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1 INTRODUCAO

A insercao internacional das empresas brasileiras @mpliagdo dos mercados
compradores internacionais tiveram efetiva evoludgasde o ano 2000. Segundo o Ministério
do Desenvolvimento da Industria e Comeércio (MID@9, final de 2008, as exportacdes
brasileiras alcancaram US$ 197,9 bilh6es de dékriesportacbes de US $ 173,2 bilhdes,
permitindo que o Brasil registrasse 1,25% da coerda comércio mundial.

Nesse sentido a partir de 2000, o Brasil passdy8#% de participagdo mundial para
1,25% no final de 2008.

Conforme Seintenfus (2004), a atuacdo externa dosep e dos outros atores
internacionais ndo pode ser compreendida sem alalanalise das condi¢des internas e
externas que a motivam.

Segundo o MDIC (2009), para atingir os objetivosiogais estabelecidos, o governo
concebe um conjunto de estratégias, formulanddigadie implantando-as através de acoes e
programas do MDIC/SECEX.

A Secretaria de Comércio Exterior (SECEX) langcd®rograma de Regionalizacédo de
Centros de Informacdes de Comércio Exterior e intplaa Rede de Centros de Informacdes
de Comércio Exterior - Rede CICEX, com a finalida#gedisseminar e facilitar o acesso a
informacdes especializadas de comércio exteriogxapando-se de seu usuario, orientando
exportadores e potenciais exportadores.

Como estratégia para o desenvolvimento da produAsDC (2004) desenvolveu
uma politica de apoio aos arranjos produtivos &caendo conhecida como: Termo de
Referéncia para Politica Nacional de Apoio ao Deskeimento de Arranjos Produtivos
Locais. Isso estimulou a criagéo do Arranjo Proautbcal do Alcool (APLA).

A Agéncia Brasileira de Promocao de ExportacGebvestimentos (Apex-Brasil)
através da Agéncia de Desenvolvimento Politico enBmico da Regido de Piracicaba
ADERP, desenvolve o Projeto Setorial Integrado men®cdo Comercial de Exportacdes dos

equipamentos, produtos e servicos das empresastoioSticroalcooleiro.

O projeto visa 0 aumento efetivo nas vendas depamentos, produtos e servigos
das empresas do setor sucroalcooleiro, assim compoojacdo do pais como
referéncia mundial na producdo de equipamentosoeedor de servicos para a
producdo de energias renovaveis. A énfase do prajeterd ser a principio
industria ligada ao etanol. As indUstrias estaaidas em um Arranjo Produtivo
Local do Alcool (APLA). (APEX-BRASIL, 2009).
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O municipio de Piracicaba concentra um importagteraecrado de empresas do setor
metal mecéanico, tendo a producdo de maquinas eayqantos voltados para o setor
sucroalcooleiro. Essa industria é formada por esggréransformadoras de matérias-prima,

que utilizam em sua maioria, aco carbono, metaidiflos e forjados.

1.1 Problema de Pesquisa

Para Collis e Hussey (2005, p. 115), “o caminh@sitd, na pesquisa académica é
considerar a literatura sobre a area de interessiengificar lacunas, que indicardo areas
originais para pesquisa’. Ja Malhotra (2001) defingoroblema de pesquisa como um
enunciado amplo do problema geral de pesquisa @emificacdo de seus componentes
especificos.

A partir de uma andlise de estudo, o problema dquiga pode ser formulado através
de uma pesquisa bibliografica sobre aglomeradesrgeesasclusterse arranjos produtivos
locais.

O problema dessa pesquisa envolve a compreensaogattss e dificuldades
coletivas, relativas a exportacdo dessas emprasagjerirem ao Arranjo Produtivo Local do
Alcool de Piracicaba (APLA).

O Arranjo Produtivo Local do Alcool de Piracicab&P(A) possui lacunas para
diversos estudos, principalmente com relacdo asreaqgbes efetuadas pelas empresas do
setor metal-mecéanico que produzem equipamentosopsetor sucroalcooleiro. O foco dessa
pesquisa nas exportacbes deve-se ao fato de serdasnatividades de maior nivel de
cooperacao e parceria entre as empresas do APLEQ@SPMNO NETO, 2008).

O presente trabalho percorre algumas questbes atasdjue permeiam o problema
central: (1) Quais foram os ganhos coletivos olstigelas empresas ao participarem das
rodadas de negdcios internacionais nos mercadosdalvarranjo? (2) A parceria APLA —
APEX contribuiu para reduzir as dificuldades col@$i das empresas quanto a exportacao dos
produtos? (3) O arranjo produtivo facilita a co@géio entre as empresas permitindo assim a
ampliacdo do acesso a potenciais mercados interraasicompradores dos produtos dessas

empresas?
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1.2  Objetivo Principal

O presente estudo objetiva identificar e analisaganhos e dificuldades coletivas a
exportacdo das empresas metais-mecanicas do ARhApaeceria com a Agéncia Apex-

Brasil.

1.3  Objetivos Secundarios

Fez-se necessario o levantamento de outros poahigeis para que a compreensao
de tais questbes de pesquisa, permitindo o atimjongo objetivo principal elencando os
objetivos especificos.

(@) Descrever as acOes e politicas da Agéncia ApexiBraga o fomento das
exportacdes das empresas participantes do Arraagufvo Local do Alcool.

(b) Descrever duas rodadas de negécios internaciofetisadas pela parceria
APLA — APEX .

(c) Analisar os resultados obtidos pelas empresas a@uciparam de duas
rodadas de negocios internacionais da parceria ARLAPEX quanto ao potencial de
produtos a serem exportados.

(d) Investigar o tempo de atuacdo no mercado internatiolas empresas
exportadoras, que aderiram ao arranjo produtivo.

(e) Investigar a porcentagem da producédo da empredeatis para atender o
mercado mundial.

) Investigar os produtos com potencial demmezeportados pelas empresas.

1.4  Proposicoes

No sentido de apoiar as questoes e objetivos fdoamuladas alguma proposicdes

abaixo descritas.
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Proposicdo 1Apds aderirem ao programa APLA — APEX, as emprasaais-
mecanicas aumentaram as exportacdes de seus [a@strvicos, e
sua rede de clientes no exterior.

Proposicdo 20 envolvimento das empresas com o0 programa APLAREX
proporcionou a cooperagao entre as empresas meaiaicas
concorrentes do segmento sucroalcooleiro.

Proposicao 3As empresas metais-mecanicas que nao exportavasaapdesao ao
programa APLA — APEX iniciaram contatos internaeismas rodadas
de negadcios internacionais.

Proposicao 4As empresas obtiveram ganhos em participar de dodsdas de
negocios internacionais promovidas pela parcerieAAP APEX.

Proposicao 5A parceria APLA — APEX tem contribuido para a rgdlu das
dificuldades das empresas quanto aos procedimpatasexportacao.

1.5 Justificativas

A importancia desse estudo esta fundamentada gosntes aspectos: a) atualidade
do tema e sua inser¢cao no contexto atual; b) aligisxde do trabalho, proporcionando maior
importancia ao assunto; c) relevancia social dipaltdo tema e d) pertinéncia e contribuicéo
do tema.

O autor dessa dissertacdo atuou no setor metalaicecd municipio de Piracicaba
por 08 anos, 0 que contribuiu para o desejo def@ptar os conhecimentos do arranjo
produtivo local do alcool criado no ano de 2006ntm®mo conhecer as empresas que atuam
no cenario internacional através do mesmo.

O estudo esta intrinsecamente ligado a conquistsilbira em destaque no cenario
mundial, por possuir o melh&now howpara a producéao de alcool combustivel, chamado de
etanol. A intencdo do governo é transforma-lo eemmoditiepara maior insercao nos
mercados mundiais.

A partir dessa premissa, a criagdo do arranjo piraallocal do &lcool para a regido de
Piracicaba sob a tutela da Agéncia Apex-Brasil,dotadora desde sua criacdo de novas
oportunidades quanto a exportacdo de equipamemqianias completas de usinas de etanol e

biocombustivel nos mercados considerados priaygdara o governo brasileiro.
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Contribuindo para que as dificuldades das emptasaileiras quanto a exportacdo de
seus produtos sejam reduzidas, superadas com agiondessas empresas através das
politicas publicas da Agéncia Apex-Brasil.

Godoy (2008) em sua posse como presidente da mlretcecutiva do APLA
anunciou dois projetos de trabalho que serdo debedes durante sua gestdo: o polo de
biocombustivel e a complementacédo das missdesatienais do APLA.

Nosso objetivo é definirmos projetos de traballdesenvolvé-los, temostour do
etanol, a complementacdo das missfes internaciot@isApex, e o Parque
Tecnolégico de Piracicaba. A idéia é fortalecersaosegido, empenhados em
desenvolver o p6lo de biocombustivel. Dar contiadel a frente de todas as ag8es
do APLA, como projetos voltados ao setor sucrodéiom missGes de ambito
internacional e recepcdes de comitivas internagomme vém a cidade para
conhecer o trabalho e as pesquisas relacionadets@aol, o &lcool combustivel, e a
possibilidade de transforma-lo em uma nova matregética. (SIMTEC. 2008).

Para Amato Neto (2000), os clusters proporcionarmpeggienas e médias empresas
(PMESs) a capacidade de desenvolver atividades spladamente ndo conseguiriam e, com
iIsso, competir globalmente.

Arranjos produtivos locais sdo aglomeracfes teiaito de agentes econdmicos,
politicos e sociais, com foco em um conjunto edpecde atividades econdmicas e
que apresenta vinculos e interdependéncia. Geraneenolvem a participagdo e a
interacdo de empresas (...) e suas variadas folmaspresentagdo e associagdo.
Incluem também, diversas outras instituicdes pablie privadas voltadas para: a
formagdo e capacitacdo de recursos humanos, corngolags técnicas e
universidades; pesquisa, desenvolvimento e enganhpolitica, promocédo e
financiamento. (LASTRES et al. 2002, p. 13).

O Arranjo Produtivo Local do Alcool de Piracical#éP(LA) tem com obijetivo tornar-
se referéncia a nivel mundial na fabricacdo detasacompletas de etanol, cana-de-acglcar e
biocombustiveis.

1.6 Metodologia do trabalho

A pesquisa pode ser caracterizada como descritiexpéoratéria. A opcao pela
pesquisa descritiva esta baseada pelo acessotas fmtundarias e primarias, uma vez que
busca o levantamento de dados representativos rdasegas que compdem o Arranjo

Produtivo Local do Alcool de Piracicaba.
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Segundo Malhotra (2001), a pesquisa descritiva diponde pesquisa conclusiva que
tem como principal objetivo a descricdo de algomadmente caracteristicas ou fun¢des do
mercado.

A concepcdo da pesquisa é de pesquisa qualitatovasiderando que o Arranjo
Produtivo Local do Alcool possui em todo seu cotgumle empresas, uma amostra
relativamente pequena permitindo que a compreegidaontexto do problema e os
resultados que esperam serem confirmados permaaititer o entendimento do presente
trabalho.

A coleta dos dados junto aos gestores de 10 enspdesaetor metal mecanico que
participaram de duas rodadas de negdcios intemeisigpela parceira APLA — APEX foi
estabelecida ap0s uma entrevista com o executivBRIA o Sr. Flavio Castelar. Foram
realizadas entrevistas com essas empresas seligsoaaplicado um questionario composto

de questdes fechadas no periodo de julho a setetal#009.

1.7  Estrutura da Dissertagao

O presente trabalho divide-se em seis capitulgssiroeiro capitulo aborda toda a
contextualizacdo, o problema principal, os objetjva justificativa, as proposicdes e a
estrutura da dissertagao.

O segundo capitulo apresenta com base na literagpacializada as definicbes e
conceitos referentes as aglomeracdes e arranjdstpros locais.

O cenario das exportacdes brasileiras, as expedatd municipio de Piracicaba que &
a base do arranjo produtivo tema desse estudo sdjardadas no terceiro capitulo.

O quarto capitulo apresenta com base na coletadtssdecundarios as caracteristicas
existentes do Arranjo Produtivo Local do Alcool ARk a parceira existente com a Agéncia
de Promocéao das Exportacdes e Investimentos ApasiBr

Os procedimentos metodoldgicos utilizados no decordeste trabalho sao
apresentados no quinto capitulo.

O sexto capitulo contempla a analise dos resulianwsideracdes finais, limitacdes

de pesquisa e sugestdes para pesquisas futuras.
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2 AGLOMERACOES E ARRANJOS PRODUTIVOS LOCAIS

O presente capitulo tem por objetivo apresentac@mxeitos de aglomerados de
empresas, arranjos produtivos locais e cooperagéieetes na literatura.

2.1  Conceitos de Aglomerados e Arranjos Produtivdsocais

Os aglomerados de empresas e clusters industoi@m finicialmente descritos por
Marshall (1920), em seu estudo sobre os distritadugtriais ingleses, apontando as
economias externas como um dos primeiros elemen®surgem em empresas aglomeradas
gue possibilitam auferirem ganhos competitivos.

Nesse sentido para Marshall ha trés fatores quaifean o desenvolvimento dos
aglomerados de empresas: a) surgimento de um noercachum de trabalho; b)
consequentemente um mercado de fornecedores diaeltia em seu entorno e c) o
transbordamento do conhecimento existente no amtda aglomerado.

Desde Marshall até o inicio da década de 1970, defonofordista de producéo,
baseado em grandes corporacgdes e na linha de poodatgserie manteve-se como paradigma
de desenvolvimento mundial, relegando pequenasdiamémpresas a um segundo plano,

sendo consideradas pouco lucrativas e praticarsenmerganizacéo alguma.

Arranjo produtivo constitui um aglomerado de empseprodutoras, fornecedores,

clientes, instituicbes de pesquisa que ao se osladm geram competéncia. Os

arranjos produtivos locais sdo moldados pelos gemsede aprendizado, apresentam
instituicdes de carater formal e informal e se laasena confianca entre os agentes.
(CASSIOLATO & ZAPIRO, 2002 p. 03).

Nos ultimos anos o tema sobre arranjos produtiveais (APLS) encontra-se na pauta
de estudos, a importancia atribuida a esses asrasja relacionada com a competitividade
que é gerada no segmento de atuacéo da indUgreseatada

Deriva do entendimento de que pequenas empresamemgidas em um espaco
podem ser competitivas e ter papel importante rserdelvimento nacional. A

razdo que explica o sucesso de um APL seria aéegist de diversas formas de
cooperacdo entre as empresas ou de uma misturaaa@egntre competicdo e
cooperacdo. Assim o debate econdmico voltou-serfante para as questbes da
cooperacao e das relagBes entre as firmas e esdatoe permitem ou restringem a

! O lancamento do programa Nacional de Apoio a ARLaddicializacdo do Grupo Interministerial de Trioa
sobre Arranjos Produtivos Locais, que vem se relmiaesde abril de 2003, ocorreu na | Conferéncizdial
sobre APLs, realizada de 2 a 4/08/2004 em Bra®féa. http:/www.desenvolvimento.gov.br.
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cooperacdo entre firmas concorrentes. A cooperémdaonfiangca tomada como
pré-condigdo da cooperagdo) seria a principal rdn&ucesso de APLs na visédo de
determinados autores. (NORONHA & TURCHI. 2005)

Arranjos Produtivos Locais (APLs) podem ser tomadosio traducdo do termo
clusters até mesmo na ambiglidade que o termo em ingléshen Rigorosamente, o

essencial da definicdo estd em: a) especializag@oatiucdo e b) na delimitacdo espacial.

