diversficacéo

dos mercados de destino; (V) financiamento a custo eevado, dém de restrito a poucas empresas e poucos
setores; (Vi) austncia de coordenacao das agbes governamentas, (vi) fata de prioridede politica concedida
a0 esforgo exportador; (vii) baixa propensio a exportar das empresas nacionas (ix) ausencia de grandes
empresss exportadoras (transnecionas verde-amardas); (Viii) baixo contelido tecnologico de nossas
exportacles; (ix) baixo investimento na consolidacdo de marcas, (X) auséncia de uma cultura empresariad



exportadora; (xii) restricio da oferta exportavel, em virtude da baixa taxa de investimento da economia;
etc.

Nenhum desses diagnddticos é interamente falso mas € flagrante que inexiste consenso quanto aordem de
prioridades dos problemas gpontados. Pior ainda, cidlicamente essa ordem é implicitamente aterada,
conforme e depreende do re-direcionamento das a0es governamentas, sem que sga precedida de

quaquer avdiacdo mas criteriosa das razoes que explicam o fracasso ou a insuficiéncia da ordenacéo
precedente.

Trés tarefas parecem, portanto, inadidveis (i) aumentar a precisio dos diagnodticos, refinando e
gorofundando seu conteldo; (i) definir com dareza o pape do setor pablico na solucéo dos problemas
identificados; e (iii) introduzir no setor pablico o héabito da avaiagéo continuada, com o intuito de aferir o
grau de sucesso ou insucesso das agfes governamentals, bem como a rdacéo custo/beneficio dessas
iniciativas.
O objetivo desse traba ho € limitado. Pretende-se responder gpenas aindagactes relacionadas com dguns
dos diagnégticos acima i dentificados
Nossa base exportadora é de fato muito reduzida? Em caso afirmativo, qua € o tipo de esforqo
pode e deve s desenvolvido peo setor plblico com vigas a seu dargamento? Quas as agies
possives e qud asuapresumive eficacia?

Alternativamente, € preferive priorizar as agdes orientadas em bereficio da base exportadora
exigente? Qua deve s 0 objetivo dessssinidativas? Reduzir ataxa de mortalidede dos exportadores
estreantes? Trandformar exportadores eventuas ou oportunistas em exportadores permanentes? Como
faze-10? Quais o as experiéncias internacionals bem sucedidas nessas &ess e quais as ligdes vdidas
parao Brasl?

Otraba ho € condtituido por quatro segdes, dém dessaintroducgo. A secéo 2 gpresentauma caracterizacéo
da base exportadora brasileira, bem como de sua evolucéo na década de 90, com o objetivo de identificar
os fatores que limitam sua taxa de expansio. A ¢80 3 concentra-se no desempenho das empresas
exportadoras iniciantes, discrimina essas empresas com base na sua taxa de sobrevivéncia, e procura
identificar os fatores que possam explicar 0 Sucesso ou o fracasso das firmas que iniciam uatrgetériade
internacionaizacdo. A s2¢80 4 focaiza as empresas exportadoras continuas (aguelas que exportam todos
0s anos) e discrimina essas empresas segundo seu desempenho exportador no periodo mais recente, com o
intuito de identificar fatores cgpazes de explicar os diferencias de dinamismo. A quinta e Ultima se¢éo
gpresenta a gumeas sugestdes de programas de promogao de exportagies que apontam a superar obstéculos
identificados nas segles precedentes.



2. DINAMICA DA BASE EXPORTADORA

21 Condgderagbesiniciais

A escolha do publico-alvo congtitui o passo inicia e, sem dlvida, um dos mais criticos, na definicéo
de uma estratégia abrangente de promogzo de exportacdes™ ©%. A selecio da clientdaaqual serdo
destinadas de forma priorithia as agbes de promogdo segue um processo de aproximacOes
sucessivas que inicia, freqlientemente, com a seguinte indagagcdo: € conveniente concentrar 0s
esforgos nas empresas nao-exportadoras, com o intuito de promover o alargamento da base
exportadora domeéstica, ou € preferivel restringir o foco da politica de promogéo e privilegiar
iniciativas em beneficio de firmas com experiéncia prévia na atividade exportadora? Asopgdesnéo
s80 necessariamente excludentes e, de fato, sBo raros os paises cuja politica de promogéo de
exportacdes ignore completamente um ou outro objetivo. Ainda assm, a questdo ndo é retdrica,
pois a resposta a essa pergunta induz um aprimoramento do diagnostico, contribuindo para o
desenho da estratégia, a definicéo das acles e programas, bem como para a tomada de decisdes em
matéria de aocacdo de recursos. Vae a pena examinar, portanto, com algum cuidado, os
argumentos em favor de uma ou outra opcao.

As iniciativas destinadas a transformar n&o-exportadores em exportadores ativos atendem a um
objetivo permanente da politica de promocéo de exportagtes. garantir um fluxo continuo de novas
empresas capaz de dimentar, expandir e diversificar a base exportadora loca.® Trata-se, por
definicéo, de uma politica cujos objetivos e resultados apontam para o longo prazo. Ha, no entanto,
diversas circunstancias que podem contribuir para que a politica, aém de permanente, sgatambém
considerada prioritéria. Quando a base exportadora € excessvamente estreita, quando o ingresso de
novos exportadores € reduzido ou quando as empresas domésticas carecem de uma adequada
percepcdo das oportunidades oferecidas pelo mercado internacional justifica-se a escolha dos néo-
exportadores como alvo prioritario da politica de promocéo de exportaces.

! Optamos, a0 longo do texto, por uma definicao abrangente de “politica de promog&o de exportagdes’, como
a adotada por Seringhaus e Rosson (1990): “ Export promotion [is] defined as public policy measures which
actually or potentially enhance exporting activity at the company, industry, or national level. The role of
export promotion then is the creation of awareness of exporting as a growth and market expansion option; the
reduction or removal of barriers to exporting; and the creation of promotion incentives and various forms of
assistance to potential and actual exporters’ (Seringhaus e Rosson, 1990, pag.27).

2 De fato: “ The question of who within the business sector really should be the strategy’s primary client is
perhaps the most critical for the strategy-maker” (ITC, 2000, pag.6).

% O International Trade Centre (ITC) apresenta bons argumentos nessa diregdo: “Not only should strategy
endeavour to reinforce the competitiveness of exting products and services in existing markets, it must seek to
create new markets and to develop new productive capacity in advance to meet newly generated demand.
Smilarly, a national export strategy cannot focus simply in supporting existing enterprises. It must also
provide for promoting new companies and new business alliances that will lead to new products and greater
value-added for existing products.” (ITC, 2000, pag. )



Ha, ainda, algumas evidéncias empiricas que podem ser invocadas para justificar iniciativas com

foco nas empresas ndo-exportadoras.  Roberts e Tybout (1997) examinaram trés episddios de

crescimento acelerado das exportagdes (Marrocos, Coldmbia e México) e verificaram que, em dois
deles, mais da metade do crescimento tota das exportagtes de produtos manufaturados deveurse a
contribuicdo de exportadores estreantes. De outro lado, as empresas com experiéncia exportadora
anterior (incumbents) néo fizeram grandes g ustes nos volumes exportados.

E preciso destacar, contudo, que os surtos exportadores analisados no trabalho de Roberts e Tybout
néo decorreram de agBes ou iniciativas que possam ser aribuidas a uma politica de promocéo
comercid strictu sensu, mas resultaram de mudancas na politica cambia (desvaorizagfes). Ainda
assm, esses episodios destacam a existéncia, entre os ndo-exportadores, de empresas maduras,
prontas para exportar, € que poderiam ser avo de politicas de promocdo. As experiéncias
examinadas por Roberts e Tybout sugerem que iniciativas destinadas a reduzir os custos de entrada
na atividade exportadora podem, em alguns casos, obter resultados significativos, inclusive no curto
prazo.

A principal critica & politicas de promogdo com foco nas empresas néo-exportadoras € baseada no
argumento de que o ingresso na atividade exportadora resulta de um processo tipico de auto-
selecdo, em que as firmas mais eficientes e produtivas se auto-sdecionam para o atendimento ao

mercado externo *

. Politicas de promoc¢do do tipo ‘pick-up the (potential) exporters’, seriam,
portanto, ineficazes ou aé dispensavels. Para incrementar a taxa de entrada liquida de novos
exportadores, os policy-makers deveriam, no entanto, envidar esforgos para reduzir os custos de
entrada na atividade exportadora e aumentar, assm, 0s lucros esperados dos potenciais
exportadores. Ha evidéncias de que esses custos sf0 vultuosos e de que sofrem rdpida depreci agao:
apos trés anos fora do mercado externo as firmas constatam que Ihes resulta téo caro retornar ao

mercado quanto para uma firma que jamais exportou (Roberts e Tybout, 1997).

De outro lado, os cugtos iniciais dos novos exportadores, embora expressivos, declinam amedida
gue um numero maior de firmas passa a se envolver na aividade exportadora. Esse reducéo é

* Diversos estudos empiricos constataram que as empresas exportadoras s3o, de fato, mais eficientes que as
ndo exportadoras. Porém, esses mesmos estudos ndo encontraram qualquer evidéncia mais robusta de que as
firmas exportadoras tivessem aprendido a ser mais €ficientes em virtude de sua interacdo com os mercados ou
clientes externos (learning by exporting ou learning by interacting). De fato, consoante as conclusdes de um
desses estudos:”...no evidence supporting causation flowing from exporting to improvements in
performance...Cost and productivity did not continue to change after entering foreign markets. The positive
association between export status and productivity is due solely to the self-selection of relatively more
efficient plants into foreign markets” (Clerides, Lach e Tybout, 1998). Mesmo admitindo a possibilidade de
aumentos de eficiéncia decorrentes de processos de aprendizado, atese da existéncia de um diferencial de
eficiéncia ex-ante o ingresso da empresa na atividade exportadora ndo € questionada.



explicada pelas externalidades de informagdo, bem como pela maior eficiéncia dos servigos
especializados de apoio & exportagdo quando proporcionados em larga escala. E possivel
imaginar, portanto, um circulo virtuoso: a politica publica reduz os custos de entrada na
exportacéo facilitando o0 acesso a0 mercado externo das firmas néo-exportadoras “ maduras’,
processo que contribui, por sua vez, para baixar ainda mais esses custos, em beneficio das
empresas retardatarias.

Além do argumento da auto-selecdo, ha diversas outras razbes a recomendar que a base
exportadora existente sgja escolhida como alvo prioritério da politica de promogdo. Em
primeiro lugar, os resultados de iniciativas com foco nos exportadores ativos costumam
aparecer em prazos bem mais curtos do que as acles voltadas para 0 universo de empresas nao-
exportadoras. Em segundo lugar, aumentar a eficiéncia das empresas exportadoras existentes
parece, a priori,um objetivo mais facil de se alcancar que o de transformar ndo-exportadores
em exportadores. De fato: (i) o publicoalvo é muitissmo menor; (ii) as empresas exportadoras
podem ser facilmente identificadas, cadastradas e classificadas (por porte, freqiéncia
exportadora, setor de atividade, volume de exportagdo, mercados de destino, etc.); e, néo menos
importante, (iii) as empresas exportadoras, presumivelmente, ja ultrapassaram muitas das
barreiras (motivacionais, informacionais, etc.) que dificultam o acesso dos nacexportadores ao
mercado externo. Por Ultimo, ndo raro, € possivel detectar, na base exportadora, problemas e
deficiéncias (elevada taxa de mortalidade entre exportadores iniciantes, alto nimero de
exportadores esporadicos ou oportunistas, baixa propensdo a exportar de empresas com
razodvel potencia para concorrer nos mercados internacionais, etc.) que podem ser avo de

acOes eficazes de uma politica de promocgdo comercial.

No Brasil, ha um diagnostico consensua que atribui 0 fraco desempenho exportador do pais a
“edtreiteza’ da base exportadora.  Algumas das agdes desenvolvidas com base nesse
diagndstico, como a inser¢do de materia publicitario em jornais de ampla circulagcdo ou de
filmes de curta duracdo em canais de TV aberta, assm como a realizacdo de seminarios de

mobilizacdo e sensibilizacdo destinados a aumentar a percepcao (@wareness), entre o publico
participante, da importancia do mercado externo, parecemnos de eficicia duvidosa. Outras,

destinadas a smplificar procedimentos e agilizar o processo de exportacéo, como a instituicdo
do SISCOMEX, sdo, sem duvida, extremamente validas. Contudo, o aspecto mais preocupante
€ a auséncia de um diagnostico melhor fundamentado sobre o assunto. De fato, conforme
mostrado a seguir, a“ estreiteza’ da base exportadora precisa ser qualificada.



22 Evolucédo da base exportadora

As Tabelas 1 e 2 abaixo retratam a evolugao da base exportadora no periodo 1990/2001. Ao longo
desses onze anos, 0 nimero de exportadores efetivos - empresas identificadas com base o sau
respectivo nimero de inscricdo no Cadastro Naciond da Pessoa Juridica (CNPJ) — quase que
duplica, passando de 8.537 empresas em 1990 para 16.821 empresas em 2001 °.

O exame da Sfrie historica mostra a existéncia de trés periodos nitidamente diferenciados. (i) uma
faseinicid de expansdo acelerada da base exportadora (1990/94), quando 0 nimero de exportadores
efetivos cresce a um ritmo francamente surpreendente (13,8% ao ano); (ii) uma segunda fase
(1994/98), caracterizada pela estagnacdo ou mesmo pelo encolhimento da base exportadora; e (iii)
uma terceira fase (1998/2001), que se estende até o presente, quando 0 nimero de empresas
exportadoras volta a crescer a um ritmo expressivo (6,4% ao ano), ainda que bastante inferior ao
registrado no inicio da década de 90.

