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Conforme relatério da Abiplast, as exportacdes brasileiras de artefatos plasticos
em 2002 geraram receitas de US$ 495 milhoes praticamente obtendo o0 mesmo
desempenho que em 1998 passando por seus melhores momentos durante os
anos de 2000 e 2001 onde as taxas de crescimento das exportacdes em US$
foram de 20% e 10% respectivamente

Por outro lado, as empresas devem perceber as reais vantagens que a
exportacao gera nas suas receitas financeiras e no nivel de eficiéncia
organizacional e produtiva, dentre as quais podemos salientar:

a- beneficios de operar em um(alguns) mercado(s) de volumes

b- melhor aproveitamento das estacdes ( efeito sazonalidade )

c- possibilidades de precos mais rentaveis

d- melhor programacéo da producéo

e- prolongamento do ciclo de vida de um produto

f- diversificagédo de riscos

g- equilibrio contra a entrada de competidores no mercado interno

h- “hedge” natural contra divisas contraidas em moedas conversiveis

i- melhor rentabilidade das vendas no mercado interno

j- melhor planejamento tributario dos créditos oriundos das vendas no mercado
interno ( ICMS/IPI)

Feita essa analise, muitas empresas industriais irdo descobrir que poderiam
estar destinando entre 20% e 40% de sua producédo para o mercado
internacional se considerados alguns principios béasicos:

1- vontade empresarial
2- envolvimento e conscientizacdo de todo o nivel hierarquico
3- preparacdo de um Plano de Marketing de Exportacédo detalhado

Atuando no mercado americano ha mais de 15 anos, posso afirmar que as
opcoes de “ entrada” no mercado sdo varias e irdo depender das estratégias
organizacionais levando-se em consideracao as estruturas produtivas de cada
empresa exportadora. Dentre essas formas estdo: exportagéo direta,
exportacdo indireta via distribuidor ( ou trading companies ), associagdo com
empresa produtora americana, compra de canal de distribuicdo, aliancas
produtivas, acordos de licenciamento, etc.



O mercado norte-americano somente de importacao de produtos transformados
plasticos é de US$ 14 bilhoes (2002 ) provenientes de varios paises sendo 0s
principais: Canada ( 26,8% ), China (25,3%) e México (6,9%) . A taxa de
crescimento das importacdes no periodo 2001 x 2002 foi de 8%. Os principais
produtos de importacéo foram:

a — outros artigos de plastico (capitulo 3926 ) — US$ 3,7 bilhoes
b — containers ( caixas, sacos, etc ) — US$ 2,7 bilhoes

¢ — placas, chapas, filmes — US$ 2,1 bilhoes

d — artigos de mesa e utensilios domésticos — US$ 1,6 bilhao

O mercado americano é receptivo a produtos de qualquer origem porém os dois
principais quesitos a serem considerados sdo: Entrega e Qualidade sem os
quais a empresa esta “out of the market”. A questao “preco” téo discutida esta
muito atrelada a questdo da entrega e da qualidade. Em outras palavras, se uma
empresa entrega em 3 dias um produto considerado de alta qualidade o preco
sera significativamente superior se comparado com um produto que tarda 40

dias para ser entregue dentro do mesmo nivel de qualidade.

Os produtos transformados plasticos brasileiros gozam de relativo prestigio nos
EUA em geral devido a criatividade no “design” implementada por algumas
empresas com esse diferencial competitivo. Porem, nesse segmento, o Brasil
eh ainda um “player” pouco conhecido dos americanos.

Todavia quanto ao aspecto da logistica e dos servicos de atendimento ao cliente ainda
falta muito o que fazer para chegar nos niveis de nossos concorrentes internacionais.
Em primeiro lugar porque o comprador americano quer que os produtos sejam
entregues no seu armazém ( DDP ) e ndo no porto ( CIF ) o que implica que o
exportador devera incluir no seu preco de venda 0s custos totais da logistica (seja
através de “freight forwarders” ou de uma estrutura comercial prépria nos EUA). Em
segundo lugar, o atendimento ao cliente desde uma base nos EUA facilita de forma
substancial o pds-vendas. Eh importante ressaltar que um cliente americano sempre se
sente mais confortavel contatar uma empresa americana para 0s casos de quaisquer
problemas com o produto bem como para o acionamento do seguro ( Product Liability
Insurance ) nos casos de sinistro.