Aglomeracdes territoriais de agentes econdémicdgjqus e sociais — com foco em
um conjunto especifico de atividades econdmicase-apresentam vinculos mesmo
gue incipientes. Geralmente envolvem a particip@gdanteracdo de empresas - que
podem ser desde produtoras de bens e servigos éiteafornecedores de insumos e
equipamentos, prestadoras de consultoria e seyviogneercializadoras, clientes,
entre outros — e suas variadas formas de repredent associacdo. Incluem
também diversas outras instituicbes publicas eages voltadas para: formacéo e
capacitacao de recursos humanos (como escolasdé@universidades); pesquisa,
desenvolvimento e engenharia; politica promocaoan€iamento. (CASSIOLATO
& LASTRES. 2003 p. 27).

As empresas que optam pela intensificacdo de tr@@asi no interior dos arranjos
produtivos, atraves de relacdes de cooperacaoerteradampliar o grau de especializacao

existente e tornando-se eficientes coletivamente.

Arranjos produtivos locais sdo considerados conaedés geogréaficas de empresas
inter-relacionadas, fornecedores especializadestguiores de servicos, instituicdes
publicas e privadas, empresas de setores corredatostras instituicbes como
universidades, centros de pesquisa, Orgdos de fipagi&o, associacbes
empresarias, que competem e colaboram entre si,ocoirjetivo de investigar e
buscar atividades produtivas e inovativas de foimagrada e conjuntamente.
(PORTER, 1989).

O desenvolvimento de aglomerados e dos arranjoslufiwvos representa um
importante meio para 0 aumento da competitividade.

Nesse sentido para Sacomano Neto (2008) o ternamjarprodutivo refere-se a
concentracdo de quaisquer atividades similares rdardependentes no espago, né&o
importando o tamanho das empresas nem a naturezfivittade econdmica desenvolvida,
podendo esta pertencer ao setor primario, secundarterciario, variando desde estruturas
artesanais, com pequeno dinamismo, até arranjosaquportem grande divisdo de trabalho
entre firmas e produtos com elevado conteudo tégieal.

Suzigan (2001, p.13) afirma que h&a pelo menos calmwrdagens relevantes para
analisar aglomeracdes industriais:

* Nova Geografia Econdmica, cujo expoente é Krugrh808);
» Economia de Empresas, na qual se destaca M. RPDo&8);
» Economia Regional, na qual ha varias correntess majue mais se aproxima do

termo especifico dadustersé aquela liderada por A. Scott (1998);
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* Economia da Inovagcdo para a qual contribuem mualgsres, entre 0os quais se
destaca, pelo foco em politicas, D.B. Audretch 8%9finalmente

* A abordagem que trata de Pequenas Empresas/idtrdastriais, com destaque para
as contribuicées de Schmitz (1997; 1999).

As duas primeiras abordagens sdo similares nodsertin que ambas tratam as
aglomeragBes como resultado natural das forgaseteann. Assim, ndo haveria

muito que fazer além de corrigir imperfeicbes deaa#o e implementar medidas
gerais (horizontais) de politica. As outras trésrdhgens sdo similares no sentido
oposto. Todas enfatizam fortemente o apoio do gmiblico por meio de medidas

especificas de politica e a cooperacdo entre earEdUZIGAN, 2001).

Nesse sentido Suzigan (2001) afirma que o essaleidistincdo entre os dois grupos
pode ser sumariado pela comparacdo de trés parestdgorias analiticas: economias
externas de natureza incidental versus deliberadegracterizagdo de economias externas
como capacitante®ifabling versus incapacitantedigabling, e processos de mao invisivel
versus apoio do setor publico no desempenho endanitia das aglomeracdes.

Na ultima abordagem, na qual se destacam as aaigfiés de Schimité introduzido
um conceito sintese bastante util: o da eficiéwoigtiva. Esse conceito resume de certa
forma, a referida comparacédo entre categoriast&aali e pode servir de base para estudos de
casos de aglomeracoes.

Paiva (2004) descreve os aglomerados como repaegestdo modelo mais simples
de concentracéo industrial, sendo caracterizado® cespecializacdo de uma determinada

atividade, seja esta regido uma rua, um bairro, cidsale, ou uma regido de um estado.

Schimitz (1999), no meio académico apresenta aigab mais simples do conceito
declusterscomo sendo a “concentracdo setorial e fisicardeas”.

O presente estudo utiliza-se da abordagem de Sghaue introduz o conceito de
eficiéncia coletiva, servindo de base para o estadoompreensdo das aglomeracdes

industriais.

Uma definicdo simples (e operacional) de clustetmifiado de APL no Brasil)
como sendo apenas uma concentracdo setorial ei@spadirmas com énfase em
uma visdo de empresas como entidades conectadas étores locais para a
competicdo nos mercados globais. (SCHIMITZ & NADY999).

O entendimento desses conceitos fez-se necessadoopentendimento do Arranjo
Produtivo Local do Alcool (APLA), e as formas deoperacéo existente entre as empresas e
instituicdes existentes no objeto do presente estud

A extensa variedade de termos utilizados para igéés de arranjos produtivos e
aglomerados de empresas, pode causar dificuldadesmpreensado dos mesmos.
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Quadro 1. Principais énfases das abordagens usudis aglomerados locais

Abordagens Enfase Papel do Estado

Alto grau de economias externas;

Distritos industriais ~ ~ Neutro

Reducéo de custos de transacéo.
Distritos industriais Eficiéncia coletiva — baseada em economias Promotor e, eventualmente
recentes externas e em agéo conjunta. estruturados

Tradi¢des artesanais e especializacao;
Economias externas de escala e escopo;
Reducéo de custos de transacao;
Reducdo de incertezas.

Capacidade inovativa local;

Aprendizado coletivo e sinergia;

Manufatura flexivel Indutor e promotor

Milieu inovativo : . o Promotor
Identidade social, cultural e psicolégica;
Reducdo de incertezas.
Property-based,;
Parques cientificos e Setores de tefnplogia_ayangada; . Indut t
tecnolgicos e Intensa relacéo instituicéo de ensino e ndutor, promotor €
pesquisa /empresas; eventualmente estruturador

tecnopolis Hospedagem e incubacdo de empresas;

Fomento a transferéncia de tecnologia.
Sistema intensivo em informacéo;
Complementaridade tecnoldgica identidade
Redes Locais social e cultural; Promotor
Aprendizado coletivo;
Reducdo de incertezas.
Fonte: Lastres et al. (2003, p.39)

O guadro 1 apresenta segundo Lastres (2003), msigais énfases das abordagens
usuais de aglomerados locais, dos conceitos deitBsstndustriais, Distritos Industriais
Recentes, Manufatura Flexivel, Milieu Inovativo, rdqRees Cientificos Tecnolégicos e
Tecnopolis e Redes Locais.

Neste sentido Albagli & Britto (2003) considerameqiiversos enfoques ressaltam a
importancia das articulacées das empresas, pastgudns incorporam a dimensao territorial:
a) Cadeia Produtiva; b) Cluster; c) Distrito Indiadt d) Milieu Inovador e e) Rede de
Empresas.

Para tanto optou-se por descrever sucintamentafogues apresentados por Albagli
e Britto:

Cadeia produtiva: Refere-se a conjunto de etapas consecutivas @etas passam e
vao sendo transformados e transferidos os divens®ismos, em ciclos de producao,
distribuicdo e comercializacdo de bens e servigoplica em divisdo de trabalho, na qual
cada agente ou conjunto de agentes realiza etagtagta do processo produtivo. Nao se

restringe, necessariamente, a uma mesma regidao ocalidade. Nao contempla
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necessariamente outros atores, além das empr@asaxmo instituicbes de ensino, pesquisa e
desenvolvimento, apoio técnico, financiamento, céo, entre outros.

Cluster: Refere-se a aglomeracdo territorial de empresas) caracteristicas
similares. Em algumas concepcdes, enfatizam-se arespecto da concorréncia, do que o da
cooperagao, como fator de dinamismo. Algumas algertareconhecem a importancia da
inovagdo, que é vista, porém, de uma maneira diogaa (por exemplo, como aquisicdo de
equipamentos).

Distrito industrial: Refere-se a aglomeracdes de empresas, com elgvadode
especializacdo e interdependéncia, seja de cdratizontal (entre empresas de um mesmo
segmento, ou seja, que realizam atividades sim)laoel vertical (entre empresas que
desenvolvem atividades complementares em diferesg&®yios da cadeia produtiva). No
Brasil, frequentemente utiliza-se a nocdo de thsiridustrial para designar determinadas
localidades ou regifes definidas para a instaldegempresas, muitas vezes contando com a
concessao de incentivos governamentais.

Milieu inovador: O foco € no ambiente social que favorece a inava;@&@ao em
atividades econémicas.

Pdlos e parques cientificos e tecnoldgicdieferem-se predominante a aglomeragdes
de empresas de base tecnoldgica articuladas arsidages e centros de pesquisa e
desenvolvimento (P&D).

Rede de empresasRefere-se a formatos organizacionais, definidgardir de um
conjunto de articulacbes entre empresas, que poelar presentes em quaisquer dos
aglomerados produtivos mencionados. Envolve azago de transacdes e/ou o intercambio
de informagOes e conhecimentos entre os agentes,iimdlicando necessariamente na
proximidade espacial de seus integrantes.

Com esse intuito a obtencéo de orientacbes de ow®tdel gestdo que permitem a
adaptacao do arranjo, bem como o recebimento dpiisaslores e profissionais qualificados
com méao-de-obra especializada.

2.2  Cooperacao, Aprendizado e Inovacao em Arranjd3rodutivos Locais

As praticas cooperativas entre as empresas podeamgdiadas nas multiplas formas

de articulacédo e aprendizado que podem ser reafizaadl arranjo produtivo. A compreensao

desses processos é determinante para alavancameipbdo arranjo produtivo.
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A busca por objetivos conjuntos tende a estimuleayzacitacado e a inovagao de seus

processos produtivos individuais e ou coletivossddesentido Britto (2004, p.03) identifica

trés impactos basicos na consolidacao das praigserativas:

a)

b)

d)

Dupla dimensédo desse processo: a0 mesmo tempo ema gooperacao
constitui um instrumento eficaz de processamentoinflegmacoes, ela
constitui uma alternativa importante para viabiliza aglutinacédo de

competéncias complementares;

A importancia da cooperacdo como instrumento quenipge um melhor
enfrentamento da turbuléncia ambiental e facilitaidantificacdo e

exploragcdo de novas oportunidades tecnoldgicas;

A cooperacdo costuma ter como objetivo a geracagadbBos competitivos
e “quase rendas” relacionados a exploracdo de nopastunidades,
devendo, portanto, ser capaz de gerar resultadosretos, cujo retorno
financeiro seria, de alguma forma, apropriado pphloticipantes do arranjo

cooperativo €;

A dimenséo intertemporal do processo de cooperagde, confere um
carater nitidamente path dependefit onde ao longo do tempo, a
continuidade da cooperacdo facilita a comunicacate es agentes,
permitindo simultaneamente a integracdo das raspsctompeténcias, a
consolidacéo de principios de “confianca mutua” maor sincronizacao

das acdes e estratégias por eles adotadas.

Para Albagli & Britto (2003) a cooperagao pode osopor meio de:

a)

b)

Intercambio sistemético de informag¢des produtivéascnologicas e

mercadoldgicas (com clientes, fornecedores, coentas e outros);

Interacdo de varios tipos, envolvendo empresast@sinstituicoes, por
meio de programas comuns de treinamento realizdgedeventos/feiras,

Cursos e seminarios entre outros e;

Integracdo de competéncias, por meio da realizdedorojetos conjuntos,
incluindo desde melhoria de produtos e process@&s Esquisa e
desenvolvimento propriamente dita, entre empresagstas com outras

instituicoes.
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A cooperacdo constitui uma pratica eficaz de psanaento de informacgdes, sendo
alternativa importante para a viabilizagdo de agggfio de competéncias complementares na

exploracdo de novas oportunidades tecnologicas.

Em arranjos produtivos locais, identificam-se difdes tipos de cooperacao,
incluindo a cooperacéo produtiva visando a obtemtgieconomias de escala e de
escopo, bem como a melhoria dos indices de qualidacgrodutividade; e a

cooperacao inovativa, que resulta na diminuicdorideos, custos, tempo e,

principalmente, no aprendizado interativo, dinamdiza o potencial inovativo do

arranjo produtivo local. (ALBAGLI & BRITTO, 2003,.1©3).

Para Arrow (1962), o aprendizado esta associagho pracesso cumulativo através do
qual as firmas ampliam seus estoques de conhe@mamerfeicoam seus procedimentos de

busca e refinam suas habilidades em desenvolveraoufaturar produtos.

Tabela 1. Caracteristicas de processos de aprenditaem arranjos produtivos locais

Dimensoes Caracteristicas

Estruturas dispersas e policéntricas com baixd divéierarquizacgao interna.

Multiplicidade de relacionamentos horizontais digars.

o Relacdes de subcontratacdo entre montadoras setinalizadas e uma malha de
Caracteristicas e empresas responsaveis pela producdo de compong@dss e por tarefas

objetivos do arranjo | especificas na cadeia de produgo.

Reducéo de custos de producao, através de “edpaca flexivel”, incluindo a

producédo de insumos, partes e componentes.

Forte presenca de PMEs.

Conformacéo Possibilidade de coordenagdo promovida por inteidmied envolvidos com a
institucional do comercializacdodgalerg ou por firmas montadoras mais capacitadas.
ambiente produtivo Papel relevante da presenca de centros de prestigdservicos técnicos
local especializados ao nivel local.

Importancia de associa¢cbes empresariais.

Baixas exigéncias em termos de qualificacdo formal.

Importancia de qualificagbes informais consolidadapartir de competéncias
locais.

Importancia da montagem de centros de treinamertoqualificacao técnica.
Relevancia do apoio de instituicbes voltadas papacitacdo técnica (publicas e
privadas).

Intercambio ndo sistematico de informacao sobrerfopnance e qualidade de
insumos, componentes e equipamentos.

Importancia da normalizacdo ddesign e outros atributos do produto que
necessitam ser atendidos por fornecedores.

Fluxos de informagBes simples e uni-direcionarsfway.

Importancia de agbes coletivas para disseminacdmfdemages, utilizando
associagbes empresariais e recorrendo-se a divenstsimentos (feiras,
reunifes, etc.).

Desenvolvimento de
recursos humanos em
escala local

Aprendizado Informal
— intercambio de
informacbes
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Aprendizado Informal
— impactos da interagéo

Possibilidade de implementacdo de ag¢bes coletivasectadas que aumentam a
eficiéncia do arranjo.

Impactos geradosupgradedo design de produtos e componentes; difusdo de
padrfes técnicos; reducdo de assimetrias em tedwosficiéncia produtiva;
difusdo de procedimentos de controle de qualidddseminacdo de modernas
técnicas organizacionais; provisdo de servicosdésn

Possibilidade de ganhos na articulagdo logistican catividades de
comercializacéo.

Padréo de realizagéo
de esforcos inovativos
formais

Esforgos inovativos de carater ndo-sistematigm@vation without R&D).
Inovagdes induzidas por fornecedores de equipamentie insumos criticos.
Esforcos inovativos de carater “formal” baseadosnaucentralizagdo das
atividades de design em firmas mais capacitadasroagentes distribuidores.
Possibilidade de articulagdo entre empresas visapdpade tecnoldgico de
produtos e/ou processos (ex: consdrcios de ex@dartac

Possibilidade de expansdo para “nichos” mais diodsnido mercado que
trabalham com produtos mais sofisticados do poeteista tecnolégico.

Principais resultados
dos esforcos inovativos
formais

Inovacdes incrementais baseadas em mecanismoseatelaado.

Melhorias funcionais limitadas baseadas em varmgiedesign de produtos e
componentes.

Importancia da atualizacdo do design de produtosfuspdo de tendéncias o
mercado.

Exploragdo de segmentos mais dindmicos dos mereddodidos, vinculados a

produtos com um design mais sofisticado e com malor agregado.