Tabelal
Evolucéo da base exportador a1990/2001
Empresas Exportadoras Exportacao (USH Milhoes)
Ano[Antigas Esireantes Total Variagdo Part. (%) |Aniigas Esireantes Total Part. 96) Exportagao por
@ (2) Absdluta  (1/2) ©) &) €D empresa (4/2)
1990 - - 823/ - - - - 31414 - 3,68
1991 6.602 2871 9473 936 30,3 30.855 766 31.621 24 3,34
1992 7.916 3708 11624 2151 31,9 35.124 669 35793 19 3,08
1993 9.623 4005 13.628 2004 29,4 37.876 826 38.701 21 2,84
1994| 10.804 3492 14296 668 24,4 42.868 690 43.558 16 3,05
1995| 10.626 2807 13433 (863) 20,9 45,550 956 46506 2,1 3,46
199%6| 10.610 2787 13397 (36) 20,8 46.710 1037 47.747 2,2 3,56
1997| 10.695 3155 13850 453 22,8 52.358 628 52986 1,2 3,83
1998| 10.935 3031 13966 116 21,7 50.154 952 51106 1,9 3,66
1999 11.459 3709 15.168 1202 245 46.697 1299 47.995 2,7 3,16
2000 12479 3537 16.016 848 22,1 53.480 1606 55.061 29 3,44
2001| 13114 3707 16.821 805 22,0 57.023 1116 58.139 1,9 3,46
Fonte: SECEX/MDIC. Elaboragao: Funcex
Tabela2
Crescimento da base exportadora segundo sub-periodos
Perfodo Variacao Absoluta Crescimento
(No. de empresas) (% aa)

1990794 2./99 13,6

1994/98 (330) -0,6

1998/2001 2.855 6,4

1990/2001 8284 6,4

Fonte: SECEX/MDIC. Elaboragao: Funcex

As inflexes no ritmo de crescimento da base exportadora mostram elevada correlagdo com a
evolucdo da politica cambiad. As desvalorizagbes cambiais ocorridas em 1991, 1992 e 1999

® Essas cifras excluem as exportagdes realizadas por pessoas fisicas, identificadas pelo seu respectivo CPF. O
numero desses exportadores, bem como os val ores exportados sdo insignificantes.



parecem explicar adequadamente a favorével evolucdo da base exportadora nos triénios 1991/93 e
1999/2001. Do mesmo modo, a gpreciacdo cambial registrada no quadriénio 1995/98 explicaria a
estagnacdo do nimero de empresas exportadoras, nesse mesmo periodo. O impacto da politica
cambia teria sido, no entanto, assmétrico, pois o0 efeito positivo da desvaorizagdo cambia
mostrou-se bastante mais intenso que o impacto negativo decorrente da apreciacio °. Essa
assmetria admite a seguinte racionalizagdo: as desvalorizagbes cambiais teriam promovido
aumentos dos lucros esperados das vendas externas suficientemente grandes para cobrir os custos
de entrada na atividade exportadora; de outro lado, durante a fase de apreciacéo da taxa de cambio,
a maoria das empresas exportadoras teria conseguido cobrir seus custos de producéo e
continuaram, portanto, a desenvolver suas atividades no mercado externo.

A Tabda 1 acima discrimina a base exportadora distinguindo entre empresas exportadoras
“antigas’ - exportadores efetivos de um determinado ano cujo CNPJ consta da base exportadora
precedente - e empresas exportadoras “ estreantes’ — exportadores efetivos de um determinado ano
cujo CNPJ néo consta na serie historica de registros de exportacdo de anos anteriores. As empresas
edreantes do inicio da década de 90 estdo certamente superestimadas, pois exportadores
infreqUientes ou esporadicos, que redizaram exportages na segunda metade da década de 80, se
afastaram do mercado externo nos primeiros anos da década de 90 e voltaram a exportar logo
depois, podem ter sido classificados incorretamente como estreantes . Contudo, a partir de 1994
esse ero de classificacdo € provavemente, pouco significativo.

Consoante dados, no periodo 1991/2001, uma média de 3.350 novas empresas incorporou-se
anualmente a base exportadora ®. Ou sgja, a cada ano, entre ¥se 1/5 da base exportadora é
congtituida por empresas que fazem sua estréia no mercado externo, contribuindo, em média, com
2% das exportagdes brasileiras anuais °. O diferencia entre o nimero de exportadores estreantes
(média de 3.350 empresas/ano) e a variagéo liquida da base exportadora (incremento médio de 750
empresas/ano) revela, no entanto, que a taxa de evasio (2600 empresasano) €, também,
significativa As causas dessa evasdo s80; (i) a mortaidade de empresas exportadoras, fendbmeno

® Essa consideracéo é véida para a média do quadriénio 1995/98. Em 1995, porém, a perda liquida de
exportadores efetivos foi muito significativa.

’ Os registros de exportagéo em meio eletrénico iniciam em 1989.

8 Note-se que o fluxo anual de empresas estreantes apresenta oscilacdes que podem ser explicadas, também,
em virtude das flutuagdes dataxa de cdmbio real.

% Esse valor est& superestimado. Em virtude do processo de fusies e aquisicdes de empresas, particularmente
intenso a partir de meados da década de 90, ou, ainda, por raz6es de planejamento fiscal, alguns exportadores
antigos trocaram seu CNPJ e sdo, portanto, incorretamente identificados como exportadores estreantes. Seu
ndmero é sempre bastante reduzido, porém os valores exportados sdo muito significativos. Em alguns anos,
esses “falsos’ estreantes contribuem com 30%, 40% ou até 50% das exportacdes das empresas estreantes. Na
secdo 3 éfeitaumatentativa de corrigir essadistorgao.



que afeta particularmente aos exportadores estreantes; e (ii) a presenca, na base exportadora, de
exportadores esporédicos ou oportunistas.

O exame da evolugdo da base exportadora brasileira mostra, em sintese, que o0 nimero de
exportadores quase duplicou no prazo de 11 anos e que, a cada ano, mais de 3.000 novas empresas
ingressam na atividade exportadora. Porém, como avaliar dados? O diagnéstico que atribui
nosso insuficiente desempenho exportador a estreiteza da base exportadora continua vdido? O
ritmo de expansio da base exportadora pode ser considerado satisfatorio?

Para responder a essas questes, duas comparagdes parecem pertinentes: (i) em primeiro lugar, a
comparacdo com a experiéncia internaciord; e (ii) em segundo lugar, a comparacdo com a base
produtiva doméstica.

A comparagdo internacional esbarra na escassa divulgacdo de dados relativos ao tamanho da base
exportadora em outros paises do mundo. Contudo, informagdes extraidas de um estudo recentedo
ITC (2000), baseado nas experiéncias de promocdo comercia de sais paises sdecionados (Ilhas
Mauricio, Nova Zdlandia, Chile, Finlandia, Filipinas e Irlanda), bem como edtatisticas, mesmo que
imprecisas, de dois outros paises latino-americanos (Argentina e México) permitem suprir em parte
essalacuna (Tabda3).

Tabela3
Base exportadora em paises selecionados—Ano de 1998
Discriminaco 'Thas ~ = Nova e Argenting Filipinas Finlandia Brasil Irlanda México
Mauricio Zelandia

Exportacoesdebens (0SS bIhoes)| . 1,7 22 148 185% 295 234 511 650 1175
Empresasexportadoras ~ (NUmero)] 486 10.000 5850 10909 8422 4500 13966 3.600 55.000
Expotagioporempresa (USSmilndes)] 3,5 1,2 25 1,70 35 9,6 37 181 21
Meno.
Exportagiodebensesavigos/PIB (%) 65 29 28 10 56 40 7 80 31
PIB (US$hilhdes)| 4,3 554 739 2903 789 1251 7676 693 36381
Bazequiztoa/AB  (ndeeChile=100) | 143 228 100 47 135 45 23 66 189

Fonte: (a) No.de exportadores: ITC (2000) exceto paraMéxico (www.Global 21.com.br) e Argentina(Moori Koenig et alii, 2001).
(b) Demais dados: Banco Mundia, World Economic Indicators—2000(Dados para 1998).
Obs.: (1) Empresas exclusvamente indudtrias.

Os dados acima maostram que o Brasil € uma economia extremamente fechada e detém, de fato, uma
base exportadoramuito enxuta. Mesmo nacomparagdo com aArgentina, cujo coeficiente de exportacéo
de bens e servigos € gpenas um pouco superior ao do Brasl, o tamanho da base exportadora braslera
parece muito reduzido. A ordenacdo dos paises da amostra com base num indice que relaciona a base
exportadora com o tamanho da economia (nimero de empresas exportadoras / PIB), normdizado parao
caso chileno, mostra, ainda, que 0 Brasil ocupa o Ultimo lugar segundo esse indicador.

Os dados da Tabeda 3 destacam, contudo, aimporténcia de se consderar também um outro indicador: a
exportacdo média por empresa. Nesse sentido, Nova Zdandia e México, de um lado, e Finlandia e
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Irlanda, do outro, servem parailustrar duas dterndtivas diferenciadas de se dcancar um desempenho

exportedor satisfatdrio. Nova Zeandia e México, paises que detém coeficientes de exportacdo smilares

ao do Chile, compensam a baixa exportacéo média de suas empresas com umaampla base exportadora.

De outro lado, Finlandia e Irlanda, duas economias com volume de exportacéo equivaente ao do Brasl

e bases exportadoras também razoavelmente enxutas, @mpensam essa limitacdo com indices de

exportacio média por empresa muito superiores aos dos demais paises da amostra'®

O Brasil combina, portanto, trés deficiéncias: (i) uma base exportadora enxuta; (ii) empresas com

bai xa propensio a exportar; e (iii) baixo nimero de empresas exportadoras de grande porte, capazes

de se congtituirem em players no mercado internaciond.

A Tabela 4 compara a base exportadora brasileira com a base produtiva doméstica, em 1995 e

2000. As empresas aparecem discriminadas segundo tamanho (nimero de empregados) e setor de
atividade, conforme informado pela RAIS.

Tabda4d
Baseprodutiva e base exportadora, segundo tamanho etipo deatividadedaempresa
—1995e2000—
NUmero de Empresas—1995
Tamanho Industriais Comerciais Servicos Agropecuérias Outras (1) Total
X Tod (%) | X Tod (%) X Tod (%) | X Tod (%) X Tod (9] X To (%)
Micro(2) | 2288 179.307 13| 2314 598439 04 316 516529 0,1 102 202098 00| 552 130.610 04| 5572 1626983 03
Pequena (3105 26671 11,6 376 24481 15 52 42915 01 61 5638 11 20 12637 02| 3614 112.342 32
Média |2.782 7342 379 148 264 55 57 8488 0,7 50 754 66| 22 588 04| 3059 25176 12,2
Grande (1035 1350 76,7 50 119 42,0 67 1485 45 17 136 12,5 19 1926 1,0| 1188 5016 237
Total [9210 214.670 4,29] 2838 625./33 0,46 492 569.41/ 0,09 230 208.626 0,11 613 151.0/1 0,41|13433 1.769.517/ 0,76
Memo:
- Pequenas + Médias + Grandes 7861 142534 552
NUmer o de Empr esas—2000
Tamanho Tndustriais Comerciais Servicos AQropecuarias Outras (1) Total
X Tod (%) | X Tod (%) X Tod (%) | X Tod (%) X Tod ()| X To (%)
MICro(2)| 2064 205.163 14| 3.127 794.802 04 338 /06046 00 120 242957 O] 491 961l Op5| 1040 2034650 03
Pequena | 3891 31399 124 573 28502 20 73 50504 011107 5635 19 74 11084 07| 4718 127.124 37
Média 2833 6976 406 130 2656 49 67 9077 0,7 69 736 94| 39 5936 07| 313 25381 124
Grande 953 1102 86,5 51 104 49,0 56 1780 31 34 137248 17 2003 08 1111 5126 21,7
Total [ 10.641 244.630 4,35] 3831 816.154 0,48 534 767.407 0,07] 339 249.465 0,14] 621 114.634 0,54[16.016 2.192.290 0,73
Memo:

Pequenas + Médias + Grandes

8967 157.631 5,69

Fonte: RAIS 1995, RAIS 2000 (preliminar) e SECEX/MDIC
Obs.: (1) Construcéo Civil, Adminigraco Piblica, Servigos de Utilidade Pblica e empresas ndo classificadas.
(2) Inclui as empresas exportadoras de tamanho ndo identificado.
Nota: X = Empresas exportadoras

9 |rlanda e Finlandia sd0 dois casos recentes de sucesso exportador.
exportadora em uma agressiva politica de atracdo de investimentos externos em setores da ata tecnologia.
Das 3.600 empresas exportadoras, 1.100 sdo empresas multinacionais. Finlandia, por sua vez, baseou sua
estratégia no desenvolvimento de clusters com destaque para o setor de telecomunicagdes (Grupo Nokia).

Irlanda baseou sua estratégia
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Verifica-se que a participacdo das empresas exportadoras no universo das empresas brasleiras €, de
fato, muito reduzida, inferior a 0,8% em ambos os anos considerados™. E, precisamente, baseado
nesse tipo de comparagdo que 0 “adargamento” da base exportadora foi escolhido como um dos
avos prioritérios da politica brasileira de promocéo de exportagBes. Note-se, contudo, que asmples
discriminagéo da base produtiva segundo o porte e 0 setor de atividade das firmas, duas variaveis
relevantes para o desenvolvimento da atividade exportadora, introduz importantes quaificagtes ao
diagnastico.

De fato, em 2000, ao restringir a comparacdo & empresas de tamanho pequeno, médio e grande, a
participacéo de base exportadora na base produtiva loca eeva-se de 0,7% para 5,7%. A excluso
das microempresas (empresas com menos de 20 empregados) ou de uma parcela sgnificativa delas
parece plenamente justificada. No Brasi|, cerca de 93% das empresas sdo microempresas, sendo que
mais de 75% delas conta com menos de 5 empregados. De outro lado, aintroducéo de uma segunda
restricéo, baseada na exclusio de empresas que desenvolvem atividades tipicamente ndo-tradeables
(servicos e outros), aumenta ainda mais essa participacdo, que passa de 5,7% para 11,2%. Ambas
qualificagOes parecem-nos relevantes e e ucidativas.

Os dados da Tabela 4 trazem ainda algumas supressas. (i) 86,5% das empresas indudtriais grandes,
40,6% das firmas industriais médias e 12,4% das empresas industriais pequenas sdo exportadoras,
(i) 49,0% das empresas comerciais grandes so exportadoras, e (iii) 24,8 % das empresas
agropecudrias grandes 3o, também, exportadoras'®. Destague-se, por Ultimo, que entre 1995 e
2000 as empresas exportadoras dos setores tradegble (indUstria, comércio e agropecu&ria)

aumentaram sua participagéo na base produtiva, principalmente as de maior tamanho.

2.3 Conclusdes preliminares
Vale apenasumariar as principais conclusdes da andlise precedente:

A base exportadora brasileira € enxuta, diagndstico que a comparagao internaciona
tende a confirmar;

No entanto, a base exportadora vem evoluindo a um ritmo bagtante satisfatério, da
ordem de 6,4% a0 ano;

A excluso de setores tipicamente ndo tradeable (administracéo publica, servigos de
utilidade publica, construcéo civil e servigos), bem como das micro empresas, sugere, ainda,
gue a relacdo entre 0 nimero de empresas exportadoras e a base produtiva forma da

A base produtiva é constituida exclusivamente por empresas que participam da economia formal.