A concorréncia nos EUA pode se classificar em 3 grandes grupos:

a — paises do NAFTA (Mexico e Canada):

. prazos de entrega considerados rapidos entre 2 e 7 dias

. praticamente gozam de 0% tarifa de importagdo americana

. praticamente ndo tém barreira de idioma

. muitas empresas mantém escritérios comerciais nos EUA

. 0 México oferece condi¢cdes mais competitivas de ma0-de-obra. Com relacéo

as
resinas termoplasticas, os precos no Canada e México sdo praticamente 0s
mesmos praticados no mercado doméstico americano.



b — paises europeus:

. prazos de entrega de aprox. 10 a 15 dias

. pagam os direitos completos de internacdo ( média de 4% )
. ttm economia de escala e pre¢os competitivos

. oferecem inovacgdes tecnoldgicas e de “design”

C- paises asiaticos ( exclui Japao )

. para reduzir efeito da entrega, mantém armazéns de distribuicdo nos EUA tanto
na Costa Leste quanto na Costa Oeste

. praticamente gozam de O% tarifa de importacdo americana

. trabalham como verdadeiras “cooperativas” de exportacdo onde alocam os
pedidos naquelas empresas que estdo com menor nivel de utilizacdo e portanto
com melhor tempo de resposta.

. grandes vantagens na méo-de-obra e de incentivos para a exportagao

. focalizam mercados de “commodities” onde as alteragdes técnicas sdo
excecoes

Para que um Projeto de Exportacdo tenha sucesso nos EUA, é extremamente
recomendavel a abertura de um escritorio de representacéo localizado o mais
proximo possivel da regido de maior concentracdo dos clientes( Os EUA séo
um pais bastante descentralizado e existem nucleos de clientes finais em varios
Estados — o recomendavel em primeira instancia seria optar pelos clientes
localizados mais préximos aos portos maritimos devido a questao da logistica e
prazos de entrega). Esse procedimento visa baratear os custos de viagens
internos bem como estabelecer contatos mais frequentes com os clientes. As
despesas de um escritorio de representacdo poderdo ser divididas por 3 ou mais
empresas se estas participam em conjunto do esfor¢co exportador reduzindo
sensivelmente o custo/empresa.

A infra-estrutura necessaria para que um transformador de plastico brasileiro nos
EUA se posicione de forma regular e confiavel estaria baseada em:

a — preparacdo de um Plano de Marketing de Exportacéo ( foco em nichos
especificos )

b — abertura de um escritorio comercial

¢ — contratacdo de armazéns locais como forma de oferecer entregas rapidas.
Podera ser um armazém “out-bond” ( pos-alfandega) pois os produtos brasileiros
transformados plasticos gozam na sua maioria de O% de tarifa de importacéo

d — contratacdo de um despachante aduaneiro profissional

e — formacao de uma equipe de vendas com base em comissao sobre vendas

f — contratacdo de servicos de andlise de crédito ( por empresa )

g — estabelecer um canal de comunicacao eficiente com os clientes



h — desenvolver um bom relacionamento com os bancos, estabelecendo uma
histéria de credito impecéavel ao longo do primeiro ano de operacdo, com 0
intuito de se capacitar para obtencao de linhas de créditos que irdo beneficiar a
operacdo como um todo.

E praticamente impossivel desempenhar todas essas atividades com a eficiencia
necessaria desde um ponto no Brasil. A “forma de entrada” escolhida impactara
sensivelmente nos custos da operacéo. Como forma de reduzir os custos,
muitas empresas se “associam” para exportar coletivamente sejam produtos
similares ou complementares.