Fonte: Britto (2004, p. 13)

A tabela 1 apresenta segundo Britto (2004) as ipars Caracteristicas de Processos

em Aprendizado em Arranjos Produtivos Locais.

O intercambio sistematico de informacdes e conhetios entre as firmas
integradas a arranjos produtivos é responsavel pelacdo de um tipo de
aprendizado “informal”, que se distingue dos mesrans “formais” de aprendizado
consubstanciado em esforcos conjuntos de P&D. &stendizado “informal” diz
respeito a circulacdo e disseminagdo de conheabsieatpartir da qual € possivel
acelerar a difusdo de inovagdes, com as tecnolagissnvolvidas por cada agente
integrante do arranjo tendendo progressivamengeesrstransferidas para os demais
membros do mesmo (RAPINI & BRITTO, 2004, p. 03).

Para Lundvall (2002) o sistema de inovacao aptashras dimensdes: a) estrutura do

sistema, 0 que se produz e quais as competénaasagudesenvolvidas; e b) a dimensao

institucional, a maneira de como a producéo, indvagaprendizado acontecem.

A percepcao

da evolucdo conjunta dessas dimengiaa-de de fundamental

importancia as relagdes de confianga e de lealpad@eo sistema de inovacgao.

Conforme Cassiolato e Lastres (2003) as relacOéécricas e outras, formais,

informais — sdo fundamentais para tais interacGese eos diferentes agentes visando

adquirir, gerar e difundir conhecimentos. Tais @oa comumente apresentam fortes

vinculos envolvendo

agentes localizados no mesmoteo: por sua vez, as interacdes

referem-se ndo apenas as empresas atuantes ersoslivamos de atividades e de suas
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diversas formas de representacdo e associacaw\(fEarnente cooperativas), mas também a
diversas outras instituicdes publicas e privadas.

Segundo Campos (2004) a inovacgao constitui-se rmogepso de busca e selecéo, no
qual o aprendizado é socialmente determinado pi@raigbes e formatos institucionais
especificos em contextos espaciais especificoseNsntido, o local passa a ser entendido
como estruturador de um sistema cognitivo, capazsdstentar estes processos de
aprendizagem, na medida em que mediatiza a proadaichdo apenas geografica, mas
cultural e institucional, entre os individuos, fasne organizacoes.

Conforme Lundvall (1992) o ambiente onde ocorrenpcessos de aprendizagem
num sistema de inovacgdo apresenta 0s seguintesrelzsn

a) Dimenséao nacional caracterizada pelas experiémesadrica, linguagem e

cultura que identificam as especificidades do antbie

b) A organizacao interna das firmas;

C) As relacdes interfirmas;

d) O papel do setor publico;

e) As relacdes entre o sistema financeiro e 0 proas$oovacao;
f) As caracteristicas do sistema de pesquisa e ddggn&oto e
0) Os sistemas educacionais e de treinamento.

Sacomano Neto (2008) afirma que a eficiéncia a@dalios arranjos produtivos locais
depende das economias internas e externas ao carr@sges ganhos decorrentes das
economias internas sdo os chamados retornos cresan escala (economias de escala ou
externalidades positivas).

Para Cassiolato e Lastres (2003) a énfase em sistenarranjos produtivos locais
privilegia a investigacao das relagdes entre caogude empresas e destes com outros atores;
dos fluxos de conhecimento; em particular, em soemnksao tacita; das bases dos processos
de aprendizado para a capacitacdo produtiva, @@aonal e inovativa; da importancia da
proximidade geografica e identidade historica,itimsional, social e cultural como fontes de

diversidade e vantagens competitivas.

Para as empresas, a cooperacdo e o aprendizadmrranps produtivos permitem
ampliar sua competitividade e se fortalecerem ems seercados de atuacédo local, regional,
nacional e posteriormente ao iniciarem suas atigdano mercado internacional j4 estardo

aptas para competir com as grandes empresas cemesrglobais.
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3 EXPORTACAO EM ARRANJOS PRODUTIVOS LOCAIS

S&o descritos nesse capitulo a evolucdo das egfestae os principais produtos
exportados pelo Brasil, pelo estado de Sdo Padmraunicipio de Piracicaba no periodo de
1998 a 2008.

3.1 Cenario das Exportac6es Brasileiras em 2008

Segundo as estatisticas do MDIC (2009) o comeésdarier brasileiro finalizou o ano
de 2008 com exportacdes recorde de US$ 197,7 biltlefelo expansdo de 23 % sobre o ano
de 2007 o qual havia totalizado US$ 173,2 bilhdes.

As importac6es também tiveram registro recorde &$ W73,2 bilhdes ante US$
120,6 bilhdes do ano de 2007, esse maior dinamksoimportacdes explicador pode ser
explicado por dois fatores: a) valorizagdo da masmiaonal e b) crescimento da economia
brasileira.

Esses fatores contribuiram para a reducdo do salshercial que atingiu US$ 24,7
bilhdes em 2008, resultado 62% menor se comparaaoccapurado em 2007 no valor de
US$ 40,0 bilhdes.

Segundo o MIDC (2008), o comércio exterior bragilenanteve-se em expansao,
com a corrente de comércio alcancando cifra recoeddS$ 371,1 bilhdes, o que significou
aumento de 32% sobre 2007, quando atingiu US$ 28h@&es.

A balanca comercial apresentou recuo nos ultimas meses de 2008, devido a crise
financeira internacional, que levou a reducédo dezgs internacionais deommodities
agricolas e minerais e da demanda por bens. O aévabertura da economia através destes

nameros comprova a maior insercao do Brasil no ccméundial.

As exportacBes das trés categorias de produtoxodsassemimanufaturados e
manufaturados assinalaram expansao e sao resuttamwdes. Na comparagdo com
2007, os produtos evoluiram 41,5%, os semimanafdts; 24,2%, e 0s
manufaturados, 10,4%. As exportacdes de bens nlisstdos responderam por
mais da metade (60,5%) do total exportado peloiB(&DIC, 2008).

O termo exportacao € definido como basicamenteéda £ mercadoria do territério
aduaneiro, decorrente de um contrato de comprandaventernacional, que pode ou nao
resultar na entrada de divisas. MDIC (2009)



33

3.2  Principais Categorias de Produtos exportados e2008

Os principais produtos exportados pelo Brasil no da 2008 sdo apresentados no
grafico 1, e a participacdo desses produtos emept@gem no total das exportacdes
brasileiras. Como elementos de andlise do estudog@sstdo, destacam-se os itens: a)
Produtos Metallrgicos e b) Maquinas e Equipamentos.

Graéfico 1. Principais produtos exportados pelo Brasem 2008 em US Bilhdes

Principais Produtos Exportados em 2008 em US $ biles

Maquinas e Acucar e Alcool;
Equipamentos; US$ US$ 7,88 - 4,0%
9,67 -4,9% V
Petréleo e
Produt Combustiveis; 27,0:
rodutos
-13,7%
Metalurgicos; US 0
19,43 -9,8%

Fonte: Adaptado de MDIC/SECEX (2009)

O segmento de Produtos Metallrgicos alcancou US&318ilhGes representando
variacdo positiva de 20,7% frente ao ano anterioora participacdo de 9,8% do total das
exportacdes brasileiras no ano de 2008.

A variacdo do segmento de Maquinas e Equipameat@o$itiva em 10,9% referente
ao ano anterior e alcancou US$ 9,68 bilhdes conticpacdo de 4,9% do total das
exportacdes brasileiras no ano de 2008. Considerandsoma dos itens: a) Produtos
Metallrgicos e b) Maquinas e Equipamentos. o vakportado é de US$ 29,11 bilhdes, o
gue representa 14,7% do total exportado em 2008.
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3.3  Exportagdes brasileiras no periodo de 1998 aG®)

As exportacdes brasileiras no periodo de 1998 & p@8saram de US$ 51,1 bilhdes
para US$197,9 bilhdes, as exportacbes representamarh998 o equivalente de 6,06% do
Produto Interno Bruto (PIB) do Brasil que neste tmale US$ 844,0 bilhdes.

A evolucao ocorrida do comércio exterior brasil@grapresentada no grafico 2 onde a
evolucéo no periodo de 1998 a 2008, destacandB,caRIExportacdes, Importacdes, o saldo
comercial anual apurado e a relacdo percentualrefesidas exportacbes sobre o PIB

brasileiro.

Apenas no ano de 1999, foi registrada contracat taas exportacbes e no PIB
brasileiros motivadas pela desvalorizacdo da mbeaileira frente ao dolar. A partir do ano
de 2000 até 2008, tanto o PIB, quanto as exporapdantiveram-se em crescimento
apresentando no consolidado deste ano um PIB dell333,3 bilhdes, com exportacdes de
US$197,9 bilhdes representando 12,57% do PIB basil

Grafico 2. Evolucdo do comércio exterior brasileircno periodo de 1998 a 2008 em US Bilhdes

Evolugdo do Comércio Exterior Brasileiro 1998 a 2®em US Bilhdes
210
O Exportagbes
1801 | M@ Importagdes
0O Saldo Comercial
150 133 8
1201 1485
7
90|
2
607 g g 6
2 3
| 8
30 9 9 7
-30-

Fonte: Adaptado de SECEX/MDIC (2009)
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3.4  Evolucao das Exportacdes do Estado de Sao Paalpartir de 1998

As exportacbes do Estado de Sdo Paulo no period®%ea 2008 passaram de US$
18,2 bilhdes para US$ 57,7 bilhdes, e as importagdssaram de US$ 27,93 bilhdes para
US$ 66,3 bilhdes, tendo oscilado em periodos défios e superavitarios.

O grafico 3, apresenta a evolucdo da balanca c@ahelew Estado de S&o Paulo no
periodo de 1998 a 2008, destacando as Exportaddesrtacdes e o saldo comercial

encontrado.

Grafico 3. Evolucdo do comércio exterior do estadde S&o Paulo no periodo de 1998 a 2008 em
US Bilhdes

Evolucéo das Exportagdes do Estado de Sdo Paulo periodo de 1928@8

70- 66,3
O Periodo
60
50 B ImportagGes 8.4
[}
S
< 40 0O Saldo Comercial 7,1
m
& 0,5
g 5

[

199¢ 199¢ 200C 2001 200z 200: 200¢ 2005 200€ 2007 200¢

Fonte: Adaptado de MDIC/SECEX (2009)

Entre 2003 a 2008, o fluxo comercial se acelerawerrente de comércio terminou o
ano totalizando US$ 124,0 bilhdes, apresentadocitéle US$ 8,6 bilhdes, devido a
diminuicdo do consumo global constatado a partowebro de 2008, devido o agravamento
da crise economica-financeira que atingiu as boldasvalores mundiais refletindo a

diminuicao do credito nas economias reais.
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3.5 Evolucdo das Exporta¢cdes do Municipio de Pirazaba

As exportacdes do municipio de Piracicaba no pert 1998 a 2008 passaram de
US$ 481,78 milhdes para US$ 2,573 bilhbes, aprasdat em todos os anos balanca
comercial superavitaria.

Esse desempenho comercial pode ser consideradtemecese comparado a média
nacional, os dados descritos podem ser analisamderme tabela 4, onde € demonstrada a

evolucédo do Comércio Exterior do municipio de Roata.

Grafico 4. Evolucao do comércio exterior do munici de Piracicaba no periodo de 1998 a 2008
em US Milhdes

Evolucado das Exportacdes do Municipio de Piracicab@o periodo de 1998 a 2008
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Fonte: Adaptado de MDIC/SECEX (2009)

Segundo dados do Ministério do MDIC (2009), no megmeriodo as exportacdes
brasileiras cresceram 387,3%, saltando de US$ billibes para US$ 197,9 bilhdes.
Enquanto as exportacbes do municipio de Piracicatsceram 527,5%, saltando de US$
481,78 milhdes para US$ 2,573 bilhdes.

A partir de 2000, as exportacdes tornam-se ma@nmizas e 0 municipio inicia um
ciclo acelerado do valor exportado, os bens ddaalapisumos industriais, pecas e acessorios
para transporte do setor metal-mecéanico sao apaesesnno grafico 5, descrevendo o periodo
de 2004 a 2008.
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Gréfico 5. Principais produtos dos setores de corganacionais do municipio Piracicaba no
periodo de 2004 a 2008 em US Milhdes

Principais produtos do Setores de Contas Nacionai Municipio de Piracicaba periodo de 2004 a 2008
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Fonte: Adaptado de MDIC/SECEX (2009)

Os dados obtidos da SECEX (2009), comparando asesetlas contas nacionais,
constata-se que o municipio de Piracicaba, no g¢erie 2004 a 2008 em sua totalidade
exportou bens de capital, que inclui: (i) bens dgital e (i) equipamentos de transporte de
uso industrial. No ano de 2008 este setor foi nes@eel por 59,56% das exportacdes do

municipio, com US$ 2,573 em bens de capital exgosgta

3.6  Principais Produtos das Exportacdes do Municipide Piracicaba

7

O principal item da pauta de exportacdo do murocge Piracicaba é a cana-de-
acucar em bruto, que contribuiu com 22,02% dastescde exportagdo no ano de 2008 pela
classificacdo da SECEX

A tabela 2 apresenta os principais produtos exgostpelo municipio no ano de 2008,
dentre os itens exportados constata-se que a it destes itens pertence ao setor metal-
mecanico: a) Niveladores; b) Bulldozers (maquinasedraplenagem); c) Carregadoras, Pas-
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Carregadoras e Escavadoras, d) Maquinas e Apargi@s Colheita e e) Aparelhos de
Destilacdo ou Retificagédo de Alcoais, etc.