12 As principais empresas industriais ndo-exportadoras atuam nos segmentos de editorial e gréfica (empresas
jornalisticas), embalagens, bebidas e laticinios. De outro lado, os supermercados, as |ojas de departamento, as
distribuidoras de produtos farmacéuticos e as grandes drogarias concentram o0 maior nimero de grandes
empresas comerciai s ndo-exportadoras.
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economia ndo € desprezive: 11,2%. Obviamente, pode-se questionar a exclusdo da totalidade
das micro empresas, bem como o expurgo do setor servigos in totum. Aindaassm, arelagéo

base exportadora / base produtiva ficard muito longe do irrisorio percentud de 0,8%
habitualmente destacado pelas andlises de cunho mais impressionista.  Note-se ainda que,

excluidas as micro empresas, a relacdo base exportadoraindustrial / base produtivaindustrial

€ da ordem de 20%;

O fluxo de entrada de novos exportadores € muito sgnificativo. De fato, conforme
destacado acima, uma meédia de 3,35 mil empresas incorporase anuamente a base
exportadora, respondendo por mais de 20% dos exportadores efetivos anuais. O diferencia
entre 0 nimero de exportadores estreantes e a variagdo liquida da base exportadora
(incremento médio de 750 empresas/ano) revela, no entanto, que a taxa de evasdo (2.600
empresas/ano) €, também, muito expressiva. A desisténcia (mortalidade) e a baixa freqliéncia
exportadora de algumas empresas (exportadores descontinuos, esporadicos ou oportunistas)
explica esse diferencid.

As consderagBes e qudlificacbes acima recolocam o problema da escolha do publico-avo ao qua
srdo degtinadas de forma prioritaria as agdes de assisténcia e promogdo em base mais firmes.

Mesmo agueles que defendem uma agdo mais vigorosa junto aos ndo-exportadores deveréo
reconhecer a conveniéncia de se introduzir algum foco nas iniciativas tendentes ao aargamento da
base exportadora. Por exemplo, concentrar os esforgos nas peguenas e médias empresas industriais
n&o- exportadoras, cujo nimero ndo esta na casa do milh&o, mas € “apenas’ da ordem de 30 mil

firmas.® Nossa opgio preferencia contudo, nZ0 é essa. Mais do que inicidivas dedinadas a
aumentar a percepcao da importancia do mercado externo, advogamos agdes horizontais destinadas
asmplificar procedimentos, aumentar a rentabilidade e reduzir os custos da atividade exportadora.
A burocracia, a incompleta desoneracdo tributéria, as dificuldades para reunir a informacéo
comercia relevante e diversos entraves que afetam a logistica da atividade exportadora continuam
ocupando o topo na lita de reclamagbes das firmas que iniciam sua experiéncia de
internaciondlizacd. De outro lado, a importancia de se considerar a exportagdo como uma

atividade estratégica da firma parece razoavel mente consolidada.

Preocupa-nos, no entanto, a elevada taxa de evasio (desisténcia + baixa freqiéncia exportadora)

gue caracteriza nossa base exportadora. Note-se que a preval ecer esse fendmeno, ¥do esforco (bem
sucedido) de promover o dargamento da base exportadora serd perdido mas a frente em virtude
dessa deficiéncia Dal a importancia de um exame mais detido do desempenho de nossos
exportadores iniciantes.

13 Para a maioria dos Estados brasileiros, o publico-alvo, assim definido, néo ultrapassaria umas poucas
centenas de empresas, mesmo antes de qualquer tentativa de selecdo mais fina. N&o é uma clientela que nédo
possa ser atingida pelo amplio leque de agéncias e instituicBes publicas e privadas (SEBRAEs, centros
internacionais de negécios, secretarias de industria, agencias de promogao de exportacfes, nlcleos da APEX,
federagdes de induUstria, Banco do Brasil, bancos regionais de desenvolvimento, associagBes de classe,
camaras de comércio, etc.) que, aparentemente, priorizam o esforgo exportador.



13

3. EXPORTADORES INICIANTES
31 Congderagdesiniciais
A secdo precedente examinou a evolugdo da base exportadora, discriminando, anuamente, entre

exportadores antigos e exportadores estreantes ou iniciantes. As empresas exportadoras iniciantes
foram definidas como sendo os exportadores efetivos de um determinado ano cujo CNPJ ndo consta

na serie histérica de registros de exportacdo dos anos precedentes  Admitiu-se a possibilidade de
superestimativa no caso dos exportadores iniciantes do comego da década de 90, mas avadiou-se,
também, que a partir de 1994 o erro poderia ndo ser significativo. Em conseqliéncia, a andise do
desempenho dos exportadores iniciantes desenvolvida a seguir ficara restrita & empresas que
fizeram sua estréa na exportacao a partir de 1994.

H&, contudo, uma segunda fonte de erro ou de distor¢do, certamente mais grave que a primeira,
mencionada anteriormente. E o caso das empresas exportadoras que mudaram seu niimero de CNPJ
a0 longo da década de 90, sgja em virtude de processos de fusdo/incorporagdo de firmas, sga por
outros motivos. Trata-se, portanto, de “falsas’ empresas iniciantes. Seu nUmero € pouco
significativo, mas os vaores exportados sdo muito expressivos.

O IBGE detém um arquivo (certamente incompleto) de mudancgas de CNPJ que foi utilizado para
expurgar as “fasas’ estreantes do periodo 1994/2000. Ao todo foram expurgadas 55 empresas, ou
sgja gpenas 0,02% do total das empresas iniciantes do periodo 1994/2000, mas, em termos do valor
exportado, as empresas expurgadas responderam por nada menos que 32,6% da exportagcéo das
iniciantes desse mesmo periodo.

A Tabela 5 modtra que, no periodo 1994/2000, pouco mais de 3.200 empresas estrearam
anuamente na exportacdo. Em média, os exportadores iniciantes representaram 22,4% da base
exportadora anua e responderam por 1,4% do valor da exportacéo total anua. Esse € 0 grupo cujo
perfil sera objeto de exame na secéo seguinte.

Tabela5
Empresasiniciantes com expurgo de “falsos’ estreantes—1994/2000
ANcs

Discriminacéo 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000
Bage a
Iniciantes (No.deempresas)] 3486 2799 2770 3152 3026 3700 3530
Total (No. deempresas)| 14.296 13433 13.397 13.850 13.966 15.168 16.016
Iniciantes/ Total (%) 244 20,8 20,7 22,8 21,7 244 22,0
Exportaceo :
Iniciantes (US$ Milhoes) 534 648 759 546 655 756 936
Total (US$Milhdes)| 43558 46.506 47.747 52986 51.106 47.95 55.061
Iniciantes/ Total (%) 12 14 16 10 13 16 17

Fonte: SECEX/MDIC. Elaboraco: Funcex .
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3.2  Perfil dosexportadoresiniciantes™

O pefil dos exportadores iniciantes € mostrado nas Tabelas 6, 7 e 8 abaixo, que comparam
diversos atributos e/ou caracteristicas desse grupo de empresas, avaliados no ano daestréia, com as

do universo dos exportadores brasileiros, nesse mesmo ano. A comparacdo € baseada em valores
médios do periodo 1997/2000.

A Tabela 6 discrimina as empresas exportadoras segundo o tipo de atividade (industrial e néo
industrid) e o tamanho ou porte da firma. Note-se que, conforme esperado, na comparagdo com o
universo dos exportadores a participacdo das micro e pequenas empresas (MPES) € bastante mais
elevada entre as empresas iniciantes. De fato, cerca de 90% das iniciantes s8o MPES enquanto no
universo de exportadores essas empresas representam pouco mais de 70%." Esse diferencid §,
contudo, muito mais acentuado na comparacdo dos valores exportados. as MPES respondem por
quase 58% da exportacdo tota dos iniciantes, enquanto no universo as MPES representam apenas
15% da exportacao total.

Tabelab

Empresasiniciantes segundo tipo de atividade e tamanho da firma, no ano da estréia
— Média do periodo 1997/2000—

Em%
Tipo de Atividade Tamanho da Firma
DisiminagZo No. de Empresas Valor exportado No. de Empresas Valor exportado
Industrid  Neolrdaid | Industrial Neolndand [ Micro Peguene Média Grande| Micro Pequena Meédia Grande
Iniciantes 51,3 48,7 49,9 50,1 65,7 24,0 84 19 42,2 15,7 193 228
Universo 67,9 321 84,0 16,0 42,2 29,2 20,8 78 6,3 8,7 185 66,5
— Tone SECEXIMDIC e RasMTE. Elaboracao; FUNCEX .

Obs:: .As empresas de tamanho néo identificado foram classificadas como microempresas.

A comparacdo baseada no tipo de atividade econdmica gponta para um resultado surpreendente; as
empresas ndo-industrials respondem por pouco mais de 50% do valor das exportagtes das empresas
iniciantes, enquanto No universo essa participacdo € de gpenas 16%. O diferencid baseado no

nuimero de exportadores também é expressivo: quase 49% entre os iniciantes e pouco mais de 32%

NO UNIVErso.

A devada participagéo das empresas ndo-indudriais entre os exportadores iniciantes poderia estar
sinalizando para uma mudanca na composi¢éo da base exportadora brasileira, caracterizada por uma

14 Nas secdes seguintes é feita referéncia a uma pesquisa de campo desenvolvida pela FUNCEX, como parte
de um projeto mais amplo que inclui o presente trabaho. Ao todo foram entrevistadas 460 empresas
discriminadas por tamanho (micro, pequena, média e grande empresa) e por freqiéncia exportadora
(exportadores continuos, assiduos, esporadicos e iniciantes). Os resultados dessa pesquisa sdo apresentados
em Ferraz e Ribeiro (2002).

15 0 universo inclui as empresas iniciantes. Como seu nlmero é expressivo (pouco menos de 23% da base
exportadora do periodo 1997/2000), o diferencial em relagdo & empresas ndo iniciantes é ainda mais elevado.
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crescente participagdo de empresas exportadoras comerciais, agropecudrias ou de Servicos.
Contudo, isso r@o acontece, 0 que leva a conclusio de que a mortalidade entre as empresas
iniciantes afeta particularmente & empresas exportadoras ndo-industriais, conforme seré constatado
mais adiante.

A Tabela 7 discrimina as empresas exportadoras iniciantes segundo afaixa de exportacdo no ano
da estréia e compara essa distribui¢o com a do universo de exportadores. O resultado € o esperado:
mais de 70% dos exportadores iniciantes do periodo 1997/2000 fizeram, no ano da estréia, vendas
externas inferiores a US$ 50 mil, enquanto no universo essa participacdo foi inferior a44%.

De outro lado, apenas 3,4% dos exportadores iniciantes registraram, no ano da estréia, exportacoes
anuais por valor superior a US$ 1 milhdo. No mesmo periodo, cerca de 19% da base exportadora
superou esse patamar de exportacéo anud.

Tabela7
Empresasiniciantes segundo faixa de exportagéo, no ano da estréia

— Média do periodo 1997/2000—
Em %

Faixa de Exportacao No. de Empresas
(em US3$ Mil) Tniciantes Universo
> 20.000 0,1 2,0
> 10.000 até 20.000 0,2 19
> 5.000 até 10.000 0,3 29
> 1.000 até 5.000 28 114
> 500 até 1.000 2,7 7.0
> 100 até 500 13,3 20,2
> 50 até 100 104 10,2
> 10 até 50 32,2 23,3
Até 10 38,0 20,4
TOTAL 100,0 100,0
TFonte SECEX/MDIC. Elaboragzo; FUncex

A Tabela 8 discrimina o vaor das exportagbes das empresas iniciantes, bem como da base
exportadora total, segundo trés caracteristicas. categoria de produtos exportados (industridizados e
nac-industridizados), grau de intensdade tecnolégica das vendas externas de produtos
industrializados e mercado de destino das exportagies.

Tabela8
Empresas iniciantes segundo categoria de produtos, intensidade tecnoldgica e
mer cados de destino da exportacdo, noanodaesréa

Média do periodo 1997/2000—
Em % do vaor exportado

Categoriade Intensdade Tecnoldgica de
Discriminagao produtos Produtos | ndugtrializados Mercadosde Destino *

Indueidizados | Baxa Médabexa Médadte Alta| Meossd ALADI  NAFTA UE(15) Asa Reto
Iniciantes 80,7 47,0 24,8 18,8 94 18,7 84 24,7 25,6 71 155
Universo 78,0 48,8 19,6 22,6 9,0 15,7 6,4 24,3 27,9 12,3 134
Fonte: SECEX/MDIC. Elaboracao: Funcex

Obs.: * ALADI exclui o Mercosul, masinclui o México. NAFTA, portanto, exclui o México.
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A participacéo dos produtos indugtridizados no total das exportagdes € semehante em ambos 0s grupos.
De outro lado, a intensdade tecnoldgica dos produtos indudtrializedos exportados  tampouco revela
diferenciais expressvos. de fato, entre as empresas iniciantes, a participacdo dos produtos de nédia-dtae
dtaintend dade tecnol 6gica responde por cerca de 28% das exportagdes de produtos indudtriais, enquanto
NO universo essa participacéo € um gpenas um pouco superior (31,6%). Esse resultado merece regisro,

pois dista.de ser dbvio: consoante o indicador de intensdade tecnolOgica, as empresasiniciantes exportam
produtos indudtriais quditativamente seme hantes aos dos demai's exportadores.

Por dltimo, a distribuicéo das exportagdes segundo mercados de destino mostra uma maior concentracéo
das exportaches de empresasiniciantes nos mercados geogréficae culturdmente mais proximos (ALADI e
Mercosul). Com efeito, pouco mais de 27% das exportagdes dos iniciantes destinamse aesses mercados,

enquanto No Universo essa participaco é de 22%.°

Em dntese, as empresss iniciantes gpresentam, no ano da estréia, as seguintes caracteridicas (i)
predominio absoluto das micro e pequenas empresss, (i) devada participacdo de empresas nédo-indudrias
relativamente ao universo de exportadores; (iii) forte concentracdo nas faixas de exportacéo inferiores a
USS$ 500 mil; (iv) exportagies de produtos industridizados proporciond e quditativamente seme hantes &5
do universo de exportadores; e (v) maior concentragdo das vendas externas nos mercados vizinhos.

33 Continuidade e sobr evivéncia deexpor tador esiniciantes

A g0 precedente tragou o perfil dos exportadores iniciantes, com base nos atributos que os
caracterizaram no ano de suaestrda Mas, qud foi seu desempenho nos anes seguintes?

A Tabda 9 modra a evolugio das empresss iniciantes do periodo 1994/2000, discriminando essas
empresas segundo sua fregiiéncia exportadora entre 0 ano daestréae o find do periodo considerado (ano
2000). Assm, por exemplo, os exportadores que fizeram sua estréia em 1994 foram dassificadosem 7
grupos, de acordo com sua freqliéncia exportadora no periodo de 7 anos compreendido entre 1994 e 2000,
enguanto os exportadores estreantes em 1995 foram discriminados em 6 grupos, e assm sucessvamente.