Com relacdo aos aspectos da negociacdo com empresas americanas, é
importante entender preliminarmente alguns aspectos da cultura americana,
entre eles:

clareza, transparéncia, previsibilidade, processos estruturados, foco em tarefas,
priorizagdo de objetivos, rapidez nas decisdes, resultados a curto prazo,
automatizacdo, excesso de controle, profusdo de sistemas e procedimentos,
planejamento “marketing-oriented”.

Antes de uma reuniao comercial, 0 exportador devera estabelecer uma agenda
objetiva com tempos definidos dos tdpicos a serem tratados. A demonstragao
por parte do exportador que conhece as atividades dos seus clientes e a
aplicacao final dos seus produtos é um fator determinante no aspecto da
negociacao e dos futuros passos para a concretizacao do pedido/contrato.

O “marketing intelligence” com informacdes reais, atualizadas e detalhadas dos
clientes é vital para estabelecer uma estratégia de negociacdo. Conhecer a
performance financeira do cliente impacta decisivamente na abordagem durante
a negociagao.

A fidelizacéo de clientes esta proporcionalmente vinculada ao nivel de
relacionamento entre vendedor e comprador e ao correto entendimento das
necessidades dos clientes e de toda a logistica posterior. Todavia aspectos
como garantia de entrega no prazo acordado, standard de qualidade
permanente, rapidez de resposta para os artigos especificos bem como para os
desenvolvimentos e precos competitivos séo levados em consideracao na
comparagao com outros concorrentes ja atuantes no mercado.

O prazo de concretizacdo de negocios nos EUA ira variar muito de empresa
para empresa, de segmento para segmento, de produto para produto, pois na
maioria dos casos a introducdo de um produto transformado plastico no mercado
norte-americano significa em algum tipo de adaptacdo podendo ser:

a — produto em si ( matérias-primas, mezclas, etc)

b — aspectos de embalagem de transporte

c — tintas: atoxicas, base agua, etc

d — solventes: atoxicos

e — diferencas climaticas

f — diferencas de normas técnicas



g — padrdes de certificacdo ( FDA, etc)

Portanto, um bem elaborado Plano de Marketing de Exportacéo devera indicar a
situacdo atual e os passos futuros para se posicionar competitivamente no
mercado. Considerando que um produto esteja totalmente adaptado para
consumo, o tempo médio para os primeiros resultados aparecerem € de 6
meses.

Referente ao macro ambiente internacional e competitividade dos produtos
transformados de plastico nos EUA, vale ressaltar o esforco que as empresas
petroquimicas estao fazendo para apoiar o transformador na conquista dos
mercados internacionais via diferenciacdo da politica de precos de matérias-
primas o que impacta significativamente no preco do produto transformado
aumentando sua competitividade.

E importante mencionar que os resultados do esforgo de exportacdo ndo devem
ser medidos a cada venda e sim em um determinado periodo devido as
guestdes de taxa de cambio, contabilidade interna de cada empresa, entrada de
novos concorrentes no mercado internacional, etc.

Muito poucas empresas consideram o ganho financeiro como resultado da
exportacdo ( nas operacdes de contratacdo de ACC e ACE ou outros
financiamentos do BNDES os exportadores se privilegiam de taxas de juros
muito mais reduzidas que as taxas obtidas no mercado domeéstico e que podem
fazer uma operacdo comercial tornar-se viavel ) .

Concluindo, considero que a taxa de cambio ndo deve anteceder uma decisao
de exportacdo pois, no médio prazo, a prorrogacao da decisao ira fazer com
gue varios outros concorrentes entrem no mercado reduzindo as possibilidades
de sucesso. O Brasil esta promovendo sobremaneira os esfor¢cos de Exportacéo
através dos Projetos APEX que tém gerado receitas adicionais expressivas
através dos consoércios de exportacao de pequenas e médias empresas
principalmente. Os interesses, portanto, s&o comuns da parte do Governo e da
cadeia petroguimica de 1°., 2% e 3°. geragbes. A implementacdo é que deve
comecar o mais rapido possivel o que me faz recordar uma frase de Pressler
“any product that is not sitting in front of the customer is a bad use of capital”.