Tabela 2. Principais produtos exportados pelo munipio de Piracicaba em 2008 em US $
MilhGes

Bens de Capital (total) US$ FOB Part %
Total dos Principais Produtos Exportados 2.517.43852 97,8

1 — Acucar de Cana, em Bruto 566.862.573 22,02
2 — Outros Niveladores 475.330.883 18,47
3 — Outros “Bulldozers” e “Angledozers, de lagartas 414.669.328 16,11
4 — Alcool Etilico n/desnaturado c/ vol. Teor Altiod >=80% 214.738.352 8,34
5 — Outs. Carregadoras/Pas-Carregadoras, de Qarfagatal 166.347.696 6,46
6 — Outs. Escavadoras com Capacid.Carga >=19m3 098841 6,02
7 — Outs. Acucares de Cana, Beterraba, Sacarose Rura.Sol 94.142.137 3,66
8 — Carregadoras-Trasnsportadoras, Util.Minas Sulsteas 42.211.522 1,64
9 — Outs. Partes de Mags. De Aparelhos de Terragéan e etc. 38.760.849 1,51
10 — Barras de Ferro/Aco, Lamin.Quente,Dentadas,Etc 36.555.583 1,42
11 — Outs. P4s Mecénicas, Escavadores, Carregadtras 36.247.990 1,41
12 — Outras Méquinas e Aparelhos P/Colheita 291244, 1,14
13 — Esteres e Sais, da Lisina 27.894.001 1,08
14 — Compactadores e Rolos/Cilindros CompressArgsprop. 25.231.114 0,98
15 — Grupo Eletrog.P/Motor Diesel ,75<P<=375KVA, CALtern.. 21.036.439 0,82
16 — Aparelhos de Destilacdo ou Retificacéo de diketc. 19.105.591 0,74
17 — Lisina 18.012.381 0,7
18 — Valvulas de Expansao Termostaticas/Pressmatati 15.014.076 0,58
19 — Outros Ladrilhos etc. de Ceramica, Vidrades&tados 13.556.105 0,53
20 — Outras partes e Acess. P/Tratores e Veiculbmwoveis 11.099.239 0,43
21 — Outros Esterilizadores 10.268.627 0,4
22 — Grupo Eletrog P/Motor Diesel, P<=75KVA, Cdkltern 8.244.421 0,32
23 — Bombas P/ Gasolina/Alcool, P/Motor de Exploséo 8.203.874 0,32
24 — Partes de Mags. E Apars.P/Selecionar, etd.$ibsrais 7.704.214 0,3
25 — Prods.Semimanufat.de Ferro/Aco, N/Ligadosh@aw >=0,25% 8.812.280 0,26
26 — Outs. Aparelhos P/ Pulverizar Fungicidas/Inskts, etc. 5.838.011 0,23
27 — Outras Partes para Motores de Exploséo 5686.3| 0,22
28 — Partes de Arvores de Transmissdo, Manivelagchls, etc. 4.971.792 0,19
29 — Outras Obras de Manganés, Desperd. e Resldudanganés 4.517.184 0,18
30 — Tecido e Feltro, Util. Em Maqs/Fabr de Pabek 650G/m? 4.196.900 0,16
31 — Partes de Mags e Apars. P/Prepar.Fabr. desAlos, etc. 3.986.047 0,15
32 — Juntas Metaloplasticas 3.612.901 0,14
33 — Caracteres Tipogréficos e outros Elementdmgeessao 3.236.626 0,13
34 — Outras Ligas de Ferrssilicio 3.077.804 0,12
35 — Outros Moldes P/Metais/Carbonetos Metalicos 962310 0,12
36 — Maquinas e Aparelhos P/ Prepar. De Carnes 3782 0,11
37 — Injecao Eletrbnica para Motores de Explosao .822663 0,11
38 — Outras Turbinas a Vapor de Potencia <=40MW 12087 0,10
39 — Outros Sulfetos 2.352.428 0,09
40 — Tecido e Feltro, UTI. Em Mags. P/Fabr. De Rdpe650g/m? 2.282.878 0,09
41 — Demais Produtos 55.551.823 2,20

Fonte: Adaptado de MDIC/SECEX (2009)
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Outros itens que merecem destaque sao: alcoatoetiieradores, Outras partes e

Acessoérios para  Tratores

veiculos

termostaticas/pressostaticas e bombas para gdatdoa

3.7  Principais destinos das exportacdes do municipde Piracicaba

automoveis, vulad

de expansao

O municipio de Piracicaba no ano de 2008 teve cpnmcipal destino de suas

exportacdes os Estados Unidos, com 12,65% do egtmirtado, seguido pelo México com

8,77 e da Arabia Saudita com 6%. A Federacdo Reigs&hile ocupam a quarta e quinta

colocacao com 5,26% e 5,04% respectivamente.

A analise da tabela 3 demonstra que os cinco paigipaises de destino das

exportacdes do municipio de Piracicaba contribuicam 37,72% do valor exportado. A

Argentina, principal parceiro comercial do Brasil MERCOSUL, ocupa a sétima colocacéo,

com posicao 4,47%

Tabela 3. Principais destinos das exportacdes do miagipio de Piracicaba no ano de 2008 em US

Milhdes

Paises de destino FOB US$ Part %
1 — Estados Unidos 325.697.330 12,65
2 — México 225.626.060 8,77

3 — Arabia Saudita 154.536.712 6,00
4 — Federacdo Russa 135.363.100 5,26
5 — Chile 129.626.569 5,04

6 — Peru 115.179.531 4.47

7 — Argentina 93.715.932 3,64

8 — Paises Baixos (Holanda) 89.292.311 3,47
9 — Emirados Arabes Unidos 80.750.466 3,14
10 — Nigéria 79.773.406 3,10
11 — Argélia 63.202.018 2,46
12 — Australia 61.840.997 2,40
13 — Malasia 57.123.458 2,22
14 — Colébmbia 50.456.361 1,96
15 — Egito 46.112.493 1,79
16 — Equador 41.007.010 1,59
17 — Canada 34.544.868 1,34
18 — Bangladesh 33.553.798 1,30
19 — Republica Arabe da Siria 28.010.604 1,09
20 — Bolivia 26.338.441 1,02
21 — Marrocos 25.355.630 0,99
22 — Etiopia 24.607.080 0,96
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23 — Republica Islamica do Ira 24.565.236 0,95
24 — Turquia 24.464.795 0,95

25 — Indonésia 24.176.452 0,94
26 — Japao 23.871.816 0,93

27 — Costa Rica 23.254.919 0,90
28 — Espanha 23.242.670 0,90

29 — Antilhas Holandesas 22.049.799 0,86
30 — China 21.533.788 0,84

31 — Demais Paises 465.114.125 18,07

Fonte: Adaptado de MDIC/SECEX (2009)

A analise da tabela 2 permite verificar que os BQcjpais paises de destino das
exportacbes do municipio de Piracicaba, em 2008cesiram 81,93% do total das
exportacdes. Contudo os demais paises nao detallmmopdem os 18,07% restantes,
confirmando a diversificacdo dos mercados inteoreis atendidos pelo municipio de
Piracicaba.

Os principais Blocos Econdmicos de destino dasomapdes do municipio de
Piracicaba s&o apresentados no grafico 6, a Agsacihatino Americana de Integracao
(ALADI) € o lider noranking das exporta¢cées do municipio com 23,49, seguiddedtados
Unidos com 12,95%.

Grafico 6. Principais blocos econdmicos compradoredo municipio de Piracicaba em 2008

Principais Blocos Econdmicos compradores ( em %ip Municipio de
Piracicaba em 2008

357 30,11
30 1

25
20 A

15 12,95 12,77 12,72

10 - 7,96
. |
0

23,49%

ALADI (exclusive Estados Unidos Africa (exclusive Oriente Médio  Asia (exclusive Demais Blocos
MERCOSUL)  (inclusive Porto Oriente Médio) Oriente Médio)
Rico)

Fonte: Adaptado de MDIC/SECEX (2009)

A Africa ocupa a terceira colocacdo com 12,77%odal tna quarta colocacéo segue o
Oriente Médio com 12,72%. A Asia ocupa o quintoalugcom 7,96% das exportacdes. Os

demais blocos respondem por 30,11% do total.
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Observa-se que o0 municipio de Piracicaba possus@anpauta de exportacdo, a
concentracdo de seus produtos em dois segment@an@-de-agucar; alcool etilico e outros
acucares, com 34,02% e (ii) Produtos do setor matabnico, com 58,36%. Nota-se que
esses produtos estdo concentrados em algumas ropessas de grande porte.

Conforme identificado pelos dados obtidos do MDEXZ&EX (2009), as principais
empresas exportadoras do municipio de Piracicaba Gasan S.A (acucar e &lcool);
Caterpillar Brasil S.A (tratores e equipamentosaptrraplanagem); Arcelor (acos para
construcdo civil), Delphi (baterias para autoveisyl dentre outras. Estas empresas
correspondem por aproximadamente 92,38% das egpedao municipio.

A diversificacdo da pauta de exportagbes do mupicipode promover a
desconcentracdo apresentada, tanto na quantidashepitesas exportadoras, quanto no que se

refere aos produtos exportados.

3.8  Exportacdes do etanol brasileiro

Segundo dados do MDCI (2009), o Brasil exportou Elides de litros de alcool,
volume 45% superior ao do ano 2007. As receitagladicom as exportacdes de alcool em
2008 foram de US$ 2,4 bilhdes (aumento de 62% &amde a 2007).

Tabela 4. Exportacao brasileira de alcool etilicogr unidades da Federacdo em US Milhdes

Unidades da Federacao 2004 2005 2006 2007 20 3§) azrct)bg%)
Sao Paulo 327.0711512.823| 1.210.041f 937.814| 1.648.116| 69,0
Parana 28.234 46.125| 121.189| 185.582| 312.473| 131
Alagoas 89.213 119.480| 117.018| 162.500{ 186.541 7,8
Minas Gerais 10.522 32.025 80.279| 118.066| 137.376 57
Pernambuco 12.857 21.961 38.986 23.680 18.972 0,8
Rio de Janeiro : - - 20.465 39.524 1,7
Paraiba 19.892 24.468 9.596 13.202 4.664 0,2
Rio Grande do Norte 4.848 4.054 24.007 9.665 18.452 0,8
Goias - 198 - 5.006 10 0,0
Espirito Santo 4.866 4.118 135 - 10.128 0,4
Outros 237 277 3.479 1.666 13.854 0,6
Total 497.740 765.529| 1.604.730| 1.477.646| 2.390.110, 100

Fonte: Adaptado de MDIC/SECEX (2009)
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O Estado de Sé&o Paulo conforme tabela 4 se apaesemo o maior exportador de
alcool etilico dentre as unidades da Federacdaledesano de 2004, atingindo 69% de
participacdo do valor exportado ano de 2008.

O Brasil exporta alcool para diversos paises enostaos continentes, sendo os
seguintes paises mais compradores: 1) Estados $jiliidapao; 3) Jamaica; 4) Nigéria; 5)
Coréia do Sul; 6) Suécia; 7) Paises Baixos; 8)t¢Rde Roterdam, Holanda); 9) Costa Rica;
10) El Salvador e 11) México.

O maior importador do etanol brasileiro € o Estddoglos, com (1,5 bilhdo de litros
importados diretamente em 2008), mesmo sendo @asid 0 seu nivel elevado de imposto
de importacdo (o &lcool importado pelos EUA é tdblo com a aliquota especifica de US$
0,14 por litro e a aliquotad valoremde 2,5%).

Outra possibilidade encontrada pelas empresaddirasique exportam para paises da
América Central e do Caribe é enviar o etanol tédia que é reindustrializado (desidratado e
transformado em anidro) e reexportado para os EUA.

Os paises da Unido Européia também importam volsigesficativos do Brasil. Em
2008 importaram cerca de 1,5 bilhdes de litros Idech do Brasil. Na Unido Européia, o
imposto que incide sobre o &lcool brasileiro tens dalores: US$ 0,24 por litro para o alcool
etilico ndo desnaturado e US$ 0,13 por litro paditcool etilico e aguardentes, desnaturados.

Os numeros do APLA com relagdo a capacidade deupéodde acucar, etanol e
producdo de energia, sdo consideraveis inclusimével mundial, pois sédo colhidas 16,7
milhdes de toneladas de cana-de-acucar por anandmers502 milhdes de litros de etanol
produzidos por ano, além de 1.380 toneladas deangiicduzidas e por ano com a producao
de 172.900 MW/ano.



43

4 A PARCERIA APLA — APEX

O presente capitulo apresenta num primeiro monmesfmwliticas publicas da Agéncia
Apex e o histérico da parceira realizada com o ARLAs Missdes Internacionais realizadas

pela referida parceria.

Posteriormente sao apresentados os objetivos ¢uomades de negocios do arranjo
produtivo, suas potencialidades logisticas e asaia@gdes internacionais e os documentos

necessarios para as exportacées das empresas @o APL

4.1 Histérico de Politicas Publicas - APEX

O governo brasileiro com o objetivo de ampliar #nadar as exportacdes brasileiras
e buscando acesso a novos mercados internaciorsigiiu por decreto Presidencial em
novembro de 1997, a Agéncia de Promoc¢édo as Expeta@APEX). Entre novembro de
1997, até 06 de fevereiro de 2003, a APEX tevefiggcionamento como uma Gerencia de
Especial do Sebrae Nacional.

A partir de fevereiro de 2003, ocorreu a mudancaler@ominagdo passando a ser
conhecida até os dias atuais como: Apex-Brasilstitoindo-se em um Servigo Social
Auténomo ligado ao MDIC.

Para tanto, foram implantadas iniciativas que peepaas empresas para exportar,
adequar os produtos brasileiros ao mercado intemacalém das acdes dearketing
realizadas no exterior visando a consolidacdo dacMdrasil e tendo como objetivo
principal: Inserir mais empresas no mercado intzamal; diversificar a pauta dos produtos

exportados e aumentar o volume vendido e abrir :iowercados, além de consolidar os

atuais.
Duas linhas de acdes foram determinadas:
* Acles internas junto aos Governos Estaduais e aos diversos segseo setor
produtivo, e
* Acgles externasjunto aos governos e entidades empresariais, asniaegdes

internacionais de promocédo comercial e as embasxadeileiras.
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Em 2007, outra importante mudanga na Apex Brashde criada a Apex
Internacional e a Rede Apex levando a criacdo det@sos da Agéncia a todos os estados
brasileiros.

A Agéncia Apex-Brasil disponibiliza trés linhastiliséas de acdes para a promocéo do
etanol brasileiro: a) incentiva a exportacdo dendkgia de producéo, b) defende os
beneficios do uso do etanol combustivel e c) fomardiversificacdo da matriz energética de
diversos paises, contribuindo para a formacédo demamado mundial para o biocombustivel.

A APEX (2008) desenvolve acdes distintas e comphtanes voltadas a promocao
dos biocombustiveis, em especial do etanol bresites cana-de-agucar.

Dentre as acoes realizadas pela APEX, uma delalizada em parceria com a Unido
da Industria de Cana-de-acucar (UNICA), faz a prginoda imagem do etanol brasileiro
como energia limpa e renovavel no exterior. O poojeclui estudos de inteligéncia
comercial, acbes de imagem e promocao comercisgéndelvidos com o apoio de escritérios
de representagcao no exterior.

Um segundo projeto promove as exportacdes de eyeigas para a producao de
etanol de cana-de-aclUcar, em parceria com a Agéeidesenvolvimento Politico e
Econbmico da Regido de Piracicaba. (ADERP).

O projeto visa ndo apenas aumentar as vendas ggeopntos, produtos e servicos
das empresas reunidas no APLA, como também prajeBaasil como referéncia mundial na
producao de equipamentos e provedor de servicasapgaroducao de energias renovaveis.

Uma terceira acao faz parte do acordo bilaterakenBrasil e os Estados Unidos para
a promoc¢dao de biocombustiveis em terceiros paixedratada pela Apex-Brasil, a Fundacéo
Getulio Vargas (FGV) realizou estudos sobre opdadages de negocios na Republica
Dominicana e em El Salvador.

Conforme o MDIC (2009), atualmente 75% da produg@ndial de etanol esta
concentrado no Brasil e nos Estados Unidos e agéate € que o etanol se torne uma

commodity produzida por diversos paises, para se criar ansado global mais estavel.

Desafios como extensdes territoriais diversas, osaregulatérios em construcéo,
assimetrias na governanca das cadeias produtiggsgalos tecnoldgicos podem
encontrar caminhos para solucdo nestes projetic@xo presidente da Apex-
Brasil,., Reunimos as solu¢cbes e tecnologias bnassle nesta Exposicdo
Internacional de Biocombustiveis, onde a cadeiayirea mostra sua forga e sua
capacidade de apresentar propostas as demandamadideais. (Alessandro
Teixeira, Presidente da APEX, 2008).
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Por meio destes projetos, a Apex-Brasil em para@m o APLA consegue reunir 0
que ha de melhor na tecnologia nacional e faci#itanteracdo das iniciativas de outros paises
em utilizac&do do alcool combustivel.

Destacando a importancia das relacdes de coopeeagsientes no interior desses
arranjos que possibilitam a geracdo de vantagengpetdtivas derivadas de economias
externas locais e agbes conjuntas entre as empresas

Agregar ao Arranjo Produtivo Local do Alcool dedicaba (APLA), a participacio
de universidades, entidades de suporte técniconteosede pesquisa € fundamental e suas

atuacOes podem abranger a incorporacao de novaddgi@as de produto e de processo.

As empresas metais-mecanicas do APLA utilizam-spale menos duas estratégias
competitivas: diferenciacéo e enfoque, definidasRmter (1989).

Nesse tipo de estratégia, uma empresa procuranger €m sua industria, ao longo
de algumas dimensdes amplamente valorizadas pelopradores. Ela seleciona
um ou mais atributos, que muitos compradores nunwhisiria consideram

importantes, posicionando-se singularmente com negopprémio. (PORTER. 1989
p.12).