16 A pesquisa de campo mostrou, ainda, que o niimero de clientes das empresas iniciantes é, em média, mais
elevado nos mercados da ALADI e do Mercosul. De outro lado, esses mercados foram considerados menos
exigentes que os EUA e aUnido Européia.



Tabela9
Empresasi niciantes: Evolucdo do No. defirmas e do valor exportado —1994/2000
Ano da estréia / 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000
Frequénciaexportadora | N°  USSIO*[ N° USSIO"[ N° USSI0°| N°  USSIO]| N° USSIO"| N° USSI0°| N°  USSIO" Part (%)

Estreanteem 1994: 3486 534| 1546 91€( 1174 761 949 809 79 934 76C 887 712 1118 100,0
law| 1462 98 - - - - - - - - - - - - -
2anos] 655 132 427 173, 70 4 49 4 27 2 41 7 41 1 01
3anos| 425 70 315 121 297 60 77 4 48 5 56 11 57 23 21
4anos| 243 53 187 113, 180 78 174 51 71 8 60 8 57 13 11
5anos] 182 22 130 50 126 49 141 871 145 116 94 110 92 122 10,9
6anos] 137 29 105 49 119 64 126 90| 125 101 127 64 83 73 6,5
7anos| 382 130 382 410 382 506 382 573 382 702, 382 688 382 887 79,3
Estreanteem 1995: - -l 279 64€| 1419 737| 1.060 843 8¢ 822 77C 817 693 1003 100,0
lao - -| 1059 180 - - - - - - - - - - -
2 anos} - - 575 129 422 75 58 15 28 1 28 2 39 45 45
3 anog| - - 300 52 222 57 213 40 54 30 60 5 51 8 08
4 anos| - - 243 44 191 83 196 64f 192 42 83 86 67 137 13,7
5 anos} - - 197 43| 159 53 168 75 176 99 174 64 111 43 43
6 anos} - - 425 200, 425 469 425 649 425 650 425 659 425 769 76,7
Estreanteem 1996: = = = -l 2770 759 1390 1027 1040 98t 897 892 798 1142 100,0
lawo - - - -l 112 264 - - - - - - - - -
2 anos} - - - - 55 62 390 58] 51 5 33 4 51 13 11
3 anos} - - - - 330 71 246 108 224 47| 100 15 90 18 16
4 anos - - - - 272 68 223 95 234 88 233 87 126 177 15,5
5 anos} - - - - 531 294 531 765 531 845 531 786 531 934 81,8

Estreanteem 1997: = = = = = -1 3152 546 1603 141z 1256 1412| 1100 2186
lawo - - - - - -| 1279 83 - - - - - - -
2 anog| - - - - - - 606 94 441 104 84 4 81 5 0,2
3 anos} - - - - - - 448 69 343 150) 353 63 200 37 17
4 anos - - - - - - 819 299] 819 1158 819 1346 819 2144 98,1
Estreanteem 1998: - - - - - - - -| 3026 655 1639 1261 1316 1.397 100,0
lao - - - - - - - -| 1205 103 - - - - -
2 anos} - - - - - - - - 687 94 505 84 182 12 09
3 anog| - - - - - - - -l 1134 458 1134 1178| 1134 1385 99,1
Estreanteem 1999: - - - - - - - - -| 3700 756 2062 1195 1000
lao - - - - - - - - - -| 1638 137 - - -
2 anos} - - - - - - - - - -l 2062 619] 2062 1195 100,0
Estreanteem 2000: - - - - - - - - - - -| 3530 936 1000
lawo - - - - - - - - - - - -| 3530 936 1000

Fonte: SECEX/MDIC. Elaboragdo: Funcex
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A avdiacdo do desempenho dos exportadores iniciantes sera desenvolvida com base na seguinte
tipologia (i) exportadores desstentes: exportadores iniciantes que exportaram no ano da estréia e nunca
mai's exportaram; (ii) exportadores descontinuos : exportadores iniciantes que interromperam as vendas
externas uma ou mas vezes entre 0 ano da edtréa e o ano 2000; (iii) exportadores continuos:

exportadores iniciantes que exportaram sem s0lucdo de continuidade entre oano da estréia e o ano 2000.

Essa tipologia é obviamente imprépria para os exportadores estreantes do periodo mais recente, pois
nem a desiséncia nem a continuidade podem ser caracterizadas, com um minimo de convicgdo, quando
0 prazo decorrido entre 0 ano daestréae o fim do periodo € excessvamente curto.

A Tabeda 10, baseada na tipologia recém descrita, mostra de forma compacta as informagdes

apresentadas na Tabela 9, ainda que restritas aos exportadores estreantes do periodo 1994/97. Note-
se que para as empresas que fizeram sua estréia em 1997, Ultimo ano do quadriénio considerado, a
desisténcia fica caracterizada pela auséncia de qualquer exportagdo no triénio 1998/2000, enquanto
a continuidade é resultado de quatro anos (1997/2000) de exportagdes ininterruptas.

Tabelal0
Desempenho de empresas iniciantes do periodo 1994 a 1997 discriminadas por freqliéncia exportadora
Freqiiénd Esreantesdo periodo 1994-1997
requencia Ano da ESraa (Acumulado 1994797) An0 2000
e(ﬁ)r?{c;?aﬂ(t)resa de Empresss Valor exportado | Medaporenes|  Empresss | Valor exportaio | Medapor avpes.
WNo) ) | UST) % [USSI0°) | (No) (%) | USSI (%) USH10°

Desistentes (1) 7012 200 65 251 107 - m - - -
Descontinua (2) 5138 421 939 378 183 1146 34,7 715 131 624
Continua (3) 2157 17,7 923 371 428 2157 653 4734 86,9 2195

TOTAL 1220/ 1000 24387 100,0 204 3303 1000 5449 100,0 16350

TFore. 1abdag

Obs.: (1) N&o mais exportou apés aestréia.
(2) Exportou, com umaou mais interrupgdes, gpds aestréia.
(3) Exportou continuadamente apds a estréia.

Os dados da tabdla acima comparam as exportagbes acumuladas, no ano da edtréia, dos
exportadores iniciantes do quadriénio 1994/97, com as exportagies dessas mesmas empresas no ano
2000. O resultado dessa comparacéo destaca a importancia de continuidade para 0 desempenho
exportador. De fato: gpenas 17,7% das empresas “nascidas’ no quadriénio 1994/97 exportaram
sem interrupcdo a partir de sua estréa, mas elas responderam por cerca de 87% do valor exportado
pelas firmas iniciantes sobreviventes em 2000. O 13% restante foi exportado pelas empresas
descontinuas, cuja estréa na exportacdo ocorreu, também, no periodo 1994/97. Note-se, ainda, que
0s exportadores iniciantes sobreviventes em 2000 (5,4 mil empresas), somados aos que desistiram
logo apds a edtréia (4,9 mil empresas), ndo exaurem o totd de estreantes do quadriénio 1994/97
(12,2 empresas). A diferenca (1,8 mil empresas) é explicada pelos exportadores descontinuos,
muitos dos quais provavel mente desistentes, que néo exportaram em 2000.
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A Tabela 10 destaca mais um aspecto que merece registro: a exportacdo média das empresas
continuas €, no ano da estréia, mais de trés vezes superior que a exportagdo média das empresas
desistentes e mais do dobro das descontinuas. Em 2000, o diferencia entre a exportagéo média das
empresas continuas e as descontinuas eleva-se ainda mais. Note-se, por Ultimo, que o vaor
exportado total das empresas descontinuas €, em 2000, inferior ao registrado no ano (acumulado do
periodo 1994/97) da estréa.

O diferencia entre a exportagdo média, no ano da estréia, das empresas que S consderadas
continuas anos depois e as demais firmas leva a inferir que ha um vaor “critico” de exportagéo
anua que uma empresa iniciante precisa acancar, no ano de sua estréa ou logo depois, abaixo do
qua suas chances de permanéncia na exportacdo reduzem-se sobremaneira.

A Tabda 11, baseada também nas informagbes gpresentadas na Tabda 9, modra as taxas de
sobrevivéncia dos exportadores iniciantes do periodo 1994/2000 . Note-se que a taxa de mortalidade
(1- taxa de sobrevivéncia) no ano seguinte ao da estréia é€ da ordem de 50%, com aguma tendéncia
de moderacéo (aumento da sobrevivéncia) nos anos mais recentes. Destaque-se, ainda, que apenas
Yadas empresas sobrevivem apds 0 quinto ano de vida e, conforme sdientado acima, mais de 3das

sobreviventes sGo empresas continuas. A eevada taxa de mortdidade entre as empresas iniciantes
afigura-se, portanto, como um dos principais obstaculos a expansdo mais acelerada da base

exportadora.'®
Tabelall
Empresasiniciantes: Taxa de sobrevivéncia apds a estréia — 1994/1999
Edreantes Taxa de sobrevivencia apdsa estréia (em %)
Ano daestréia (No.) I°ano0  2%ano 3°ano 4°ano 5°ano  6%ano
o 3256 273 33,7 27,2 220 21,8 20,4
95 279 50,7 37,9 31,3 275 24,8
96 2.770 50,2 37,5 32,4 28,8
97 3152 50,9 39,8 34,9
98 3026 54,2 435
99 3.700 55,7
Forte: Tabea

Cabe, ainda, uma outra indagacdo: as empresas que desstem da exportagdo, fecham seus
estabelecimentos ou permanecem na base produtiva atendendo exclusivamente o mercado interno?
De acordo com a RAIS, mais de 2/3 das empresas exportadoras desistentes continuam operando

17 A taxade sobrevivéncianum ano qualquer (t+n) exprime, em termos percentuais, a relagdo entre os
exportadores efetivos em t+n, nascidos em t,, e o total dos exportadores nascidos em t,,.

18 Najberg, Puga e Ikeda (2001) examinaram a criacdo e fechamento de firmas no Brasil com base nas
informactes da RAIS, encontrando, conforme esperado, taxas de mortalidade muito inferiores & apuradas por
noés na exportacdo. Para o agregado das micro, pequenas e médias empresas, porte representativo de 98% das
empresas exportadoras iniciantes, as taxas de mortalidade acumulada nos primeiros anos de vida foram as
seguintes: 16% no primeiro, 38% no segundo e 48% no terceiro. Na exportacdo, essa Ultima taxa ja é
observadalogo no primeiro ano.
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apos ter renunciado a0 mercado externo (Tabda 12), sugerindo a possibilidade de se desenvolver
algum tipo de agéo tendente a recapturar exportadores fracassados.

Tabelal2
Empresasiniciantes: Sobrevivéncia, no mercado interno, de exportador es desistentes
e experiéncia doméstica prévia de exportadoresiniciantes

Desstentes Iniciantes
Ano da Com regisiro posterior na Com regisiro préevio nabase
Estréa | No. deEmpresas| baseprodutiva(RAIS) * | No. de Empresas produtiva (RAIS) **
Q) No. (2) 2/1 (%) %) No. (4) 413 (%)
1994 1262 996 68,1
1995 1.059 728 68,7
1996 1112 787 70,8
1997 1279 943 73,7
1998 3.026 2.013 66,5
1999 3700 3116 84,2
2000 3530 3390 96,0

Fonte: SECEX/MDIC eRasM TE Elaboracao: Funcex
Obs: * A (ltima Rais definitiva disponivel é aRais1999, com dados de 1998, o que impossibilita o aongamento da série.
** Foram utilizedas as Rais-1997/98/99.

A tabda acima mostra, ainda, que s poucas as empresas exportadoras iniciantes que carecem de
experiéncia prévia no mercado doméstico. Ou sSgja, SB0 poucas as empresas que “nascem’
exportadoras.

34 Exportador esiniciantes continuos e expor tador es desistentes

A sec80 precedente discriminou as empresas iniciantes em exportadoras continuas, descontinuas e
desistentes e mostrou que as primeiras gpresentam um desempenho muito superior ao resto logo no
ano da edtréia. Essa congtatacdo merece um exame mais detahado, pois sugere a possibilidade de
se detectar, entre as empresas iniciantes, atributos ou caracteriticas que possibilitem um
diagnostico precoce de fragilidades que possam levar a desisténcia Com essa findidade é
gpresentada uma comparacdo (Tabelas 13, 14 e 15) entre as empresas (futuramente) desistentes e
continuas, no ano da estréia.

Os principais resultados destacados por comparacdo s20 0S seguintes. (i) a participagéo das
micro empresas € dgnificativamente mais elevada entre as empresas desistentes (74%) se
comparada & continuas (46%); (ii) € nesse estrato que se concentra 60% das exportagdes das
empresas desistentes, enquanto as micro empresas continuas respondem por pouco mais de 20% das
vendas externas do grupo; (iii) mais da metade (57%) dos exportadores desistentes € congtituido por
empresas nado-indudtriais, enquanto apenas 1/3 das empresas iniciantes continuas € classificada
nessa categoria; (iv) os diferenciais s8o ainda mais expressivos quando se comparam os vaores
exportados por ambos esses grupos, (V) mais de 83% das empresas desistentes exporta menos do
que US$ 50 mil/ano, proporcéo que cai para 50% no caso dos exportadores continuos, sempre
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considerado 0 ano da estréa; (vi) surpreendentemente, a participacdo dos produtos industrializados

de média-dta e dta tecnologia € mas edevada nas exportagbes das empresas desistentes

comparativamente & continuas; e (vii) a participagdo do Mercosul e da Unido Européia € mais

elevada nas vendas externas das iniciantes continuas, enquanto as desistentes concentram suas

vendas no resto do mundo e naAsia.

Tabelal3

Empresasiniciantes (continuas vs. desistentes): Tipo de atividade e tamanho da firma no ano da estréa

- Acumulado 1994/97 -

Em%
Tipo de Atividade Tamanho da Firma
Disoiminegd |~ No. de Empresas Valor exportado No. deEmpresas Valor exportado
Industrid  Neolndaid | Industrial  NoIndaid [ Micro Pequene Média Grande| Micro Pequena Meédia Grande
Desstentes | 42,9 57,1 40,4 59,6 742 178 6,2 18 59,8 12,8 12,2 152
Continuas 67,8 32,2 74,3 25,6 45,7 33,0 17,2 41 20,5 225 394 17,6
TFote: SECEX/MDIC € RagMTE. Elaboracao: FUNcex .

Obs.: Asempresas de tamanho n&o identificado foram classificadas como microempresas.