A definicdo de enfoque para PORTER (1989) estadoiasea escolha de um segmento
alvo, ou um grupo de segmento na industria paradéts, excluindo outros. A estratégia do
enfoque tem duas variantes:

a) Enfoque no custo que explora diferencas no compertto dos custos em algum
segmento, enquanto:

b) O enfoque na diferenciacéo explora as necessigaspexiais dos compradores em
certos segmentos.

O entendimento dessas vantagens competitivas modeossiderado um diferencial
para atuacdo no mercado das empresas existentgsan produtivo, objeto deste estudo,
qgue concorrem no mercado internacional com capaei@&aconhecimento necessario para
producdo de equipamentos e maquinas. Através deres no interior do arranjo tendo a
possibilidade de inclusive fornecer plantas promtasusinas, destilarias para produgédo de
alcool, acucar e biodiesel.

As praticas cooperativas para as empresas do ARiderp estimular o ritmo de
inovacdes, ganhos de eficiéncia entre si, favodkea aprendizado e a capacitacao
permitindo ampliar seu desempenho e sua compdttie através de ganhos coletivos com o
objetivo de atender clientes do mesmo segmentogtor ssucroalcooleiro nacional e

internacional.
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4.2  Imagem e Acesso a Mercados

Dentro do objetivo principal de melhorar o posi@orento de produtos brasileiros no
exterior, a Apex-Brasil criou a¢cdes conjuntas derss, ou seja, Promocdo por Complexos,
em mercados prioritarios, com foco no consumidterinediario: a) Brasil Tecnoldgico; b)

Moda Brasil; ¢) Casa Brasil; d) Talento BrasilSabor Brasil e f) Promocgéo no Varejo.

Brasil Tecnolégico

O Brasil Tecnoldgico € um projeto voltado para enpw¢do comercial internacional
de setores produtivos brasileiros que tém na tegrmlum forte diferencial, criando
oportunidades de negdcios para empresas naciendsgs mostrar aos mercados externos que
0 Brasil tem tecnologias avancadas em diversas &egue seus produtos e servicos sao
bastante competitivos.

O programa apresenta os seguintes setores sirgrdiecnologia da Informacéo,
Plastico, Eletro-Eletronicos, Maquinas e Equipam&nfrodutos Meédicos-Odontologicos,
Biotecnologia, Farmacos entre outros.

A promogdo comercial internacional desses setordeité de maneira conjunta,
através de eventos montados em mercados-alvos, sAwle@essaltados os atributos das
solucdes tecnoldgicas brasileiras. Nesses eveatoseslizados seminarios para formadores
de opinido e rodadas de negocios entre empresarios.

A primeira edicdo do Brasil Tecnologico ocorreu 2068a Cidade do México, em
2008, ocorreram duas outras edi¢des, em Johanesimard\frica do Sul e na Colémbia.

Moda Brasil

O projeto setorial Moda Brasil tem como objetivangernacionalizagdo da Moda
Brasileira, visa aumentar as exportacdes de cobéscbhrasileiras de estilistas e divulgar a
moda brasileira no ambito internacional de calcadegssorios, bolsas, moda feminina e
masculina e moda praia.

Os mercados-alvo do projeto sdo: Africa do Sulydeha, Arabia Saudita, Canada,
Catar, China, Cingapura, Emirados Arabes Unidopafisa, EUA, Franca, Grécia, india,

Italia, Israel, Japao, Kuwait, Libano, México, Rgdl, Reino Unido, Suica.
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Casa Brasil

Com unidades funcionando em areas de baixo indiadedenvolvimento humano, o
projeto Casa Brasil leva as comunidades computadereconectividade, e privilegia,
sobretudo, agbes em tecnologias livres aliadasltaray arte, entretenimento, articulacao
comunitaria e participacao popular.

As atividades desenvolvidas estimulam a apropriagtbhnoma e critica das
tecnologias, como por exemplo,softwarelivre, a democratizacdo das comunicacdes e 0
desenvolvimento local orientado pelos principiogdanomia solidaria.

Para garantir a participacdo popular e comunitana,Conselho Gestor, formado em
sua maioria por membros da comunidade, organiztlizagdo de cada unidade do Casa
Brasil.

Sendo um espaco publico e comunitério, de uso igyatude acesso irrestrito, o
projeto estimula a apropriacdo da unidade pela oatade, transformando-a em espelho
cultural do local em que foi implementada, fomedtaa gestdo participativa e ampliacéo da

cidadania, e fortalecendo a ac&o da sociedade civil

Talento Brasil

A permeabilidade entre culturas e tradicfes lev@uasil a desenvolver um alto grau
de criatividade e de flexibilidade em suas prodscédisticas. No entanto, por diversos
motivos, essas producgdes ainda sdo pouco conhgalttapublico de outros paises.

Foi para suprir essa lacuna que surgiu o Prograalanid Brasil, recentemente
implantado pela Agéncia Brasileira de Promocédo HpoHEacfes e Investimentos — Apex
Brasil, a fim de divulgar e melhorar o posicionatoete produtos brasileiros no exterior, em
especial aqueles relacionados as industrias @astivcinema, mauasica, televisao, livros e
filmes publicitérios.

Os principais objetivos do Talento Brasil sdo: poesr a internacionalizacdo das
empresas brasileiras do complexo do entretenimemiojentar 0 niumero de empresas
brasileiras exportadoras; consolidar os mercadastestes; abrir novos mercados para 0s
produtos e servicos brasileiros; agregar valornagpde exportacao brasileira.
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Além do potencial econémico propriamente dito, msiptos culturais tém um papel
mais profundo: levar informagdes sobre o Brasidlatumoderno e profissional - para fora,
gerando impacto em outros segmentos econdmicostetages politicas e culturais com
outras nagoes.

Sendo considerada uma agaobdanding que pretende consolidar a “marca Brasil”.
O programa viabiliza feiras, exposicdes, apreséptartisticas e rodadas de negdécios. As

primeiras acdes do programa ocorreram e 2008 nadaagna Espanha.

Sabor Brasil

O projeto Sabor Brasil da APEX tem como objetivgpasicionamento de marcas
brasileiras do setor de alimentos e bebidas quenusiéa gastronomia e brasilidade em
mercados internacionais estratégicos. Os empredamasileiros, exportadores negociam com
compradores e distribuidores desses paises.

Inserido nesse projeto o PDV Sabores do Brasilognama de apoio as marcas
brasileiras no ponto de venda, com foco no consmmithal. Uma géndola-modelo é
apresentada como sugestdo da estratégia de vemseasiagociada com principais redes de
varejo dos paises onde séo realizadas as feiesactonais.

Promocéao no Varejo

O programa de Promocgao no Varejo implementado APEX tem como proposta
unir a promocgéo comercial e a atragdo de investwsemo Brasil foram criados Centros de
Distribuicdo de produtos nacionais nos Estados adnidPortugal, Alemanha, Pol6nia e
Emirados Arabes, Xangai, Johanesburgo e Panaméndercomo ponto de apoio para os
empresarios brasileiros.

Foram realizados acordos de cooperacao para a péondos produtos brasileiros
com grandes redes de supermercados e lojas daatepato na Inglaterra, Italia e México
com o objetivo de reduzir a distancia entre o prodwasileiro e o consumidor final.

Muitas vezes o consumidor desses paises adquipgraduto numa loja na Europa, ou
nos Estados Unidos, por exemplo, sem o conhecingmtque a origem desse produto é

brasileira.
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Para a APEX (2008), os mercados nao tradicioreia ps produtos brasileiros sé&o
atendidos através de trés linhas com o objetivprdepectar negdcios: a) Missao Cultura
Exportadora; b) Feiras Multissetoriais e c) ProjetadinggComerciais exportadoras.

Assim essas acdes tomam forma por meio de: Evesfxiais; Feiras internacionais
e Missdes comerciais.

As Missbes Comerciais da Apex Brasil tem como oletiesenvolver atividades de
prospeccao e realizacdo de negdcios no exterior @wontuito de colocar, frente a frente,
empresarios brasileiros, com amostras de seustpydupotenciais importadores.

A agéncia Apex-Brasil (2008), tem como papel proemow agilizar o entendimento
entre as partes, provendo dados e informagOes tégl@ com antecedéncias sobre o0s
produtos, servigos, precos e quantidade, reduzrtdmpo para o fechamento de acordos.

Essas missdes acontecem nos mercados que o Gbowasileiro considera prioritario
e a estrutura oferecida é propicia aos particigamedendo envolver seminarios, visitas
técnicas a centros comerciais, redes de varejocésh associacfes setoriais e Camaras de

Comércio.

4.3  Historico da parceria APLA — APEX

A Agéncia Apex Brasil, ao se vincular ao MDIC, ganhautonomia para
desempenhar a funcdo de coordenar e executar t&cgpale promocédo do pais, com a
implantagdo da estratégia de promocdo comercialatge possivel a geracdo de renda e
novos empregos diretos nas empresas nacionais.

O MIDC tem participado como membro do Conselhorinieisterial do Acucar e do
Alcool (CIMA), 6rgdo vinculado ao Ministério da Agultura, Pecuéaria e Abastecimento
(MAPA) criado com o objetivo de deliberar sobre paliticas publicas para o setor
sucroalcooleiro, conforme o Decreto n° 3.546, ddd julho de 2000.

Suas politicas sdo acompanhadas pelos ministré4dG, do Ministério de Minas e
Energia (MME) e do Ministério da Fazenda (MF). Denas participacdes do MDIC,
destacam as medidas de apoio a industria de berepidal e para o setor sucroalcooleiro, na
industria do alcool e no seu uso veicular, sendtvef sua participacdo em:

* Missdes Internacionais;
* Arranjos Produtivos;

* Acordos e Memorandos de Cooperacgao Internacionais e
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» Forum Internacional de Biocombustiveis, dentreasutr

Lancado oficialmente em 13 de fevereiro de 200&RLA concebido dentro do
projeto Piracicaba 20¥0que é um projeto idealizado pela sociedade diailcidade de
Piracicaba. Contudo através da parceira com a Ag@&pex-Brasil, o APLA tornou-se uma
entidade com personalidade juridica, contando cqrarticipacéo 80 industrias, 18 usinas, 5
instituicbes de pesquisas e entidades da regiaPirdeicaba e 19 entidades publicas e
privadas.

No ato de criacdo do APLA, estabeleceu-se o prtiode padronizacdo do etanol
com o Instituto Nacional de Metrologia, NormalizagiQualidade Industrial (Inmetro) e com
o Centro de Tecnologia Canavieira (CTC), a Platafotogistica Intermodal de Exportacéo e

o Planseq — Plano Nacional de Qualificacao.

O Arranjo Produtivo Local do Alcool em PiracicabaP(A), na regido de
Piracicaba, importante pélo regional de desenvawim industrial e agricola, situa-
se entre as regides mais industrializadas e pradutio pais, onde a dindmica das
atividades econdmicas € marcada pela forte presengallstria. (MIDC, 2008).

A presenca da cultura da cana-de-agucar estimulostalacdo da industria produtora
de maquinas e equipamentos agricolas, abrindo @spata o inicio das atividades
metallrgicas e de metal-mecanica.

A implementacdo do Proalcool, na década de 1970ddoisiva para promover a
especializacdo dessa industria na cadeia proddtvalcool. A potencialidade apresentada
pela regido e o empenho do MDIC, em especial daampento das Industrias Intensivas em
Mao-de-Obra e Recursos Naturais (DEORN) e da Se@meMunicipal da Indastria e
Comeércio de Piracicaba, fez com que a regido fagseneira na implantacdo de um APL do
alcool.

A entidade agrega toda a cadeia produtiva do afoowlada por industrias produtoras
de equipamentos, centros de pesquisas e desengatairtecnoldgico, associagdes voltadas

ao setor alcooleiro e os produtores de alcool.

Entre 42 Arranjos Produtivos brasileiros, o dadegie Piracicaba se destaca por ser
organizado como entidade juridica, que consegugregar empresas concorrentes,
instituicbes de ensino, pesquisa e desenvolvimentinas, associacdes de
plantadores e fornecedores de cana. (SIMTEC, 2008)

Para Luciano de Almeida (2007) primeiro presidetieAPLA, as acdes conjuntas
destas empresas permitem aos participantes dojoardiminuir custos, aumentar a

produtividade e a qualidade final de seus produtos.

2 www.piracicaba2010.org.br
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Desde sua concepcédo do APLA, as empresas partegpana diretoria executiva do
arranjo produtivo idealizaram: a) Vis&o; b) Miss#o) Valores Eticos.

A Viséo escolhida apds deliberacdo entre as engprésaApla: “Ser reconhecido
como referéncia mundial em desenvolvimento e naagilo de tecnologia em combustiveis
renovaveis”.

A definicdo da Misséo foi através de consenso: “€itar e facilitar a interacdo dos
integrantes do APLA de Piracicaba, de forma orgataze estruturada, gerando maior valor
as cadeias produtivas de combustiveis renovaveaisus parceiros e contribuindo para o
desenvolvimento sustentavel”.

Os Valores Eticos escolhidos para nortear o Arréhjadutivo Local do Alcool de
Piracicaba, bem como também ser integrado em tadasmpresas envolvidas sdo 0s
seguintes: a) Responsabilidade social: ndo aollm@lescravo e ndo ao trabalho infantil; b)
Compromisso constante com o desenvolvimento sdstelné o meio ambiente; c) Respeito e
valorizagédo da pessoa e d) Conducédo dos negdacingelo e transparéncia.

4.4 Convénios, Reunides e Protocolos do APLA

Apbs a implantacdo do Arranjo Produtivo do AlcodlP(A) em parceria com a
Agéncia Apex-Brasil, no ano de 2006, ocorreram deasides no final deste mesmo ano, em
06 de dezembro e em 14 de dezembro para assindtu@svénios, balanco final de 2006 e
propostas das agdes para 2007. Destacaram-sen@nos assinados:

. Protocolo de Intencdes para Padronizacdo e Desemesito de Materiais de
Referéncia com Rastreabilidade Internacional pacadh Anidro e Hidratado com a presenca
do Presidente do INMETRO, Prof. Jo&o Alziro Herzldenada;

. Protocolo de Intengcbes com a APEX, tendo como i@bjed promocao
internacional através da participacdo em feirasemtes para divulgacdo da tecnologia do
setor sucroalcooleiro, com a presenca do PresidendEX, Dr. Juan Quiros e

. Convenio com a Apex-Brasil para execucdo do Prograte Promocao

Comercial de Exportacdo dos Equipamentos, Progu8ervicos do Setor Sucroalcooleiro.
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Dentre as reunides ocorridas no ano de 2007, deataese as varias agcoes tomadas,
com o objetivo de tornar o APLA, uma entidade carspnalidade juridica. Inicialmente a
reunido geral realizada em 14 de marco, onde faesentadas:

. O Logotipo (Marca) do APLA, pelo Sr. Emilio Moretti

. Proposta do Estatuto, pelo Sr. Antonio Godoy (pesgie do APLA);

. O Projeto APEX, pelo Sr. Rodrigo de Campos e

. As linhas de Financiamento do Banco do Brasil

Em reunido realizada em 16 de abril de 2007, fociadmente determinada a
personalidade juridica do Arranjo Produtivo Local Alcool da Regido de Piracicaba
(APLA), sociedade sem finalidade econdmica tendwliflade precipua de fomentar e
facilitar a interacéo dos integrantes do Arranjo.

Na reunido geral realizada em 31 de maio de 2@0@nT apresentados 0s seguintes
pontos: a) Resultados da misséo realizada na CadmpApresentacado da participacado no
International Society of Sugar Cane Technologisteig@ess(ISSCT) na Africa do Sul em
julho de 2007; c) Apresentacao do Projeto de Gestaoalificacdo Empresarial - SEBRAE e
d) Apresentacdo do Projeto “Parque Tecnoldgico”.