Tabelal4

Empresasiniciantes (continuas vs. desistentes): Faixa de exportacédo no ano da estréia
- Acumulado 1994/97 -

Faixa de exportacio Desstentes Continuas
no ano da estréia No. de No. de

(em US$ Mil) empresas % empresas %
> 20.000 5 0,1 5 0,2
> 10.000 até 20.000 3 01 13 0,6
> 5,000 até 10.000 10 0,2 14 0,6
> 1.000 até 5.000 66 13 126 58
> 500 até 1.000 59 12 135 6,3
> 100 até 500 342 7,0 493 22,9
> 50 até 100 346 7,0 283 131
> 10 até 50 1477 30,1 666 30,9
Até 10 2.604 53,0 422 19,6
TOTAL 4912 100,0 2.157 100,0

Fontel SECEX/MDIC. Elaboracao: Funcex

Tabelal5

Empresasiniciantes (continuasvs. desistentes): Categoria de produtos, intensidade tecnoldgica e
mer cados de destino da exportagdo, no ano da estréia

— Acumulado 1994/97 —

Em % do vaor exportado

Categoriade Intensdade Tecnolégica de
Disriminag?o | produtos Produtos I ndustrializados Mercados de Destino *

Inddndizedos | Baxa Médabexa Médadte Alta| Maooad ALADI NAFTA UE(I5 Asa Redo
Dessientes 81,0 759 3.3 14,0 88 | 174 6.4 13,3 10,2 18,6 251
Continuas 72,0 63,8 15,5 15,0 57 22,2 82 14,9 26,7 12,8 15,2
Fonte: SECEX/MDIC. Elaborageo: Funcex

Obs.: * ALADI exclui o Mercosul, masinclui o México. NAFTA, portanto, exclui o México.

Em sintese, h& uma diferenca de porte e de volume exportado, no ano da estréia, que parece

condicionar 0 desempenho posterior das empresas iniciantes. Note-se, nesse sentido, que mais da

metade dos exportadores desistentes concretiza vendas inferiores a US$ 10 mil/ano, enquanto entre
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asiniciantes continuas proporcao é inferior a20% (Tabela 15). De outro lado, a participagdo
das empresas industriais € muito mais reduzida entre as desistentes (40%) do que nas continuas
(75%) [Tabda 13]. A conjugacdo dessas caracteristicas condtitui, certamente, um fator importante a
explicar a dessténcia de fato, Ngberg, Puga e Oliveira (2000) encontraram que a taxa de
mortaidade € mais elevada nos estabelecimentos de pegueno porte, com destague para as micro
empresas de até 4 empregados, bem como nos estabelecimentos néo-industriai's (agropecuarios,
comercials, de construcéo civil e de srvicos). Note-se, contudo que 46% das continuas sGo micro
empresas e que a participacdo das empresas ndoindudriais entre as continuas também néo é
desprezivel (32%). H& sem sombra de divida, outras caracteristicas (intrinsecas) das empresas
(gerenciamento, decisdo prematura de voltar-se para 0 mercado externo, etc.) que devem explicar o
fendmeno da desi sténcia precoce entre os exportadores iniciantes.

35 Consderagles finais

As empresas exportadoras iniciantes precisam superar obstécul os importantes para se consolidar no
mercado externo. As respostas dos exportadores iniciantes a dgumas das perguntas incluidas na
pesquisa de campo fornecem um adequado roteiro das dificuldades que ees enfrentam. Quando
indagados sobre quais seriam 0s principais requisitos para poder exportar, as respostas apontam, em
primeiro lugar, a busca de parceiros para comercializar e distribuir os produtos e, em segundo, a
adocdo de normas de qualidade especificas. Quando solicitados a destacar as principais dificuldades
associades a atividade exportadora, os procedimentos burocréticos e administrativos ocupam o

primeiro lugar, e a obtencéo de informagdes sobre regras que afetam 0 acesso aos mercados

externos o segundo. A pergunta sobre quais as principais barreiras a entrada na exportagio, os
exportadores iniciantes respondem: (i) acumular informacdo sobre mercados, clientes e
concorrentes e (i) afata de recursos gerenciai's e/ou organizacionais paralidar com as exportacOes.
Finalmente, o principal risco associado a exportacdo € o0 elevado grau de competicdo, muito

superior aeventua inadimpléncia dos clientes.

Os exportadores iniciantes S0 avo de programas de assisténcia governamental em quase todos 0s
paises desenvolvidos. O amplo predominio das pequenas e médias empresas e as barreiras aentrada
na atividade exportadora s20 as justificativas mais freqlentes para 0 desenvolvimento dessas ages.

No Brasl, a devada taxa de desisténcia entre os exportadores iniciantes parece-nos uma
judtificativa mais do que adequada. Muitos dos fatores que levam a desisténcia podem ser

contornados. Essa €, por exemplo, a opinido de Seringhaus e Rosson (1990), que destacam 0s

principais determinantes do fracasso entre os exportadores iniciantes



“Firdgt, it isclear that some companies begin exporting before they should, and not
suprisingly fail. In some cases this export involvement isin response to an external
stimulus (an order or a government programme), whereas in others a (new)
manager may advocate exporting. Obvioudy companies should not start exporting
unless they can sustain such operations and so have a reasonable chance of
success. Government export promotion programmes often recognize this fact now
and use “export readiness” as one criterion for assistance. (What “export readiness’
is, of course, remains open to many interpretations). Second, the initial exporting
phase is one of great fragility, since it is a completely new experience for the
company and one that can easily go wrong, either because of uncontrollable
external events or decisions made by the management. This shows that companies
just beginning exporting have very special needs and thus merit extra attention.
Third, despite being labelled “failed exporters” some companies in this category
may be good targets for renewed foreign market involvement. Although they have
prior export experience, their negative attitudesmust be overcome before a new
assault can be expected. Asthe USresearchers note, a call to export becauseit is
in the "naiona interest” is unlikely to have much effect on individual business
decisions [sublinhado nosso]. Rather, the prospect of greater profits is likely to
change attitudes, and so it is initiatives that convince companiesthat their export
costs can be reduced and or revenues increased that will likely tempt these
companies to be drawn into exporting once again. This should be seen as the goal
for government export assistance.” (Seringhaus e Rosson, 1990, pags 172/3).

Destaque-se, por Ultimo, que o investimento destinado a transformar exportadores desistentes ou
esporadicos em exportadores continuos afigura-se rentavel: ataxa de crescimento médio anual das
vendas externas das empresas iniciantes continuas nascidas em 1994, 1995 e 1996, medida entre o
quarto ano de vida e 0 ano 2000, alcancou 15,6%, 8,8% e 18,8%, respectivamente™. H4, portanto,
um prémio elevado para as acles de assisténcia e promogéo em beneficio dos exportadores
iniciantes, caso €as se mostrem eficazes.

4. EXPORTADORESINDUSTRIAISCONTINUOS

4.1 Condgderagbesiniciais

A s¢éo anterior destacou a importancia da continuidade (freqiéncia exportadora) para o
desempenho dos exportadores iniciantes. Nesta se¢o, pretende-se avaliar outros atributos, aém da
continuidade, capazes de contribuir para 0 sucesso na exportagdo. Com essa finalidade € analisado
0 desempenho das empresas exportadoras industriais continuas, discriminadas com base no seu
dinamismo exportador. Entende-se esse conjunto como sendo formado pelas firmas industriais que
exportaram ininterruptamente durante o periodo 1996/2000, excluidas aquelas cujas vendas ao
exterior ndo superaram o vaor de US$ 10.000 em nenhum desses cinco anos.  Essas empresas

19 ver Tabela 9.
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respondem por ampla parcela das exportagdes totais. Em 2000, os exportadores industriais
continuos efetuaram vendas por vaor ligeiramente superior a US$ 40 bilhdes, respondendo por
72, 7% das exportaghes brasileiras totais. Adiciondmente, no periodo 1996/2000, 0 mesmo
conjunto de empresas registrou um crescimento de 4,7% ao ano, bastante superior ao incremento
médio observado pelas exportagdes totais (3,6%0). Excluidos os exportadores industriais continuos
desse tltimo céculo, o crescimento das exportagdes brasileiras foi de gpenas 1,2% ao ano.

As empresas industriais continuas foram divididas em trés grupos. dindmicas, intermedi&rias e
declinantes, de acordo com seu desempenho no periodo 1996/2000. Entende-se por empresas
dindmicas aguelas cujo crescimento médio anua no periodo de referéncia foi superior a 8%; as
firmas que tiveram um crescimento de suas vendas externas entre 0% e 8% ao ano foram definidas
como intermedi&rias por ultimo, foram consideradas declinantes as empresas que apresentaram
gueda nas suas exportacdes, no periodo de referéncia

A Tabela 16 mostra o resultado dessa classificagdo. O aspecto, sem dlvida, mais surpreendente da
discriminacdo baseada no dinamismo exportador observado no periodo 1996/2000 é a eevada
magnitude absoluta das taxas de crescimento das empresas dindmicas e declinantes. Os dados da
tabela retratam, de fato, dois casos polares. um conjunto, congtituido por cerca de 1.800 empresas,
gue evidenciou um crescimento quase vertiginoso (26,9% ao ano) e outro conjunto, congtituido por
pouco mais de 2.200 empresas, que registrou uma queda muito pronunciada de suas vendas externas
(-11,6% a0 ano). No que segue, concentraremos NOssas observagdes no exame desses dois casos.

Tabela 16
Exportador esindustriais continuos, segundo dinamismo das vendas exter nas
Empresas Valor exportado (US$ 10°) Crescimento
1996/2000
Discriminacao Numero (%) | 1996 (%) 2000 (%)
(Yaa)

Dinamicas (>8%aa)|l 1781 393 7.798 234 20.237 505 26,9
Intermediarias (> 0% até 8% a..a.) 537 118 7.498 225 8.736 21,8 3,9
Declinantes (=<0%aa)| 2221 489 18.082 541 11.061 276 (116)

Total 4.540 100,0 33.378 100,0 40.034 100,0 4,7
Memo:
T Pat. (%) § Exportacdo BrasileiraTota 70,0% 72,7%

Fonte: SECEX/MDIC Elanoragao: Funcex

4.2 Exportador es dindmicos e declinantes

A Tabela 17 modtra o perfil dos exportadores industriais continuos (dindmicos e declinantes)
discriminados segundo os seguintes atributos apresentados em 1996: tamanho da firma, intensidade
tecnol Ggica dos produtos industridizados, setor da indUstria e mercados de destino.
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Exportadoresindustriaiscontinuogs: Dinamicos vs. Declinantes segundo tamanho da empresa,
intensidade tecnol6gica dos produtos exportados, mer cados de destino e setor da indUstria

NUmero de Empresas Exportagio— 1996 (em USH10) | Exmrtagao—2000(en USh10) | Cresc. 96/2000
Discriminagéo Dinamicas [ Declinantes Dinamicas Dedlinantes Dinamicas | Declinantes | Dinam.[ Declin.
No. (%) [ No. (%) | Vaor % | vdor Y% | Vdor % | vaor % |(%aa)| (%haa)
TOTAL 1781 1000|2221 1000| 7798 10000 18082 1000( 20237 1000| 11.061 1000| 26,9 | (116)
Tamanho
MPEs 826 46,4 938 42,2 353 45 524 29| 1008 50 271 24| 30,0 | (152
Média 691 38,8 8930 40,1| 1132 145] 285 158| 3228 159| 1434 130| 299 (15,8)
Grande 264 14,8 393 17,7 6312 81,0/ 14702 81,3| 16000 79,1| 9356 84,6| 26,2 | (10,7)
Intensidade Tecnolégica dos Produtos I ndustrializados
Baixa - - - - 2466 31,6 8905 49,2|] 5471 27,01 455% 41,2] 22,1 (15,4)
Média-baixa - - - - 1844 23,7| 285 156( 3738 185 1827 16,5| 193 | (103)
Média-adta - - - - 1835 235 3107 17,1| 4198 20,7 1811 16,4| 23,0 (12,6)
Alta - - - - 517 6,6 669 37| 3755 186 164 15| 64,2 | (29,6)
N&o Industriaizados - - - - 1136 14,6 2576 14,2 3075 15,2 2703 24,4| 28,3 w2
Mercadosde Desino
Mercosul 212 119] 269 12,1 959 12,3 2197 12,2| 4490 22,2| 1277/ 116]| 47,1 (15,9)
Demais ALADI 264 14,8 305 13,7 375 48 252 14 949 47 115 10| 26,2 (23,0)
EUA/Canada 280 15,7 354 159 936 12,0| 3838 21,2| 2075 10,3| 1840 16,6| 22,0 | (168)
UE(15) 664 37,3 735 33,1] 1226 15,7] 1559 86| 3930 194 920 83| 338 (12,3
Asia 75 421 108 49 481 62| 2141 11,8 8% 441 1377 125 16,7 (20,4)
Resto do Mundo 88 491 118 53 825 10,6] 1113 62| 1921 95 567 51| 235 (15,5)
Diversificados 198 11,1| 332 14,9| 2997 38/4| 6982 38,6| 5979 295 4964 449 188 82
Setor da Industria
“Extraivaminera 39 2,2 42 19 519 o6,/ 2000 1106 919 441 1814 16,4 15,5 (30)
Alimentos e Bebidas 148 83| 189 85 920 11,8] 4453 24,6| 2672 13,2 2333 21,1| 30,5 (15,9
Fumo 6 03[ 10 04 98 13 646 3,6 307 15 227 21| 331 | (230)
Téxtil 79 441 120 54 135 1,7 579 32 327 16 349 32| 24,8 (11,9
Vestuario e Acessorios 45 25 59 27 39 05 98 05 75 04 41 04| 1755 | (194
Couro e Cdcados 129 73| 147 6,6 318 41 104 58 704 35 512 46| 22,0 (16,3)
Madeira 140 79| 125 56 169 22 373 21 425 21 216 20| 259 (12,7)
Papel e Celulose 30 17| 49 22| 504 65| 461 25| 925 46| 289 26| 164 | (110
Edic&o e Impressio 22 12| 23 10 19 02 12 041 52 03 4 00| 291 | (256)
Petréleo e Alcool 6 03 16 0,7 700 9,0 172 10| 1470 73 83 07| 204 (16,5)
Quimica 188 10,6 210 94| 651 83| 1409 78| 16% 84 925 84| 27,1 | (10,0
BorrachaePlasticos 103 58| 127 57 181 23 262 14 313 15 163 15| 14,7 (11,2
Prod deMin. NaoMedicos 81 46 99 45 154 20 271 15 37 17 182 16| 21,6 95
MetdurgiaBésica 56 31 73 33 874 11,21 271 154| 183 93| 1897 17,2| 21,2 92
Produtos de Meta 105 59| 150 6,8 94 1,2 242 1,3 202 10 144 13| 21,0 (12,2)
MéquineseEquipamentos| 198 11,1 329 14,8 222 28| 1272 70 532 26 634 57| 243 (16,0
Mé&g Esqitérioelnfommética 7 04 8 04 118 15 186 10 226 11 16 01| 17,6 (45,5)
Mé&g., Ap.eMat. Eléricos 58 33 92 41 75 10 359 20 204 10 173 16| 283 (16,7)
Mat. Eletronico e Com. 34 19 26 12 173 2,2 22 01 830 41 7 00| 480 (26,1)
Ingrum. MéjcnseOpjoos 61 34 44 20 47 0,6 25 01 110 05 12 01| 235 (16,8)
Veiculos Automotores 85 48| 94 42| 1393 17,9 1074 59| 2986 148 88 80| 21,0 @7
OurosEcuip.deTrangpote| 14 08| 16 07| 299 38 12 01| 2797 138 5 00| 749 | (19,0
Moveisend. Diversas 147 83| 173 78 96 1,2 220 12 243 12 150 14| 26,2 9
~Tonte: SECEX/MDIC e RaSMTE. Elaboracao; Funce

A escolha de 1996 como ano-base para a definicdo do porte das empresas visa acompanhar ao longo

do tempo a performance das firmas, evitando a reclassificagéo dessas unidades.”

20 Andlises cross-section que comparam, por exemplo, o valor das exportagdes das empresas em determinado
periodo, considerando o porte dessas firmas em cada um dos anos analisados, costumam subestimar o
desempenho das firmas de menor tamanho. Najberg, Puga e Oliveira (2000) discutem as diferentes definicdes
de porte das empresas (segundo 0 ano-base, a média do periodo sob andlise e 0 porte mais recente)

recomendando aescolha do ano-base como critério mais adequado.
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Destaque-se, ainda, mais um crité&io metodolégico: a classficagdo de empresas com base no

mercado de destino das vendas externas considerou como sendo exportadoras para 0 Mercosul, por

exemplo, as firmas que destinaram mais de 50% de suas exportagOes para esse bloco. Todavia, foi

definido um bloco de destino que reline as empresas com vendas geograficamente diversificadas, ou

sgia firmas em que nenhum dos mercados consumidores analisados reponde por mais da metade das
vendas externas.

Os resultados mostrados pela Tabela 17 sdo surpreendentes e, até certo ponto, frustrantes. Note-se

que a diferenciacdo entre as taxas de crescimento intra-grupo (dinamicos e declinantes) é muito
menos acentuada que 0 esperado, quando avaliada com base nos atributos sdecionados. De outro
lado, é dificil identificar qualquer padréo de regularidade:

Entre os exportadores dindmicos, as micro, pequenas e médias empresas registraram taxas
de crescimento da ordem de 30% ao ano, superando as grandes empresas (26% ao ano). Entre
0s exportadores declinantes, no entanto, 0 quadro é exatamente o inverso, pois Ao as grandes
empresas que registram a evolucdo menos insatisfatoria (-10,7% ao ano), quando comparadas
& empresas de menor porte. Destaque-se, ainda, que a distribuicdo das empresas segundo seu
porte é razoavelmente semehante entre ambos 0s grupos (NUmero empresas e vaores
exportados).

A classficagdo que discrimina os produtos industriais exportados com base na sua
intensdade tecnoldgica mostra, conforme esperado, que a participacdo dos produtos de
média-dta e dta intensidade tecnolégica €, no inicio do periodo de referéncia, razoavelmente
mais el evada entre os exportadores dinémicos (30%) do que nos declinantes (21%). No find
do periodo, o diferencid entre ambos os grupos aumentou, pois a participacdo desses
produtos acanca 39% entre os dindmicos e reduz-se para 18% nos declinantes. O aumento
do diferencid reflete o fato de que, entre os exportadores dinamicos, os produtos de dta
intensidade tecnolégica registraram taxas de crescimento superiores & observadas pelos
produtos menos sofisticados,0 que era esperado, 0 contrario acontecendo no caso dos
exportadores declinantes, o que surpreende.

A andlise baseada ra discriminacdo das empresas com base na especiaizacéo geogréfica das
vendas externas mostra uma distribuicdo muito parecida das firmas entre ambos 0s grupos
sob andlise. De fato, a EU e o bloco EUA/Canada, nessa ordem, lideram a especidizacéo
exportadora avdiada pdo nimero de firmas que destina mais de 50% de suas vendas
externas para esses mercados.  Contudo, a distribuicdo dos valores exportados em 1996 ja
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mostra algumas diferencas. entre os exportadores dinémicos, as participagdes mais elevadas
correspondem &s vendas para mercados diversificados, UE e Mercosul, nessa ordem; no caso
das empresas declinantes, as vendas se concentram em mercados diversficados,
EUA/Canada e o Mercosul. Ao fina do periodo de referéncia, a participacéo das vendas
externas dos exportadores dindmicos com destino a0 Mercosul tinha quase que dobrado,
elevando-se também a participacéo do bloco EUA/Canada. Entre os declinantes, no entanto,
0s desempenhos menos insatisfatédrios foram registrados nos mercados diversificados e na
Asia, destinos que, conseqiientemente, aumentaram sua participacio nas exportacdes desse
grupo de empresas.

» A andise baseada na discriminaco por setor da industria mostra que as empresas dindmicas
gpresentaram excelente desempenho no setor outros equipamentos de transporte (aumento
das vendas externas de 75% ao ano), o que reflete a forte elevacdo das vendas da Embraer.
Outros trés setores gpresentaram crescimento acima de 30% ao ano: materiais eletronicos e
de comunicagdes, fumo e aimentos e betidas, nessaordem. De outro lado, entre as empresas
declinantes, os melhores desempenhos foram observados na extrativa mineral e nos
segmentos de veiculos automotores, moveis e indlstrias e metal urgia bésica

A Tabela 18 discrimina os exportadores industriais continuos, dinémicos e declinantes, segundo o
grau de diversficacdo dos produtos (SH-6 digitos) exportados. As empresas exportadoras
industriais continuas foram, de fato, discriminadas em cinco faixas de acordo com o nimero e o
valor dos produtos exportados no inicio e no find do periodo de referéncia

Tabela 18
Exportadoresindustriaiscontinuos: Dindmicos vs. Declinantes segundo No. de produtos (SH-6)
exportados
Em%
EXpor taczo — 199 EXportagao — 2000
N° de Produtos(SH6) ['Numero de Empreses | Vaor Exportado | Numero deEmpresas  Vaor Exportado
[Dinamicas Declinantes | Dinamicas Declinantes | Dinamicas  Declinantes  Dinamicas  Declinantes.
1 32,1 22,8 1,0 0,1 17,8 28,4 14 1,4
2a4 40,6 40,0 239 20,2 375 38,8 16,0 18,2
5a10 16,6 21,2 13,9 22,5 24,3 19,1 12,7 29,4
11-20 6,4 8,9 13,0 17,9 11,5 75 12,9 20,1
>20 43 7,1 415 33,3 8,9 6,2 51,0 24,9
TOTAL 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

Fonte: SECEX/MDIC Eladoragao: Funcex

Note-se que, em 1996, a parcela das empresas dinémicas que exportava 11 ou mais produtos (10,7%
do total das empresas do grupo) era significativamente mais reduzida quando comparada com a das
empresas declinantes (16%). Ao final do periodo, no entanto, essa participacdo tinha quase que
dobrado entre as dindmicas (20,4%) e encolhido entre as declinantes (13,7%). A diversificacdo da
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linha de produtos parece ter, portanto, agum poder explicativo na discriminagéo entre empresas
dindmicas e declinantes.

A Tabda 19, por sua vez, discrimina as vendas externas de ambos os grupos de empresas com base
no crescimento observado pelos produtos (SH-6 digitos) exportados nos fluxos do comércio
mundial.

Tabela19
Exportadoresindustriaiscontinuos: Dinamicos vs. Declinantes segundo faixa de crescimento dos
produtos exportados
Em%
Faixas de crescimento dos produtos (SH-6) Valor exportado Valor exportado
no comér cio mundial @ 199 2000

Dinamicas Declinantes [ Dinamicas  Declinantes

MU0 Baixo <0,0%aa 15,1 20,3 127 147
Baixo =>0,0até50%a.a 26,4 29,2 194 36,5
Médio =>5,0ae10,0% aa 35,2 36,8 333 31,6
Alto =>10,0 até15,0% aa. 13,1 9,3 12,6 11,0
Muito Alto =>150%aa 7,1 43 19,5 6,1
N&o Classificados 31 01 25 0,1
TOTAL 1000 1000 1000 1000

“Tonte: SECEX/MDIC Elaboracao. Funcex
0Dbs:1'(1) Crescimento médio geométrico das importagBes mundiais entre os triénios 1993/95 e 1997/99.

Nate-se 0 mehor posconamento das empresss dindmicas ja no inicio do periodo de rferéndia De fao, em
1996, pouco mais de 20% das exportagdes das empresss dindmicas era condituido por produtos cujes
importagBes mundiais crestiam a taxas dtas ou muito dtas enquanto que entre as dedinantes essa
patidpacéo ea inferior a 14%. Ao find do periodo, a adequecio das vendss extanes das empresss
dindmicas aevaluggo do comédo mundid era anda mais acentueda, pois mas de 32% das exportagdes
dessas empresas correpondiam a produtos de dto ou muito dto crescimento no comérdo internediond. Para
as empresas dedinantes essadevacéo foi pouco sgnificativa

A andise precedente néo leva a condusdes definitives. As vendas externas dos exportadores dindmicos
mostram maior participacio de produtos de media-dta e dta tecnologia e maior adaptacio ao crescimento da
demanda mundid, logo no inido do periodo de referénda O posdonamento dessss empresss, quando
avdiado em termos da diversficacgo da linha de produtos € menos favorave que o dos exportadores
dedinantes, no inicio do periodo. Contudo, a Stuag2 reverte acentuadamente cinco anos depois. De outro
lado, o porte das firmas, 0 setor da indUdria e a egpedidizacéo geografica das vendas extanas Néo detém,
goarentemente, grande poder explicativo nadiscriminacgo entre ambaos 0s grupos de empresss.

Em sntexe a divarsficagio das linhes de produtos o up-grade tecnaldgico e a adgptacéo a demanda
mundid parecem <o dributos que contribuem a explicar 0 Eesso entre os exportadores indudrias
continuos e devem s levados em condderacéo no desenho de programes de gpoio e assgénda a
exportacao.



4.3 Exportador es continuos e acesso ao crédito: resultados da pesquisa de campo

Os reaultados da pesquisa de campo redizada mostram que os problemas para lidar com os
procedimentos burocréticos e administrativos associados a exportacéo foi a principa dificuldade
associada a atividade exportadora, apontada por 43,6% dos entrevistados. O segundo item mais
problemético mencionado foi a obtencdo de informagBes comerciais (sobre mercados, concorréncia,
etc.).

Tabela 20

Maiores dificuldades associadas a atividade exportadora (%)1

Dificuldades 1°lugar 2°lugar 3°lugar
Obter informacgdes comerciais (sobre mercados, concorréncia,

etc.) 23,5 15,2 22,2
Lidar com os procedimentos burocréaticos e administrativos

associados aexportacao 43,6 20,6 12,3
Adaptar-se internamente para atender a demanda externa:

adaptar produtos e processos produtivos, etc. 16,5 18,9 21,0
Obter informag@es sobre regras que afetam acesso a mercados

externos: normas técnicas, barreiras comerciais, etc. 12,8 36,2 29,6
N&o respondeu 3.7 9.1 14,8
Total 100,0 100,0 100,0

1: Nimero de entrevistados: 243.

Os mercados considerados mais exigentes para as empresas exportarem foram a Unido Européia,
apontada por 44% dos entrevistados, superando o bloco dos EUA e Canada (40%). Os principais
motivos aegados para a distribuicdo geogréfica das exportagdes foram a “edtratégia da matriz”’
(28%), seguido pela “busca de maior rentabilidade” (26%). Outros pontos mencionados foram:
“impossibilidade de concorrer em outros mercados por fatores de precos’ (19%), “maior afinidade
cultura e proximidade geogréfica’ (17%) e “impossibilidade de concorrer em outros mercados por
fatores relacionados a qudidade e a tecnologid’ (5,9%). As “dificuldades de acesso a fontes
externas ¢k financiamento” foram consideradas como o item mais relevante por apenas 3,8% dos
gue opinaram sobre o tema.



Tabela21

Mercados mais exigentes para exportar
de acordo com as exportadoras permanentes

Blocos Numero de respostas %
1° lugar  2° lugar  3° lugar 1° lugar  2° lugar  3° lugar

EUA e Canada 22 19 5 40,0 36,5 10,9
Aladi 2 5 9 3,6 9,6 19,6
UE 24 13 4 43,6 25,0 8,7
Mercosul 4 7 13 7,3 13,5 28,3
Asia 3 7 12 5,5 13,5 26,1
Demais 0 1 3 0,0 19 6,5
Total 55 52 46 100,0 100,0 100,0

A preocupacdo com as peculiaridades dos mercados consumidores também aparece no questionario
referente aos riscos associados a exportacdo. Dentre aqueles que avdiaram esse item, 59,9%
consderaram como 0 maior risco 0 eevado grau de competicdo nos mercados de exportacdo,
gerando riscos freqlientes de dedocamento pela concorréncia. Um outro item que mereceu uma
atencdo considerével dos entrevistados foi 0 medo de inadimpléncia dos clientes, apontado por
31,2% dos respondentes. Finamente, apenas 8,9% dos respondentes alegaram baixa rentabilidade.

Tabela22
Riscos associados a exportac;f?\ol
Numero (%Y
1° lugar  2° lugar 1° lugar  2° lugar

Baixa rentabilidade 21 68 8.9 33,2
Elevado grau de competicdo nos mercados

de exportagéo, gerando riscos frequentes de

deslocamento pela concorréncia 142 75 59,9 36,6
Inadimpléncia dos clientes 74 62 31,2 30,2

1: Entrevistados - 243; ndo avaliaram - 6.