No decorrer do més de agosto de 2007, houve duages: a primeira realizada em
01 de agosto de 2007, apresentando: a) Participdggi@mpresas no SIMTEC; b) Parque
Tecnologico; ¢) Tour do Etanol; d) Apresentacaopdeicipacdo no ISSCT e e) Proximas
missdes do convénio APEX. A segunda reunido redizan 24 de agosto de 2007 marcada
pela visita do Sr. Ministro Miguel Jorge onde forabordadas as possibilidades de recursos
para o Parque Tecnoldgico.

A ultima reunido do ano de 2007 foi realizada endé%lezembro de 2007, onde em
reunido geral, foram abordados os seguintes asswua)tdlissées Comerciais Internacionais;
b) Missbes de 2007; c) Missdes programadas pai&d) Novos convénios do APLA.

A primeira reunido do ano de 2008 foi realizadalé&rde janeiro de 2008, onde em
reunido geral, com os seguintes temas abordad@ulmstituicdo da presidéncia e definicdo
da diretoria do APLA; b) Apresentacdo da Missdo Nexe c) Implantacdo Parque
Tecnoldgico.

Em 13 de junho de 2008, ocorreu o lancamento daapeehdamental do Parque
Tecnologico em Piracicaba, com a presenca de diwemspresentantes das empresas do
APLA.
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4.5  Missoes internacionais da parceria APLA — APEX

Em conjunto com a Agéncia Apex-Brasil, o0 APLA organviagens internacionais,
que tém o objetivo de criar oportunidades paraaguempresas brasileiras realizem contatos e
negdcios no exterior. Durban, na Africa do Sul,aHes Unidos e México ja receberam
comitivas do arranjo produtivo.

A busca por estimular a interacdo entre as empesadvidas no arranjo produtivo
tem se esforcado para que sejam implantadas easmderisticas para que a difusdo e a
geracdo de inovagdes sejam continuas contribuikda gue o setor metal mecénico de
Piracicaba mantenha-se na vanguarda tecnolégigaodieicio de maquinas e equipamento
para o setor sucroalcooleiro.

No cenario competitivo mundial o conhecimento addaipelas empresas do APLA é
a base fundamental para a melhor forma de insémg@macional das empresas, e do proprio
arranjo produtivo como referéncia mundial.

A primeira Missdo Comercial Internacional efetupeta parceria APLA Apex-Brasil
foi realizada no periodo de 08 a 12 de maio de 2@0¢idade de Cali na Coldombia, com
apresentacdes e rodadas de negdécios internacejaaiadas.

Estiveram presentes da missao representantes dmd@sas brasileiras das cidades
de: Piracicaba, Campinas, Sertdozinho, Ribeiréim Rr&a0 Paulo. A expectativa de negbcios
futuros ficou na ordem de US$ 76.925.000,00 (Satenseis milhdes novecentos e vinte e
cinco mil délares).

A segunda Missao Comercial Internacional efetuada parceria APLA Apex-Brasil
foi realizada no periodo de 27 de julho a 03 destagde 2007 na cidade de Durban, na Africa
do Sul. Esta missdo visou conhecemternational Society of Sugar Cane Technologists
(ISSCT).

Participaram desta missao, representantes de 2iksmspbrasileiras das cidades de:
Piracicaba, Campinas, Sertdozinho, Ribeirdao P&&o,Paulo e Rio das Pedras. A expectativa
de negdcios futuros ficou na ordem de US$ 162.80000 (Cento e sessenta e dois milhdes e
quinhentos mil délares).

A terceira Missdo Comercial Internacional efetupdta parceria APLA Apex-Brasil
foi realizada no periodo de 21 de novembro a Odlelmbro de 2007 na Australia, com

apresentacdes e rodadas de negocios internacefaaiadas.
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Participaram desta misséo, representantes de 1&saspbrasileiras das cidades de:
Piracicaba, Campinas, Sertdozinho, Ribeirdo P&fo, Paulo e Rio das Pedras. O total dos
valores negociados foi US$ 700.180.000,00 (setesentlhdes e cento e oitenta mil délares)
onde a expectativa de negdécios futuros situou-sedem de US$ 280.600.000,00 (Duzentos
e oitenta milhdes e seiscentos mil dolares).

A quarta Missdo Comercial Internacional efetuad& garceria foi realizada no
periodo de 29 de marco de 2008 a 05 de abril d8,2@0cidade de Vera Cruz, no México
com apresentacdes e rodadas de negdocios interagcajatuadas.

Participaram desta missao, representantes de 22esaspbrasileiras de diversas
cidades. O total dos valores negociados foi de U&$000,00 (Cento e quarenta e cinco mil
dblares) e a expectativa de negdcios futuros: UE3520.000,00 (Duzentos e vinte e trés

milhdes quinhentos e quarenta mil dolares).

4.6  Objetivos e Oportunidades de Negdcios do APLA

O Arranjo Produtivo Local do Alcool (APLA) conta moos principais projetos:
certificacdo do etanol; qualificagdo profissionddgistica de exportacdo; promoc¢do de
exportacdo — APEX; pesquisa, desenvolvimento e ag@&y e parque tecnoldgico de
bicombustivel.

Segundo Farah et al (2009), constituem os obje@gpscificos do APLA:

1. Planejamento e organizacdo do projeto em conjuaim o publico final, suas
entidades representativas e demais sociedadeg faeimtegracdo de recursos e
acOes, tratados de compromissos e resultadostoemstessa esséncia;

2. Divulgacdo dos produtos e servicos prestados malgmesas e a definicdo de
estratégias para a ampliagdo da participacdo ncaah@interno e externo;

3. Utilizagdo de uma marca que identifigue o produtbritado pelo APLA, e
procedéncia geografica;

4. Estandardizacao e certificado do alcool e deseimelvto de novas tecnologias e
equipamentos;

5. Elaboracdo de projeto executivo para a logisticaesibamento da regido do

arranjo produtivo;
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6. Desenvolvimento de Estudos e pesquisas para ngasagdes, produtos e
prospeccdo de mercados a partir do alcool (APLAG20

Desta maneira o APLA (2008) visando atender osiesistas empresas envolvidas,
outros topicos serdo desenvolvidos por serem ocewaglds estratégicos para o setor:

Metalmecéanicoda regiao de Piracicaba.

a) Promocéo de produtos e servigos gerados pelastiiadls

b) Aumentar o faturamento real das empresas integraiotéPLA,

C) Maximizar a vantagem competitiva para as empresasgiao;

d) Fortalecer a geracdo de Pesquisa e Desenvolvimertovacdo e sua

aplicacao no setor;

e) Promover nos mercados: interno e externo os preds#ovicos, tecnologias
e competéncias;

f) Planejamento e organizacgéo do setor;

0) Desenvolver parcerias estratégicas com instituicGescionais e
internacionais, em sintonia com as demandas deaoh@rc

h) Centro de informacéo e Banco de dados estatisticos;

4.7  Potencialidades Logisticas do APLA

As potencialidades logisticas identificadas pel@rgo produtivo encontram-se em
fase de negociacéo e estudo para implantacdo, spradim acoes relativas: a) Ferrovia; b)
Hidrovia: c) Alcoolduto e d) Aeroporto.

Estas acOes estdo sendo tratadas dentro das spestiras esferas de competéncia
por se tratarem de projetos com valores agregalissimos e que se aprovados com 0
decorrer do tempo, tendem a reduzir os gargaladmgente encontrados para o escoamento

dos produtos das empresas, reduzindo o tempo agamtesses produtos.

Foi identificada a possibilidade de transformaaéizaba em um P6lo Multimodal
de Cargas, sendo que um dos projetos para escand®producdo é a reativacao
do Ramal Ferroviario que liga Piracicaba a Nova 99dg passando por Santa
Barbara D'Oeste e Americana, um trecho de 35 kng bheneficia outros 13
municipios. (Flavio Castelar, Executivo do APLAQ3).
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Referente & Hidrovia, em reunido realizada com.dOSwaldo F. Rosseto Junior do
Departamento Hidroviario, o qual informou que ogass0 encontra-se parado e que 0O
Departamento estava implantando uma estratégigate@ara a obtencédo de recursos com o
objetivo de desenvolver a viabilidade econdmic&dgeto quanto ao uso multiplo de Santa
Maria da Serra.

Nessa mesma linha, em reunido realizada com a bP&troTransporte S/A
(Transpetro) no Rio de Janeiro para verificar ssipigdade de parceria no projeto, e com o
Departamento de Recursos Hidricos para verifigaossibilidade de criacdo de reservatorio
de agua.

O projeto do Alcoolduto também foi tratado em réoncom a Transpetro, que tem
como objetivo transportar alcool das usinas atéfiaaria e, no sentido inverso, gasolina e
diesel da refinaria para a regiao.

Posteriormente especialistas da Transpetro sobmawoa cidade de Piracicaba para
iniciar estudo de viabilidade da instalacdo dorrédealcoolduto e parceria no projeto. Foi
solicitado ainda que Piracicaba seja inserida rniadesreferente ao circuito especial de
transporte de combustivel no pais, ligando-a amihal Hidroviario Parana-Tieté.

O interesse pelo desenvolvimento do Aeroporto deckeaba, tem propiciado o inicio
de contatos com o Capitdo Fernandes do Institutdwuigcdo Civil do Rio de Janeiro em
relacdo ao projeto de um terminal aeroportuaricatgas. Estudos pertinentes ao assunto,

efetuados por administracdes anteriores, estawm s#iaios.

4.8  NegociagOes Internacionais e sua importancia@aas empresas do APLA

As rodadas de negocios internacionais da parceBRBAA— APEX propiciam as
empresas participantes duas possibilidades no cmridternacional: a) iniciarem contatos e
negociacdes internacionais com empresas e inggsiie b) ampliar contatos e desenvolver
novos mercados para as empresas que ja atuam goctmimternacional.

Nesse sentido, Martinelli (1998) aborda a impol@nque essas hegociacdes
assumiram num mundo cada vez mais globalizado @&sselade das empresas de

desenvolverem negociadores com habilidades esgecifara a obtencéo de sucesso.
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As negociacdes em nivel internacional assumirang @dmos tempos, uma
importancia cada vez maior, principalmente comobajiza¢éo da economia. Alem
da emergéncia de uma economia global, outros aspkésicos para a ampliacdo de
negociacGes em nivel internacional sdo o aumerdondyestimentos no exterior e a
ampliacdo de acordos de negécios em nivel MuMARTINELLI & ALMEIDA,
1998).

Para Martinelli (1998, p.43) um negociador de nimgtrnacional deve estar apto e
bem informado a respeito de uma série de pontakafuoantais para sua atividade:

. Habilidade internacional de negociacao que saa&sipara seu sucesso;

. Grande amplitude e variedade de acordos e negéealzados em nivel
internacional;

. Frequiéncia e constancia cada vez maior de invaestimdeitos pela empresas
em nivel mundial e

. A emergéncia, e mesmo a realidade ja presentemdeegonomia cada vez
mais globalizada, com a queda continua das barentae os paises.

As empresas do APLA buscam atuar no comércio iatéonal com atividade
exportadora considerando as vantagens existergete sentido o (Manual de Exportacéo
Passo a Passo 2004) desenvolvido pela equipe dartBe@nto de Promocdo Comercial
(DPR) do MDIC apresenta as seguintes vantagens:

. Maior produtividade - exportar implica aumento da escala de producgée, q
pode ser obtida pela utilizagcdo da capacidade adasempresa e/ou pelo aperfeicoamento
dos seus processos produtivos; a empresa podsiid, aminuir o custo de seus produtos,
tornando-os mais competitivos, e aumentar sua madgelucro;

. Diminuicdo da carga tributaria - a empresa pode compensar o recolhimento
dos impostos internos, via exportacao:

a) Os produtos exportados ndo sofrem a incidénoialngposto sobre Produtos
Industrializados (IP1);

b) o Imposto sobre a Circulagédo de Mercadoriasrei®s (ICMS) tampouco incide
sobre operacbes de exportacdo de produtos indizsttids, produtos semi-elaborados,
produtos primarios ou prestacao de servico;

c) na determinacdo da base de calculo da Contéibuara Financiamento da

Seguridade Social (COFINS) é excluida as rece#asrdentes da exportagao;

% O Manual esta disponivel no sitio do Departamedet®romocdo Comercialjvw.braziltradenet.gov.br
Atualizacdo em janeiro de 2009
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d) as receitas decorrentes da exportacdo séo tanseé@tas da contribuicdo para o

Programa de Integracdo Social (PIS) e para o Rragrde Formacédo do Patrimbnio do
Servidor Publico (PASEP); e

e) o Imposto sobre Operacdes Financeiras (IOFragni as operacdes de cambio

vinculadas a exportacdo de bens e servigcos tenodigero.

As micro e pequenas empresas devem atentar pata dd que, quando enquadradas

no Sistema Simplificado de Tributacdo, o Simplés gozam dos seguintes incentivos fiscais

nas vendas para mercado externo: isencao de IFFJNE) PIS, PASEP. No que tange a

incidéncia de ICMS, essa decisdo cabe a cada Estado

Reducdo da dependéncia das vendas internasa-diversificacdo de mercados
(interno e externo) proporciona a empresa maiours@ga contra as oscilagcbes
dos niveis da demanda interna;

Aumento da capacidade inovadora -as empresas exportadoras tendem a ser
mais inovadoras que as nado-exportadoras; costuntdizarunimero maior de
novos processos de fabricacdo; adotam programagialelade; e desenvolvem
novos produtos com maior frequéncia;

Aperfeicoamento de recursos humanosas empresas que exportam se destacam
na éarea de recursos humanos: costumam ofereceroneelhsalarios e
oportunidades de treinamento a seus funcionarios;

Aperfeicoamento dos processos industriais(melhoria na qualidade e
apresentacao do produto, por exemplo) e comef@kaiboracédo de contratos mais
precisos, NOvos processos gerenciais, etc.) - aesa@adquire melhores condicdes
de competicdo interna e externa,

Imagem da empresa -0 carater de “empresa exportadora” € uma refeaénci
importante, nos contatos da empresa no Brasilextasior; a imagem da empresa
fica associada a mercados externos, em geral mdagenees, com reflexos
positivos para os seus clientes e fornecedores.

Estrategicamente a relevancia que a exportacaanaspara as pequenas e medias

empresas, objetiva ampliar a garantia de sua seBrera em um ambiente globalizado cada

vez mais competitivo, exigindo das empresas biessleapacitacdo continua para enfrentar a

concorréncia estrangeira, tanto no Brasil comoxterier.

A formacao de consorcios de exportacdo é um exedplesforco da reducao das
barreiras a pequena empresa na atividade da egportdesse tipo de associacédo as
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pequenas empresas mantém sua propria individualidadmercado domestico e
realizam ac¢des conjuntas para exportarem seus tpeogara diferentes mercados,
beneficiando-se de uma maior eficiéncia operaciend¢ baixo custo de producéo.
(GARCIA, 2006, p.95).

O comeércio internacional palco da atividade exquota, apresenta dificuldades que
tendem a ser superadas pelos negociadores dassas)goeis 0 mercado externo é formado
por paises com idiomas, habitos, culturas e leisondiversos, dificuldades essas que devem
ser consideradas pelas empresas que se prepam@aexpartar.

O Manual de Exportacdo Passo-a-Passo (2009) oriemteempresas quanto a
construcdo de um bom planejamento estratégico guelvera a identificacdo de pontos
fracos, pontos fortes, ameacas e oportunidadedeugn ser analisados com antecedéncia.

Para que as empresas obtenham éxito no ambientgetitwo 0 planejamento pode
ser definido pela maneira escolhida de atuacaoon@rrio internacional como: a) atuacao
permanente e/ou b) atuacéo eventual.