2: Percentual em relagdo ao total dos que respoderam apergunta.
A linha de financiamento mais conhecida pelas empresas pesquisadas (88,9%) é o ACC
(Adiantamento de Contrato de Cambio), sendo utilizada por 60,5% dos entrevistadas. Dentre as
linhas oferecidas pelo BNDES, o BNDESExim pré-embarque é a mais conhecida pelas
exportadoras (56,8%). Contudo, apesar desse percentud, apenas 9,1% utilizam o programa
Finalmente, os entrevistados mostraram ter pouco conhecimento do FGPC (Fundo de Avd do
BNDES), tendo menos de 1% dos entrevistados acessado essa linha A maioria absoluta das
empresas entrevistadas precisa principamente de financiamento para capitd de giro (50,2%) e
41,7% para comercidizacao.
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Tabela23

Linhas de financiamento conhecidas e utilizadas

Linhas conhecidas Linhas de financ.
de financiamento utilizadas
Respostas % Respostas %

ACC 216 88,9 147 60,5
PROEX Financiamento 173 71,2 30 12,3
Pré pagamento 171 70,4 68 28,0
Seguro de crédito 155 63,8 30 12,3
BNDES-Exim pré-embarque 138 56,8 22 9,1
PROEX Equalizacéo 133 54,7 17 7,0
BNDES-Exim p6s-embarque 124 51,0 12 4,9
BNDES-Exim pré-embarque especial 115 47,3 8 3,3
Fundo de Aval (FGPC) 74 30,5 2 0,8
Nenhuma 3 12 71 29,2
Total 243 - 243

Dentre os fatores consderados como importantes ou muito importantes responsaveis pela néo
contratacéo de financiamento aexportacéo destaca-se a exigéncia de garantias reais, gpontada por
59,7% dos entrevistados, seguida de entraves burocréticos/legais (57,2%)°. As condi¢des de
financiamento acabaram ficando somente em terceiro lugar nessa lista (53,9%). Além desses itens,
49,4% dos pesquisados mencionaram a fata de recursos como um problema importante ou muito
importante; 44,4% - escala de exportacdo; 40,7% - porte da empresa; e 32,9% - auséncia de seguro
de crédito.
Tabela24

Grau de importancia dos fatores responsaveis pela ndo contratacdo de financiamento a exportacao

Importancia Porte da Escala de Entraves  Ausénciade Condicdes de Exigénciade Faltade
empresa exportacdo burocraticos/ segurode financiamento garantias  recursos
legais exportacdo reais
Nada importante 21,4 18,9 11,5 18,1 12,3 12,8 16,5
Pouco importante 11,5 9,9 6,6 12,8 7,4 6,2 9,1
Indiferente 14,8 15,2 13,2 23,9 14,4 9,5 13,2
Importante 20,6 30,0 30,0 18,1 28,0 26,7 23,0
Muito importante 20,2 144 27,2 14,8 25,9 32,9 26,3
N&o sabe 1,2 1,2 1,2 2,1 1,6 1,6 1,6
Nenhum 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 04
N&o se aplica 99 99 99 99 99 99 9.9

A pesquisa também agpurou os fatores negativos relacionados a0 financiamento utilizado pela
empresa (Tabela 25). O principa fator apontado, por 45,0% daqueles que opinaram sobre esse
item, foi “taxa de juros elevada’.

21 Os entraves burocréticos/legais apontados foram: exigéncias excessivas do agente financeiro (59,0%),
regras rigidas do financiamento (33,2%), documentacdo inadequada da empresa (5,1%), inadequacdo das
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Tabela25

Fatores negativos relacionados ao financiamento utilizado pela empresa

Fatores Respostas %

Taxa de juros elevada 91 45,0
Montante de recursos insuficientes 45 22,3
Prazo de financiamento inadequado 40 19,8
Burocracia / tempo 9 4,5
Inadequacéo das linhas de crédito volume 5 2,5
Dificuldade com garantias 5 2,5
O risco - pais / falta de seguro de crédito 2 1,0
Exigéncias e critérios do agente financeiro 2 1,0
QOutros 2 1,0
Incerteza em relacé@o ao délar 1 0,5

1: Admite mltiplas respostas.

Finamente, a pesquisa fez uma andise mais detahada da utilizacdo do seguro de crédito a
exportacdo. Dentre as 243 exportadoras permanentes entrevistadas 33,3% utilizou o seguro, 52,3%
Nd0 conseguiu ter acesso a esse gooio, e as demais ndo procuraram utilizar ou ndo souberam
responder. O principal fator responsavel pela ndo obtencdo do seguro de crédito foi o custo do
seguro (26,5%), seguido pela burocracia.

Tabela26

Fatores responsaveis pela ndo obtencao de
seguro de crédito a exportacdol

Fatores Respostas %
Custo do seguro 18 26,5
Burocracia 12 17,6
Falta de informacao 8 11,8
Outros 9 13,2
Regras rigidas do seguro ( globalidade,

percentual de cobertura) 8 11,8
Risco alto do pais 7 10,3
Pouco interessse da seguradora ( raz6es

relacionadas ao produto ou aempresa) 2 2,9
Prazo inadequado 2 2,9
N&o sabe 1 1,5
As seguradoras mudam os contratos

(condicdes) no meio do processo 1 15

1: Excluindo os casos em que a pergunta nao se aplica.

4.4 Condgderagdesfinais

O desempenho exportador das MPEs dinamicas foi bastante superior a0 apresentado pelas
demais empresas. Entre as declinantes a pior performance foi registrada pelas médias

linhas de crédito oferecidas (1,8%), auséncia de escritérios na regido/estado (0,5%), suspensdo do CCR -
Convénio de Crédito Reciproco (0,5%).
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empresas, comportamento que pode se explicado pela prépria caracteritica dessas
empresas e pelas maiores dificuldades que estas encontram em obter financiamento que
supra as necessidades requeridas® No caso das MPES, as necessidades de recursos s5o
significativamente menores. O sstema financeiro quando opera com esse segmento visa
obter lucro operando com um conjunto elevado de empresas, considerando a baixa taxa de
inadimpléncia agregada. As meédias empresas, por outro lado, tém necessdades de
financiamento mais proximas das grandes empresas, embora nd0 possuam a mesma
capacidade que estas tém de oferecer garantias reais. As MPEs tém também maiores
condigdes de atuar em nichos especificos de mercado, enquanto que as médias apresentam
uma escala que incomoda as grandes empresss.

Uma politica de promogao & exportagdes deve incluir os setores intensivos em tecnologia
As empresas dindmicas desse segmento foram as que apresentaram o melhor desempenho
no periodo analisado. Por outro lado, o desempenho das empresas desses setores que réo
foram bem sucedidas foi também pior. Em suma, tais empresas tém um perfil mais
adequado a um financiamento via capitd de risco do que através de crédito.

O estudo analisou também o desempenho das empresas por porte e setor 2. As MPEs que
mais contribuiram para o crescimento das exportagdes foram aguelas dos setores de
méguinas de escritorio e informéatica, quimica, madeira e moveis. Um desempenho que
sugere que €ssas empresas possuem vantagens comparativas nesses segmentos, sendo
candidatas naturais a0 @oio. Os setores acima mencionados tém em comum menores
exigéncias de escaa, porém com enormes necess dades de inovagdes de produtos e design.

A andlise por mercado consumidor revelou um comportamento surpreendente das empresas
gue exportavam em 1996 paa 0 Mercosul. A despeto do fraco desempenho das
exportacies brasileiras totais para 0 bloco no periodo 1996/2000, o crescimento das vendas
externas das empresas dinamicas foi excepciona (47% ao ano). Td desempenho sugere que
0 Mercosul, apontado pela pesguisa realizada como um mercado menos exigente, congtitui-
Sse em uma importante base para o fortalecimento das empresas e 0 crescimento de suas
vendas em mercados mais sofiticados. Como licdo de politica, temos que a busca por

empresas exportadoras dindmicas ndo deve ser pautada no seu mercado atua de atuacéo,

mas Sm na capacidade destas em redirecionar suas vendas.

%2 Tais empresas foram as que mais reclamaram na pesquisa de campo das condices do financiamento e da
exigénciade garantiasreais.
23 As tabelas ndo foram apresentadas.



5.

5.1

PROGRAMAS DE PROMOCAO DE EXPORTACAO

Principioserecomendagdes gerais

» O suceso de um programa de exportacdo mede-se menos pelo seu impacto direto e
mais pela sua capacidade de disseminaco.

A primeirae principa licdo a ser tirada da experiéncia internaciona € que inexistem programas
“fadados’ a0 sucesso. Mais enfaticamente, em matéria de promogao de exportagdes 0 Sucesso é
um evento raro. Mesmo na avdiacdo de seus formuladores, poucos SG0 0s programas que
atingem as metas propostas. A rigor, sdo consideradas bem sucedidas aquelas iniciativas que
atingem sucesso ha margem, ou Sgja programas de promogdo que, a cada ano, contribuem para
gue um numero relativamente pequeno empresas transitem com éxito o caminho que as leva a
iniciar, ampliar ou consolidar sua atuagd no mercado internacional.  Contudo, essa
contribuicdo, ainda que margina, faz diferenca, pois, conforme também evidenciado peh
experiéncia internaciona, o “efeito demonstracdo” funciona com bagtante intensdade. O
exemplo de um niimero pequeno de exportadores bem sucedidos tende a se disseminar, pois 0s
servicos de apoio aexportacéo passam a ser crescentemente va orizados, sgja pelos concorrentes,

sgja por firmas localizadas no mesmo entorno geografico. Por Ultimo, é sempre bom lembrar
gue programeas de promogdo de exportagdes sdo desenhados levando em consideragio aspectos
especificos da cultura empresaria e organizacional de um pais ou regido. Essa € uma razéo de
peso a recomendar cautela no transplante de experiéncias bem sucedidas de outros paises ao

contexto local.**

» Os programas de promogdo de exportacdo precisam ser focados, ofertar servigos
customizados, operar em escda reduzida e financiar parcialmente suas despesas com

base em taxas cobradas dos proprios usuérios.
O publico-alvo dos programas de apoio aexportacdo sdo as pequenas e médias empresas. A
tarefa de identificar, atrair, mobilizar e prestar servigos de asisténcia a empresas desse porte é
sempre muito ardua. Conseqlientemente, programas de &mbito nacional, administrados de forma
centralizada e concebidos para operar em larga escala mostram se total mente i neficazes. Parater

24 A cultura empresarial brasileira tem se mostrado, por exemplo, pouco permedvel a experiéncias
associativistas ou de consorciagdo, principalmente no &mbito industrial. De outro lado, o Brasil conta com
redes ingtitucionais plblicas e privadas (Banco de Brasil, SEBRAE, federacBes de indlstrias, centros
internacionais de negécios, etc) com experiéncia em servicos de apoio a exportagcdo. Nenhuma dessas
caracteristicas deveria ser desconsiderada no desenho de programas de promog&o de exportacdo adaptados a

real

idade de nosso pais.



sucesso asiniciativas precisam ter um foco regiona ou setoria ou, eventuamente, ambos. De
outro lado, as necessdades e demandas das pequenas e médias empresas sB0 sempre
extremamente variadas, 0 que acaba exigindo formas de asssténcia muito especificas. Os
programas de gpoio aexp ortacdo que obtém maior grau de sucesso sdo, portanto, aqueles que
brindam servigos customizados. E esse tipo de asssténcia € de modo gerd, bastante oneroso.
Duas consequiéncias decorrem desse fato: (i) a escala dos programas de promogdo comercia €,
necessariamente, limitada, pois os recursos fiscais seréo sempre insuficientes para cobrir as
necessidades de iniciativas excessvamente ambiciosas, (ii) os beneficiarios desses programas
precisam partilhar de seus custos; de fato, a experiénciainternacional mostra que, cada vez mais,
0S servigos de gpoio a exportacdo sfo prestados obedecendo amodalidade de cost-sharing.

» A segmentacdo e a definicdo do publico-alvo dos programas de apoio

Ao longo do trabalho, mesmo para fins de andlise, 0 estudo privilegiou uma classificacdo das
empresas exportadoras baseada na frequiéncia exportadora. Néo é uma prética habitua no
Brasil, onde o enfoque setorid ou a ética que leva em consideracdo a composicao das cadeias
produtivas é absolutamente dominante. A experiéncia internacional mostra, contudo, que a
discriminacdo baseada no estagio exportador, no grau de internacionalizacdo e/ou na frequéncia
exportadora das empresas € que prevaece. A razéo é smples. admite-se que as barreiras e os
obstaculos enfrentados pelas firmas exportadoras € diferente, segundo a empresa sgja um
exportador iniciante, um exportador em fase de expanso ou diversificagdo de seus mercados ou
um exportador consolidado. O estudo desenvolvido pelo ITC (2000) mostra, por exemplo, que é
es® 0 tipo de segmentacdo preva ece tanto na Nova Zeandia como no Chile.

A Nova Zdandia diferencia seu publicoavo baseada na seguinte discriminagéo: (i) new-to—
export companies, englobando as firmas ndo-exportadoras, mas potenciamente capazes de
atender o mercado externo; (ii) new-in-market-companies, reunindo as firmas exportadoras com
experiéncia, mas que extdo tentando abrir um novo mercado; e (iii) further- in- market
companies, envolvendo as firmas com boas perspectivas de internacionaizagdo, mas que
dependem de asociagdo com  empresss  edrangearas (formagdo  de  joint-ventures,
licenciamentos, etc.). A agéncia de promocao chilena, o Pro-Chile, subdivide seu publico-avo
em trés grupos. (i) exportadores iniciantes; (ii) exportadores que enfrentam problemas de
competitividade; e (iii) firmas em estagio avangado de internacionalizagdo, mas que requerem
gpoio para promover investimentos no mercado local ou no exterior e desenvolver diancas
estratégicas.
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Um estudo destinado a examinar as necessidades das pequenas e médias empresas exportadoras
norte-americanas, mencionado por Seringhaus e Rosson (1990), discriminou as firmas em sais
grupos, a partir de seu estégio de envolvimento na exportacdo, com base em graus atribuidos &
seguintes variaveis. (i) coeficiente de exportacao; (ii) volume de exportacao; (iii) Antiglidade na
exportacdo; (iv) nimero de empregados aocados a atividade exportadora; (v) mercados de
destino das vendas externas; (vi) nimero de clientes e nimero de transagdes de transagies com o
exterior. O estudo concluiu que a assisténcia & empresas pode ser dada em fungdo de seu
estégio exportador, consoante 0 seguinte esquema:

Estagio
Firmatotalmente desinteressada na exportacao

Programa de apoio
Aumentar apercepcao dosbeneficios do mercado externo
Aumentar percepcao de beneficios da exportagdo e
oferecer informag&o sobre procedimentos para exportar
Contribuir para tornar mais lucraliva a exportacao;
fornecer informagdo genéricae assisténciapratica.
Esimular aaliva exploracao do mercado externo; fornecer
assisténciaglobal eajudar naadaptacdo do produto
Contribuir para torna@ mas lucraliva a exportacao;
fornecer assisténciaglobal e ajudano financiamento.
Facilitar 0 servico de atendimento ao cliente e fornecer
assisténciaglobal.

Firma parcialmente interessada na exportacdo

Firmaem fase de exportagéo exploratéria

Exportador experimental

Exportador experiente de pequeno porte

Exportador experiente degrande porte

Fonte: Extraido de Sernghaus € Rosson (1990)

No meamo texto, Seringhaus e Rosson (1990) propdem 0 seguinte esquema para se definir os
avos de uma politica de promogao governamenta das exportacoes.