O Manual de Exportacdo Passo-a-Passo (2009) afaesercinco etapas basicas de
exportacao: a) Avaliacdo da capacidade exportatprBpsquisa de mercado; c) Preparacéo
do produto; d) Formacao de preco para exportagddecumentacao inerente.

Neste sentido as empresas interessadas em traasfe® em exportadoras ativas
devem ter, entre outros, os seguintes cuidados:

» As empresas ndo devem considerar a exportacdo agmed atividade
esporéadica, ligada as flutuacdes do mercado intepaocela de sua producéo
deve ser sistematicamente destinada ao mercado@xte

* A empresa exportadora devera estar em condicOeatedmler sempre as
demandas regulares de seus clientes no exterior;

» A concorréncia internacional é derivada, entreasufatores, da existéncia de
maior numero de exportadores do que de importadoesnundo - outros
fornecedores potenciais estardo buscando conqosstarercados ja ocupados
pelas empresas brasileiras;

» Saber utilizar os mecanismos fiscais e financeimecados a sua disposicao
pelo Governo, a fim de aumentar o grau de comyiefgiile de seus produtos; e

« Todas as comunicacbes recebidas de importadorernest devem ser
respondidas, mesmo que, em um determinado momenéxportador nao
tenha interesse ou condi¢cdes de atender aos pedickisdos - 0 bom dialogo
com os importadores, tanto efetivos como potenc@ispara o campo para

vendas futuras.
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Apés a conclusdo das negociacdes e a efetiva veralada, inicia-se a parte
documental do processo de exportacdo, assim osn@mtos pertinentes a esse processo,
neste sentido sdo apresentados para a concretidac&portacdo e para a concluséo e
embarque de seus produtos.

O Manual de Exportagao relaciona os seguintes dectas exigidos nas operacoes de
exportacao iniciando pela inscricdo no RegistroEdportadores e Importadores (REI) da
SECEX/MDIC e para os documentos referentes ao @wontte Exportacéo: a) Fatura Pro
Forma; b) Carta de Crédito; c) Letra de Cambio €ab)trato de Cambio.

Os documentos referentes a mercadoria e que acbhapatodo o processo de
traslado da mercadoria sdo: a) Registro de Exgmtag Siscomex; b) Registro de Operagéo
de Crédito (RC); c) Registro de Venda (RV); d) 8itdicdo de Despacho (SD); e) Nota Fiscal;
f) Conhecimento de Embarquiil{ of Lading); g) Fatura ComercialQommercial Invoicge
h) RomaneioRacking Lis}.

Outros documentos que podem ser emitidos dependkendomplexidade da venda ou
mesmo da solicitacdo do cliente internacional: ajtiicado de Origem; b) Legalizacéo
Consular; c) Certificado ou Apodlice de Seguro; dyderd ou Carta de Entrega e e) Laudo de

Gemaologo.
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5 METODOLOGIA E DELINEAMENTO DA PESQUISA

O objetivo desse capitulo é caracterizar a metgildo presente estudo. Iniciando a
apresentacdo do delineamento da pesquisa senddadbsr as teorias e 0S conceitos
envolvidos, descrevendo as questdes e objetivpestpiisa. Posteriormente sdo apresentadas
as técnicas e métodos adotados para a realizacigestmisa, de forma a atender seus
objetivos, sendo também descrito o plano de pesquaiscaracterizacdo da amostra e o

questionario formulado para o estudo.

5.1 Metodologia de pesquisa

Conforme Collis e Hussey (2005), a metodologiareef® a maneira global de tratar o
processo de pesquisa, da base tedrica até a edetiise de dados.

A presente pesquisa poder ser classificada comerities e exploratéria devido a
possibilidade de aprofundar o conhecimento entporacao e Arranjos Produtivos Locais
(APLS).

A pesquisa descritiva pode ser utilizada pelo peagor quando o objetivo do estudo
for: (1) descrever as caracteristicas de um gr(@oestimar a proporcdo dos elementos de
determinada populacdo que apresente caracterigticaomportamento de interesse do
pesquisador; (3) descobrir ou compreender as mtaedtre os construtos envolvidos no
fendbmeno em questao. (ACEVEDO; NOHARA, 2006, pe4&).

Para Collis e Hussey (2005), “a pesquisa expldaetrealizada sobre um problema
ou questdo de pesquisa quando ha pouco ou nenhudio esmterior em que possamos buscar

informacdes sobre a questédo ou problema”.

Um estudo pode ser visto como exploratério ou fordaliferenca entre essas duas
opcbes é o grau de estrutura e o0 objetivo imedddoestudo. Os estudos
exploratérios tendem a gerar estruturas soltas emhjetivo de descobrir futuras
tarefas de pesquisa. O objetivo imediato da explwranormalmente é desenvolver
hipéteses ou questdes para pesquisa adicional.tu@oeformal comega onde a
exploracdo termina — comega em uma hipdtese ouéguee pesquisa e envolve
procedimentos precisos e especificagdo de fontes dddos. (COOPER,;
SCHINDLER, 2003. p.128).

A pesquisa também pode ser classificada tambénualgagiva, tendo como objetivo

a realizacdo de uma pesquisa de campo baseadaamostragem nao probabilistica por
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conveniéncia, para a descricdo, compreensao e mgasudas empresas que compdem o
APLA

Malhotra (2001, p. 155), afirma que a pesquisa i@z, metodologia nao
estruturada, exploratoria, baseada em pequenastragjogue proporcionam insights e

compreensao do contexto do problema.

5.2 Amostra da pesquisa

Para a selecdo e o dimensionamento do universerdpeesas analisadas o critério
utilizado de andlise foi o de entrevistas individuaom 10 empresas do setor metal-mecanico
que participaram de duas Rodadas de Negocios atiemais efetuadas APLA desde sua
implantagéo.

A determinagcdo da amostra bem como a sele¢éo dpsndentes para aplicagdo do
questionario foi baseada uma amostra intencionace probabilistica com gestores de 10
empresas metal mecéanicas APLA, participantes desslaslas e que aderiram também ao
Programa de Promoc&o Comercial de Exportacao dopdigentos, Produtos e Servigos do
Setor Sucroalcooleiro, financiado pela APEX.

Para Malhotra (2001), a abordagem direta € oda@esquisa qualitativa em que o0s
objetivos do projeto ou sdo revelados aos respaesieou sdo 6bvios pela prépria natureza
da entrevista.

O arranjo produtivo em analise possui mais de 8fresas de diversos segmentos em
sua totalidade, ou seja, sendo considerada a ampstjuena, que favorece a pesquisa
qualitativa.

5.3 Coleta de dados

A coleta dos dados foi estabelecida através de ammait com a 0s gestores das
empresas que preencheram os requisitos pelo ergédolhido, ou seja, empresas do setor

metal mecanico que participaram de duas rodadameglécios internacionais realizada pela
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parceira APLA — APEX. As empresas expressaram gdrde roteiro de entrevistas proposto
(anexo A), sua percepcdo em relacdo as suas padias nas rodadas de negdcios realizadas.
As entrevistas foram realizadas no periodo de jalsetembro de 2009 através de um

roteiro de entrevista junto aos gestores das e@pe=colhidas.

Com o intuito de analisar os resultados provensemies ganhos e dificuldades
coletivas & exportagédo das empresas metal mecatocAsranjo Produtivo Local do Alcool
(APLA), o presente estudo optou-se por determinaprstagem da frequéncia através de
tabelas, calculando (aédiae o desvio padrdo) das respostas do questionéemahado aos
respondentes. Utilizando como referencial os cooeed definicbes levantados através da
revisao bibliografica.

Segundo Collis e Hussey (2005), se estiver coletaiados sobre o significado de um
fendbmeno, obtera dados qualitativos. Dados quéatgasdo numeéricos; dados qualitativos

Sao0 nominais.

Um questionéario ndo é apenas um formulario, ou anjunto de questdes listadas
sem muita reflexdo. O questionario é um instrumeleteoleta de dados que busca
mensurar alguma coisa. Para tanto, requer esfongele¢tual anterior de
planejamento, com base na conceituacdo do probkerda plano da pesquisa.
(ROESCH; 2007. p.142).

O roteiro de entrevistas € composto de questddmdes e abertas percorrendo as
proposicoes: 1) Apos aderirem ao programa APLA — APEX, as empresetsis-mecanicas
aumentaram as exportagdes de seus produtos eosersi@ rede de clientes e fornecedores
no exterior; 2) O envolvimento das empresas com o programa APLAEXAproporcionou
a cooperacao entre as empresas metais-mecanicasremtes do segmento sucroalcooleiro;
(3) As empresas metais-mecanicas que nao exportavasrnaapdesao ao programa APLA —
APEX iniciaram contatos internacionais nas rodadasnegdécios internacionai$4) As
empresas obtiveram ganhos em participar de duaasdasdde negdcios internacionais
promovidas pela parceria APLA — APEX(®) A parceria APLA — APEX tem contribuido

para a reducao das dificuldades das empresas cu@ntwocedimentos para exportacao.
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5.4 Matriz de Amarracéo

A matriz de amarracdo tem por objetivo apontarrapgsicoes, objetivos e questdes e
alinhar com as questdes contidas no roteiro dedstas. Isso ajuda compor coerentemente
as categorias de analise com a coleta e analisesia$ados.

Quadro 2. Matriz de amarragéo

Proposicoes

1. Apos aderirem ao programa APLA — APEX, as empresasestdo 7 do anexo 1
metais-mecanicas aumentaram as exportacoes de| seus

produtos e servicos, sua rede de clientes e fodoeeg no
exterior.

2. O envolvimento com o programa APLA — APEXuestdo 3 e 4 do anexo 1
proporcionou a cooperagdo entre as empresas metais-

mecanicas que sdo concorrentes do segmento suwieaio
existentes no arranjo produtivo.

3. As empresas metais-mecanicas que nao exportavasraauestao 1 do anexo 1
adesdo ao programa APLA — APEX iniciaram contatos

internacionais nas rodadas de negdcios interndsiomae
participaram.

4. As empresas obtiveram ganhos em participar de |[dQagstdo 5 do anexo 1
rodadas de negdcios internacionais promovidasgrelgrama,
APLA — APEX.

5. O programa APLA — APEX tem contribuido para a ggay Questédo 6 do anexo 1
das dificuldades das empresas quanto aos procedisngsra
exportagao.

Objetivo Principal

Identificar e analisar os ganhos e dificuldadestomds a Questdo 5 e 6 do anexo 1
exportacdo das empresas metais-mecanicas do APIA, e
parceria com a Agéncia Apex-Brasil.

Objetivos Secundarios Questdes

a) Descrever as ag0es e politica da Agéncia Apex{Bras| Descritas no capitulo 4
o fomento das exportacoes das empresas participeate
Arranjo Produtivo Local do Alcool (APLA — APEX).

b) Descrever duas rodadas de negdcios internacipqaigstdo 1 do anexo 1
efetuadas pelo APLA — APEX.

c) Analisar os resultados obtidos pelas empresas | Questdo 1 e 2 do anexo 1
participaram de duas rodadas de negdcios intemaisip
da parceria APLA — APEX quanto ao potencial |de
produtos a serem exportados.

d) Investigar o tempo de atuacdo no mercado internacjdQuestdo 2 do anexo 1
das empresas exportadoras, que aderiram ao afranjo
produtivo.

e) Investigar a porcentagem da produgdo da empr@sestdo 2 do anexo 1
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destinada para atender o mercado mundial.

f) Investigar os produtos que podem ser exportadosuée @uestdo 1 e 2 do anexo 1
diferencial competitivo (custo, diferenciacéo eoepie).

Fonte: Elaborado pelo autor

Segundo Telles (2001, p. 2) a matriz de amarragéo dcomo objetivo avaliar a
coeréncia das relacdes estabelecidas entre asdiieser decisbes de encaminhamento de

uma pesquisa e, desse modo, indicar a consist@etalologia da intervencgao cientifica.
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6 RESULTADOS DA PESQUISA

Este capitulo apresenta os resultados da pesdpigalmente antes da apresentacao
dos resultados encontrados ao longo do presentelogsbuscou-se descrever o arranjo
produtivo estudado, ou seja, o Arranjo Produtivedlalo Alcool. Para isso realizou-se um
levantamento de dados secundarios para a caractizle: a) Aglomeracdes de Empresas; e
b) Arranjos Produtivo Locais, alvo da pesquisaaam.

Posteriormente sdo apresentados as ExportacOesrramo& Produtivos Locais e a
Parceria APLA — APEX e para melhor compreensao rdssltados obtidos na pesquisa
realizada nos meses de julho a agosto de 2009 upsscsubdividir a analise em alguns

subtodpicos especificos, que serdo tratados narsaqué

6.1 Caracterizacdo das empresas pesquisadas

Dentre as empresas que aderiram ao APLA e posteride a parceria APLA —
APEX foram selecionadas um total de 08 empresaetdo metal-mecanico que participaram
de duas rodadas de negdcios internacionais.

A selecdo das empresas participantes ocorreu attievéeunido com o executivo do
APLA, o Sr. Flavio Castelar, que prontamente ataralsolicitacéo e indicou as empresas que
estiveram presentes nas referidas rodadas e sugerio presente estudo apés sua concluséo,
seja apresentado com seus resultados encontradagurades mensais realizadas com os
representantes das empresas do APLA.

O quadro 3 apresenta as empresas participantesesiguipa. Através de seus
representantes formais responderam as entrevestbzadas no decorrer dos meses de julho a
setembro de 2009. As empresas citadas sdo atuaatesetor metal-mecanico, e seus
representantes sdo em sua totalidade: a) Direttmed}epresentantes Comerciais e c)

Gerentes Comerciais e/ou de Exportacao.



Quadro 3. Empresas selecionadas para a pesquisa

Empresa

Cidade

Endereco

Contato
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1 Coop. Producéo e Piracicaba Rod. Piracicaba — S& 600 Ivan Ferraz | Representante
Serv. Metal. Sdo José Pedro, Km 01 Correa Comercial
2 | Dedini S. A. Indlstria Piracicaba Rodovia Rio Claro 3000 Antonio C. | Gerente. Com.
de Base Piracicaba Km 26,3 Pereira Exterior
Dinamo Automacao o R: General Camara, Paulo C. A. .
s Industrial Ltda Piracicaba 663 20 Leite Diretor
4 MarlorMa_mtom Piracicaba | Rod. SP 308, km 15 115 Mano M. Diretor
Metallrgica Ltda Filho
L Av. Primeiro de .
5 Motocana Maquinas & Piracicaba | Agosto, 343 — Vila 128 Eden_|r Gerente.
Implementos Ltda Tabai Comercial
Rezende
6 | NG Metaltrgica Ltda | Piracicaba Ay. Dr. Morato 190 — 1283 Carlo_s Gerente. Com.
Vila Rezende Stolai Exterior
7 MeCMont Inddstria e Limeira Limeira 90 szlgner Diretor
Comeércio Ltda Froes
BER - Brasil Energia | Rio das . Mario .
8 Renovavel Ind. Ltda | Pedras Rio das Pedras 110 Mendes Diretor

Fonte: Elaborado pelo autor

Para maior compreensao dos resultados desta pesipitu-se por fazer uma breve
apresentacao das empresas que participaram dasigias na fase da coleta de dados, seus

produtos/servicos e suas especialidades dentretdoraetal-mecanico.

Empresas do Municipio de Piracicaba

No municipio de Piracicaba, encontram-se oito esgwedas dez empresas
selecionadas que aderiram ao Arranjo Produtivo lLdea\Icool e posteriormente na parceria
APLA — APEX, as empresas participaram de duas wmlaik negdcios internacionais

elaboradas pela parceria.