Time/Experience
9
Companytarget | Non exporter---------------------- > Firsttime> Expanding > Confinuing
(export stage) exporter exporter exporter
Failed exporter---------------------- >
AWar eness Raminder of Convincing that _ Selection of best  Explore ways to
Companyneed | opportuniti es opportunities, growthisfeasible foreignmarkets improveand fine-
resourceasssance  througexporting tune operations
Rdevant Motivation, Market research, Market Trade fars foragn
government Motivation market research, trademission, research, trade buyers vists sales
promotion consulting consortium mission, market officeestabliament
assstance establishment visits
Fonte: Exiraido de Serngheus € Rosson (1990)

Definido o critério global, resta ainda a selecéo “fina’ das firmas que seréo avo dos programas
de apoio. O estudo do ITC (2000) gpresenta um esquema que se mostra Util para caracterizar os
problemas envolvidos nessa selecéo:

Aparentemente o ideal seria concentrar as iniciativas de assisténcia em firmas que demandam
pouco apoio, mas tém grande potencid (empresas X). Contudo, numa visdo de longo prazo, vae

Requisito de Potencia exportador dafirma
apoio Baxo Médio Alio
Baxo X
Medio Y Y

Alto Z Y Y
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a pena consderar 0 publico-avo condituido pelas firmas Y. Se esse conjunto for
excessvamente numeroso e para a dotacdo orcamentéria existente, a recomendacdo do ITC é
focar a acdo em associagles, indUstrias e grupos de firmas ou clusters. Focar 0s programeas nes
firmas Z (micro empresas, por exemplo) &, obviamente, uma estratégia errada, mas ndo raro as
aches governamentais fazem precisamente iSso.

De modo gerd, no Brasil, aidéiade sugerir umasdecdo “fina’ de empresas passiveis de receber
asssténcia governamental encontra resisténcias ndo injustificadas. De fato, nosso curriculum,
nessa matéria, ndo € de causar invga. A pressdo dos lobbies e os que riscos de captura das
agéncias elou entidades incumbidas dessa sdleco sfo, consoante mostra nossa experiénca,
muito devados. O recurso a esgquemas baseados em cost-sharing pode minimizar esse
problema, ainda que a criatividade do setor privado para oferecer “contrapartidas’ de
materialidade duvidosa chegue a causar assombro.

Porém, existe também o obstéculo exatamente oposto, que Keesing e Singer (1990a) denominam
misguided evenhandedness, e que é caracterizado da seguinte forma: “Asinternational markets
are mostly extreme buyers markets, they are higly discriminatory. In each transaction the buyer
is usually able to choose a supplier from among hundreds of very willing candidates. Over time,
the market will inevitably reect large numbers of would-be market entrants from developing
countries. Public service TPOs [Trade Promotion Organizations] are uncomfor table with this
characteristic of the market. A general public service tradition holds that the service should not
be seen to favor any particular commercial firm. TPOs didike and resist the notion of selecting
particular firms for assstance. Instead they maintain an attitude of evenhandedness and
nondiscrimination. At each step, the quest for the appearance of impartiality leads mosts TPOs
to a diluted and diffused effort, and so to a more passive and reactive relationship with firms
than it is compatible with good results” (Keesing e Singer, 1990a, pag.31).

O debate sobre esse assunto tem estado e estard cada dia mais na agenda do dia da politica
industrial e de comércio exterior brasileira.

» A importéncia de ndo negligenciar os aspectos relacionados com a esfera produtiva
Sem qualquer pretensdo de origindidade, recorremos, mais uma vez, a Keesing e Singer
(1990a): “ Nearly all external assistance to developing country support services for export
expansion has shared a central deficiency. This deficiency isa systematic neglect of firms need
for expert advice on production for export, and the closdly related tasks of upgrading firm's
supply capabilities and adjusting what is supplied to the requirements of the target market or



markets. Advice on production, other supply task, and associated management tasks hasrarely
been systematically provided by official trade promotion organizations, either directly or
through consultants... The importance of upgrading supply is obvious. In a market economy, a
manufacturing business must maintain a very close relationship between marketing and
production. Supply must be adjusted to what the market is looking for, while Sales must be
based on what the business can reliably supply. The firm must up date and improve its
production methods to keep up with the competition....For developing country firms looking for
export orders from buyers (importers) from major developed country markets, what counts in
marketing is the buyers’perception of the exporting firm's supply capabilities and its readiness
to fulfill all aspects of the order...Inability to meet any aspect of the very detailed specifications
dsiqualifies a manufacturer...The implicit strategy has been to leave supply to the private
sector...Helping business sall exports is viewed as a concern of trade officials, but industrial
productionisnot.” (Keesing e Singer, 19903, pags.9 a 12).

No Brasl, 0 PROGEX, uma pareceria entre 0 Sebrag/SP e o IPT/SP dedtinada a adaptar e

aprimorar 0s produtos industriais exportados pelas pequenas empresas, conditui um bom
exemplo daquilo que pode e deve ser feito, nessa matéria.

52 Exemplos selecionados de programas de assisténcia e apoio a expor tacio”

521 Programas destinados a avdiar 0 preparo (“readiness’) das firmas que pretendem

iniciar sua experiéncia na atividade exportadora

Objetivo:

A finalidade desses programas é discriminar as empresas que estéo prontas e aptas parase iniciar
na atividade exportadora export ready) daguelas que smplesmente manifestam o desgo de
faze-lo (export willing). Além de evitar fracassos prematuros, programas tém o objetivo de
aumentar a eficiéncia dos recursos publicos destinados a promover a internaciondizacdo das
pequenas e médias empresas, reduzindo a taxa de “aventurerismo” nos primeiros estégios de
internacionalizacdo dessas firmas. Muitos paises adotam programas de avaliacdo e auditagem
para selecionar entre as empresas que se candidatam a receber servigos da apoio aexportacdo
parcia ou tota mente subsidiados.

5 Os programas descritos foram selecionados de Northdurft (1992).



Formato:

A auditagem pode ser redizada tanto por técnicos governamentais como por consultores
privados. Nesse segundo caso, é freqliente que as firmas interessadas partilhem dos custos
envolvidos na contratagdo dos consultores. Em muitos desses programas prevaece o principio
da confidencididade. A auditoria é baseada nas seguintes informagdes. produtos e servicos
ofertados e demandados, niveis dos estoques, capacidade produtiva e eventuais restricbes de
oferta, historico na aea de P&D, identificacdo da clientda domeésdtica, volume de vendas,
concorrentes efetivos e potenciai's, desempenho produtivo recente, andise financeira, etc. Caso a
avaiacdo indique que a firma esta pronta para exportar, € desenvolvido o primeiro estégio de um
programa de assisténcia aexportacao, apenas parcidmente subsidiado, contemplando diversos
aspectos como 0 mercado-avo, os canais de comercidizacdo, os requisitos afandegérios, a
documentacdo aduaneira, 0s termos comerciais, as normas e requisitos técnicos prevaecentes no
mercado-avo, etc.

O formato do programa €, as vezes, um pouco diferente. H& paises que fornecem um
empréstimo (soft loan) & empresas que pretendem ingressar na atividade exportadora. Os
recursos destinamse a cobrir até 70% do custo de contratacdo de um consultor especidizado
incumbido de determinar se a empresa esta apta a exportar e, a0 mesmo tempo, desenvolver um
plano estratégico que contemple, entre outros aspectos, a estrutura e o gerenciamento da firma, o
desenvolvimentos de produtos, os Sstemas de distribuicao, etc. Essafase e um pré-requisito para
o fornecimento de outros servicos de gpoio e asssténcia aexportacdo. Se a empresa beneficiaria
tiver sucesso na sua tentativa de penetrar no mercado, 0 empréstimo tera que ser pago. Caso

contrario, a divida ndo é cobrada.

522 Programas destinados a treinar firmas de pequeno porte que tém potencia exportador,

mas carecem dos recursos /ou conheci mentos Necessarios

Objetivo:
O objetivo desses programas € reduzir a taxa de desisténcia entre os exportadores iniciartes, que,
no Brasil, conforme mostrado na se¢do 3, é da ordem do 70% apds 0 quarto ano ingresso na
aividade exportadora.  Alternativamente, os programas podem focadizar os exportadores
fracassados. Eles sf0 desenvolvidos segundo duas modalidades. (i) programas de treinamento
oferecidos aos gerentes das firmas candidatas; (ii) 0 apoio a institui¢des publicas, privadas ou
quase-privadas, de cardter loca ou regional, que atuam como brokers ou mini-tradings, em

beneficio dessas empresas. Ou sga, afuncdo exportadora daempresa é terceirizada.



Formato:

A descricdo dos cursos e programas de treinamento de cunho mais tradiciond € dispensavel.
Contudo, os programas baseados na contratacdo temporaia de gerentes de exportacdo @xort
manager-for-hire) parece-nos uma experiéncia bastante originad.  Esses gerentes sfo profissonas,
com experiénciano setor privado, que tém um vinculo contratua com uma entidade pablica, privada
ou semi-publica de &mbito locd. Os exportadoresiniciantes podem, entdo, contratar 20% a40% do
tempo disponivel desses gerentes, durante um periodo de dois a quatro anos. Ao longo desses
periodo, 0 “gerente de dugud” funciona como o dirgor da &ea de exportagdes da firma,
contribuindo para 0 desenho do plano de exportacdo da empresa, identificando os mercados
potenciais, contatando os potenciais clientes, sugerindo modificagbes aos produtos exportados e
assim por diante. Sua funcdo precipua, no entanto, € treinar 0 pessod da empresa nas técnicas de
exportacdo. As firmas bendficiadas participam com 50% dos honord&ios pagos ao gerente, no
primeiro ano, 75% no segundo, 95% no terceiro, devendo absorver integramente o0 custo da
contratacdo no quarto ano.

A terceirizacdo da fungdo exportadora € ainda, uma adternativa para as empresas gue carecem de
recursos organi zacionals e gerencials ou mesmo de vocagao para o desenvolvimento deumageréncia
de exportacdo no ambito da firma  Os consircios de exportacdo, as minktradings e diversas
variantes de empresas comercials exportadoras respondem a essa concepcéo.

523 Programas destinados a superar barreiras informacionas, barreiras de exposcéo e barreiras
aentrada nos mercados externos

Objetiva

Asregras da OMC permitem que as partes contratantes desenvolvam uma ampla gama de atividades
como forma de gpoiar suas empresa exportadoras. Pesquisas de mercado, identificacdo de
oportunidades comerciais, missdes comercias, participacdo em feiras e exposigles, oficinas de
promogao comercid no exterior, subsidio & aividades de P& D, seguro de crédito, etc. sfo dgumes
dasiniciativas que podem contar com apoio governamental. Essabrecha é exploradapor quasetodos
0s paises desenvolvidos para gudar suas pequenas e médias empresas a superar diversas barreiras:
informacionass, de exposicéo au de entrada em novos mercados.

Formato (barrreiras informacionais ou de inteligéncia de mercado)

A informacdo comercial fornecida pelas agéncias governamentais de promogéo de exportacoes
poucas vezes atende & necess dades especificas das pequenas € mé dias empresas. A maioria
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das vezes informacdo € excessivamente generalista ou defasada no tempo. Muitos paises
tém optado, portanto, por desenvolver programas que gudem as empresas a desenvolver por S

proprias a inteligéncia de mercado requerida para o atendimento de suas necessidades
especificas, absorvendo parte dos custos. Em alguns casos, as agéncias subsidiam a contratacdo
de estudos de mercado; em outros, quando as empresas preferem desenvolver por S proprias (in
house research)o estudo do mercado-avo, os governos subsidiam parte dos custos, inclusive

viagens a0 exterior, excluindo, de modo gera, os mercados mais proximos. Alternativamente, as
empresas podem adquirir estudos de mercado disponivels na praga e, hesse caso, 0 subsidio

envolve va ores razoavel mente baixos.

Formato (barrreiras de exposi¢ao ao mercado externo)

As peguenas empresas tem grande dificuldade para absorver os custos envolvidos em viagens ao
exterior, participacdo em feiras ou missdes comerciais ou, mesmo, para contratar um consultor
Ou representante que execute tarefas. E comum, portanto, que 0s governos subsidiem

parcia mente iniciativas, tanto de forma direta ou estabelecendo escritdrios de
representacdo no exterior. Uma experiéncia que nos parece origind diz respeito aparticipacéo

de agéncias seguradoras nos programas que envolvem a participacdo de pequenos ou médios
exportadores em feiras comerciais. As agéncias cobram, nesse caso, um prémio equivaente a
2% dos gastos envolvidos na participacdo nafeira, prévia aprovacdo do orcamento de despesss,

e garantem 50% a 60% dos custos, caso as vendas externas dos dois ou trés anos subseqlientes a
participacdo no evento ndo possi bilitem sua recuperacéo.

Formato (barrreiras de entrada a novos mercados)

Os cudtos de transacdo envolvidos na atividade exportadora podem ser muito €evados,
principa mente quando as despesas cobrem atividades desenvolvidas no exterior. A aberturade
ecritorios de representacdo das empresas, 0 estabelecimento de subsididias ou filiais, a
aquisicdo de firmas, a obtencdo de licengas, a negociacdo de joint-ventures o recrutamento de
pessod, etc. envolvem custos muito elevados. O mesmo diz respeito ao conhecimento das
normas e regulamentos técnicos, dos procedimentos afandegérios ou da logistica no exterior.

Na Europa, muitas dessas atividades, envolvendo servicos técnicos especializados, contam com
apoio governamental. Os servigos s fornecidos por instituigdes privadas ou quase-privadas,
com financiamento estatal, a custo subsidiado.
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53 Congderacdesfinais

O Brasil conta com uma ampla infraestrutura ingtituciona publica e privada que, em alguns casos,

ja desenvolve programas ndo muito diferentes aos acima descritos. O esforgo, contudo, evidencia-
se disperso e ndo esta 3ubmetido a qualquer tipo de avaliacdo mais rigorosa.  Foge aos objetivos
desse traba ho fazer qualquer tipo de proposta operaciona. Contudo, € dificil resigtir a tentagéo de
apontar alguns dos ingredientes mais 6bvios. (i) uma parceira publico- privada envolvendo redes de
Sebraes, CINs ou agéncias de promocdo estaduals; (i) selecdo dessas entidades com base em
critérios de desempenho no passado recente; (iii) desenho de aguns programas como os acima
descritos, mas com flexibilidade para aintrodugéo de mudangas, adaptaces ou reformulacoes pelas
entidades incumbidas de sua implementacéo; (iv) oferta de servicos de consultoria financiados em
bases de cost-sharing, beneficiando empresas candidatas, prévio escrutinio de seu potencid
exportador; (v) avdiacdo permanente e independente dos resultados desses programas, bem como
das entidades envolvidas; (vi) credenciamento e descredenciamento dessas entidades com base na
referida avaliacdo; e (vii) determinacdo do montante de recursos publicos disponibilizados para o
funding de programas e ingtituigdes sujeito a revisdes e avaiaghes periddicas. Ha experiéncias
razoavel mente bem sucedidas na &rea da educacéo, da salide ou do combate apobreza que podem

sarvir como exemplos ou moddos. Ha, também uma larga e rica experiénciainternacional. N&o é

preciso reinventar a roda.
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