Cooperativa de Producédo e Servicos Metalurgicos S@osé - CSJ

A empresa CSJ Metallrgica localizada no municigoPiracicaba € um complexo
industrial instalado em uma area de 101 mil m2, @geega tecnologia e técnicas
aperfeicoadas de engenharia e projetos para oseset Sucroalcooleiro e b) Matrizes
energéticas (Petrdleo, Energia Edlica e Hidrel&}ric
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A CSJ possui importantes credenciais como o c@tdb de qualidade ISO-
9001:2000(BRTUV) e do selo ASMRBAnerican Society of Mechanical Engindergue a
capacitam para atuacao tanto no mercado naciagratemercio exterior.

A linha de produtos da empresa compreende equigameaplicaveis desde a
recepcdo da cana até ao ensaque de acucar, ouapeaamento do &lcool destacando-se:
Caldeiras; Cozedores Continuos; Secadores; Difsiséteneiras Rotativas; Decantadores;
Evaporadores; Aquecedores, Pontes Rolantes; EstsutiMetalicas e Destilarias para

producao de Etanol, etc.

Dedini S.A. IndUstria de Base

A empresa Dedini S.A. Industria de Base esta satuaddistrito industrial Uninorte do
municipio de Piracicaba e conta com 86 anos de&buao setor metal-mecanico. E a maior
fabricante de bens de capital do Brasil e uma daseres do mundo para diversos segmentos
de mercado.

A Dedini possui 06 unidades industriais, 10 falwigsstaladas e 4.800 funcionarios
atuando com énfase no setor de bionergia — bidetasineletrecidade, biodiesel e possui mais
de 60% demarket sharédo mercado de etanol do Brasil.

A especialidade da empresa é prover solucdes wesltacautonomia energética com
compromisso de plantas completas de geracdo deji@nenovavel com garantia de
performance e o fornecimento de plantas prontasassie acucar e alcool colocadas em
operacao, conhecidas como chave na auiacomo o termo em inglésrn key

Tendo fornecido mais de 120 usinas completas eapacidade de producéao de 24

usinas/ano, permite a Dedini exportar seus prodBEsVvi¢cos para mais de 25 paises.

Dinamo Automacdao Industrial Ltda

A empresa Dinamo Automacéo Industrial situada dads de Piracicaba conta com
20 colabores altamente qualificados em automacdcadilica e eletrdnica, fornecendo
solucdes e projetos personalizados nas linhasulpagentos hidraulicos e eletroeletrénicos,

bem como assisténcia técnica, montagestaeup

“ Dados divulgados pela lamina de apresentacdo geesenDedini que compde o portfélio de apresentda&o
parceria APLA/APEX na rodadas de negécios inteorais e nos demais eventos promovidos pelo arranjo
produtivo.
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O principal equipamento da empresa € o DHMAL (8iatélidraulico para Controle
Automatico da Flutuagdo dos Rolos Superiores dasnilas), € um sistema patenteado no
Brasil e também em alguns paises que a empresae@nalvo para suas exportacoes.

Trata-se de uma solucéo inovadora para contrdlatumcao dos Rolos Superiores das
Moendas, com esse sistema € possivel o0 monitorareemtempo real da presséo hidraulica
sobre o0 cabecote e a posi¢cdo do rolo superiorv@drale um programa no Controlador
Loégico Programavel (CLP) corrige-se automaticamentelamento e pressdes, mantendo

assim a moenda no limite 6timo de operacao.

Mario Mantoni Metallrgica Ltda

Situada no municipio de Piracicaba a empresa MAdntoni Metalurgica Ltda com
mais de 50 anos de mercado, possui fundicdo praprisetores de usinagem sendo
especializada no mercado de fundicbes desenvolvexcléncia na qualidade dos servigos
prestados atendendo os setores: a) Sucro-alcqolgirdPapel e celulose; c¢) Industrias
quimicas; d) Mineracao; d) Implementos agricolag&undicao e f) Automobilistica e etc.

O setor de exportacéo esta estruturado atendemdtactemente equipamentos, pecas

de reposicéo e produtos para diversos paises dadsnde Sul e Central.

Motocana Maquinas e Implementos Ltda

A empresa Motocana Maquinas e Implementos Ltdagdada no ano de 1959, a
iniciou suas atividades com a fabricacdo de compuesehidraulicos (bombas, comandos e
cilindros).

O crescimento do setor sucroalcooleiro propicioengresa o desenvolvimento da
primeira carregadora de cana do pais e posteribtemenlancamento de equipamentos
voltados para a movimentacdo de cargas nos se&régricola; b) Florestal; c) Industrial e
d) Rodoviario. Outra linha de produtos da Motocséa os guindastes veiculares ou fixos que
buscam atender o segmento de movimentacao de @mggsral.

A partir do ano de 2002 a empresa foi reestrutuvesdando atender o mercado interno
e externo tendo completa infra-estrutura para t@ssi® técnica e reposicdo de pecas,

conferindo aos seus produtos toda solidez e califiatbe necessaria.

NG Metalulrgica Ltda
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A empresa NG Metallrgica Ltda possui duas unidadésis no municipio de
Piracicaba, a Divisdo Vila Rezende, especializadarecanica fina, com area construida de
30.000 m?, e a Divisdo Capim Fino, situada no itlistmdustrial Uninorte com area
construida de 30.300 m2.

A empresa fabrica equipamentos, pecas e componamesinicos e caldeirados, em
aco carbono ou inoxidavel. A empresa atende reqgsigécnicos e de qualidade, destacando-
se as certificacbes ISO 9000, Petrobras e Mariniarasil.

Com engenharia propria em alguns segmentos e @& cky tecnologias em outros, 0s
principais mercados atendidos pela NG s&o: a) triddsde alcool e acucar; b) Papel e
celulose; ¢) Quimica e petroquimica; d) Alimentieize) o setor de bens de capital sob
encomenda.

A estrutura operacional divide-se em trés areagEqajpamentos para producao de
alcool e acucar; b) Turbinas a vapor e c) vicoeasfizados para a producdo de energia e
equipamentos diversos para a industria de modd. gera

Empresa do Municipio de Limeira

O municipio de Limeira contribuiu com uma emprestéegonada que aderiu ao
Arranjo Produtivo Local do Alcool e posteriormemi@ parceria APLA — APEX. A referida
empresa esteve presente em duas rodadas de ndgtaioeacionais elaboradas pela parceria.

MecMont Industria e Comércio Ltda

A empresa MecMont Industria e Comércio Ltda atua mercado metallrgico
suprindo as necessidades das demais empresas anal@r€aldeiraria, especializada na
fabricacdo de: Silos, Estruturas Metélicas, Platafs, Guarda-corpos e Transportadores de
Correia.

A empresa possui certificagbes que comprovam aidausE de seus processos,
produtos e servicos: Certificacdo ISO 9001:2000Cedificado de Registro e Classificacéo
Cadastral da Petrobras (CRCC).

A MecMont tem expandido suas exportacdes com ongebgmento de estruturas
especiais de portico e produtos como: guindasteudmio, plataformas e grades, que sdo
exportados para paises da Europa e América do Sul.
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Empresa do Municipio de Rio das Pedras

O municipio de Rio das Pedras contribuiu com umpresa selecionada na pesquisa
que aderiu ao Arranjo Produtivo Local do Alcool esteriormente na parceria APLA —
APEX.

BER — Brasil Energia Renovaveis Industrias

A empresa BER — Brasil Energia Renovavel Industrtda é um holding brasileiro e
tem como foco em formas de bioenergia a partirida&ssa. Mantém uma unidade fabril no
municipio de Rio das Pedras com é&rea total de 8030

Com capacidade mensal de producdo de 600 tonetedasodutos caldeirados nos
materiais: Aco Carbono, Aco Inoxidavel, Cobre e minio para atender a demanda dos
setores: a) Sucroalcooleiro; b) Geragdo de Energja@uimico e Petroquimico; d) Papel e
Celulose; e) Mineracao e f) Alimenticio.

Atuando em toda a cadeia produtiva do alcool, datm ao comércio final, incluindo
a producao e fornecimento de equipamentos parasidiista capacitada a executar projetos
de construcdo de novas instalagoes.

A BER de acordo com as normas nacionais e inteynaid possui o selo ASME
(American Society of Mechanical Engingergue a capacitam para atuacdo no comeércio

exterior.

6.2 Participacdes das empresas nas Rodadas de Nég®internacionais

As empresas participantes da pesquisa foram swmlast que descrevessem suas
efetivas participacdes em duas Rodadas de Negbuesacionais, informando: nome da
empresa, ano de participacdo e o pais onde fazadal rodada, as estimativas individuais de

faturamento e seus principais produtos comerc@ig@u em negociagao.
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Quadro 4. Descricdo das Rodadas de Negdcios Intemianais

Estimativa de
Faturamento

Rodada

Principais produtos em

Empresa Pais negociac&o

(ano)

Cozedor de Acucar; Cristalizador de

2008 Paraguai e US$ 1,500.000 Acucar; Decantador de Caldo e
Argentina Aquecedor de Caldo
csJ q
2007 Colombia US$ 10,000.000 USina de Alcool; Hilo e Peneira
Rotativa
2008 Guatemala USS$ 0.00 Planta pronta de Usina de Acucar e
2 Alcool
Dedini S. A.
2008 México USS$ 0.00 Planta pronta de Usina de Agucar e
Alcool
DHMAL e DHMAZ2 (Sistema
Hidraulico para Controle
2009 Peru US$ 300,000 Automatico da Flutuacédo dos Rolos
3 Dinamo Superiores das Moendas
DHMAL e DHMAZ2 (Sistema
Hidraulico para Controle
2008 Guatemala US$ 500,000 Automatico da Flutuacdo dos Rolos
Superiores das Moendas
2008 Paraguai US$ 0.00 Pegas para Moenda (NCM:
Mari : 84.38.90.00)
4 ario Mantoni
Metallrgica
. Pecas para Moenda (NCM:
2008 Argentina US$ 50,000 84.38.90.00)
Carregadeira de Cana Super 2000
2008 Guatemala US$ 1,000.000 (NCM: 84.36.80.00) e Sonda (NCM:
5 Motocana 84.38.30.00)
) Carregadeira de Cana Super 2000
2007 Africa do Sul  US$ 500.000 (NCM: 84.36.80.00) e Sonda (NCM:
84.38.30.00)
Sem . )
2009 L Turbinas a vapor (NCM: 8406.81.00)
Participacao
6 NG Metallrgica
2008 Sem_ L. Turbinas a vapor (NCM: 8406.81.00)
Participagao
Plataformas; Escadas; Escadas
2008 México US$ 0.00 Marinheiro; Torres ®ipe-racks
Tanques e Tubulacbes
j MecMont Plataformas; Escadas; Escadas
2007 Coldmbia US$ 0.00 Marinheiro; Torres €ipe-racks
Tanques e Tubulacbes
. Planta pronta de Usina de Aclcar e
BER — Brasil 2008 México US$ 50,000.000 Alcool
8 Energia
Renovavel 2007 Guatemala ~ US$ 100,000.000  Destilaria de Agéidscool

Fonte: Elaborado pelo autor

Os dados descritos no quadro 4 permitem resposdegguintesbjetivos especificos

(b) Descrever duas rodadas de negocios internaciaeeefetuadas pelo APLA — APEX;
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(c) Analisar os resultados obtidos pelas empresasig) participaram de duas rodadas de
negocios internacionais da parceria APLA — APEX quato ao potencial de produtos a
serem exportados e (f) Investigar os produtos queodem ser exportados e seu
diferencial competitivo.

As empresas participaram de duas rodadas de negguialiversos paises no periodo
de 2007 a 2009, analisando os dados coletados,roeape a evolugdo da quantidade de
empresas por rodadas, em 2007, quatro empresas; BER MecMont e Motocana,
estiveram presentes nos seguintes paises: AfriGull€oldmbia e Guatemala.

No ano de 2008, o numero de empresas participaatesmpliou para sete empresas:
BER; CSJ; Dedini; Mario Mantoni Metallrgica; MecMor Motocana ofertaram seus
produtos nas rodadas elaboradas nos paises: ArgeGuiatemala e Paraguai.

A empresa Dinamo informou ainda ter participado utkea rodada de negocios
realizada no Peru no ano de 2009, com estimatigasedocios futuros no valor de Us $
300.000.

Foram ofertados por duas empresas: CSJ e Dedimissibgidade de construcao
individual de plantas prontas para Usinas de AcédAicool e plantas para biocombustiveis.
E a BER sendo também capaz de confeccionar asaglprintas, contudo em parcerias com
outras empresas existentes no interior do APLA.

A empresa Dinamo demonstra ser fornecedora deaqaifto de apoio a atividade de
processamento da cana de acgucar nas usinas arigstibois o produto DHMAL1 e DHMA2
(Sistema Hidraulico para Controle Automatico datldgdo dos Rolos Superiores das
Moendas) tém apresentado avancos significativas grapliar a eficiéncia das moendas.

A empresa Motocana através de seus dois produtosgadeira de Cana Super 2000
(NCM: 84.36.80.00) e Sonda (NCM: 84.38.30.00) bumtemder o setor sucroalcooleiro apos
o corte da cana e o efetivo carregamento atravéardegadeiras de cana e também antes de
iniciar o processo de moagem da cana a Sonda wferecletas amostras para andlise dos
laboratdrios existentes nas usinas e destilarias.

Nas rodadas realizadas, as empresas iniciam aiagegocde seus equipamentos e
produtos, caso a venda nao seja concretizada, g@miscurtas e por vezes o0s clientes
internacionais demonstram o interesse em visitamsalacdes das empresas no Brasil, onde
a possibilidade de conclusdo da venda € maior, gumdem conhecer 0s equipamentos em
operacao em usinas de acgucar e alcool.

A empresa NG Metalurgica participa formalmente d®LA e da parceria APLA —

APEX, contudo sua participagdo nas rodadas de rmegiternacionais € nula, devido a ter
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um departamento de comércio exterior interno altdenalesenvolvido e com atuagéo
internacional a mais de 40 anos.

A inclusdo da empresa no estudo se da por suaangevpara o arranjo produtivo,
tendo participacdo anual na feira de negoécios SIITEom estande proprio realizando
negocios expressivos com diversas delegacdes esasgnternacionais visitantes da feira.

Alem de fornecer equipamentos voltados ao setoroaloooleiro internacional, a
empresa oferece também: Turbinas a vapor (NCM: .840@0), contribuindo com solucdes
para usinas e destilarias permitindo a co-geracéo edergia elétrica, podendo ser
disponibilizado para venda o excedente gerado.

A empresa Dedini participa de todas as rodadasnaxtenais da parceria APLA -
APEX, por ser especialista em plantas completas psinas e destilarias de agucar e alcool,
com alto valor agregado, ndo concretiza vendasegorcer das rodadas, seus clientes apos
conhecerem o potencial da Dedini iniciam visitassera unidade existente no municipio de
Piracicaba.

A andlise dos valores e dados relatados pelas eagpmas rodadas de negocios
internacionais apresentou uma estimativa de negaioros na ordem de US$ 162,5 milhdes
de ddlares.

Embora a empresa BER, relatou ter recebido duasgdés de compra sendo: uma
planta pronta de usina de agucar e alcool e de desdlaria de aclucar e &alcool, que
correspondem em conjunto valores de US$ 150 mildéetdlares e excluindo a empresa NG
Metallrgica que nédo participou das rodadas, notgugeas demais empresas apresentaram
estimativas de faturamento conjunto de US$ 14,850m$ de ddlares.

Sendo os seguintes produtos negociados: equipasnerdividuais que podem ser
comercializados para a montagem de novas usinastiadas de acucar e alcool e também
para substituicio e ampliacdo: a) Cozedor de AgugprCristalizador de Acucar; c)
Decantador de Caldo; d) Aquecedor de Caldo; f) HdoPeneiras Rotativas; g) Tanques e
Tubulagdes; h) Plataformas e Escadas Marinheixd erres ePipe-racks
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6.3  Atuagdo Internacional das empresas

Com base nas entrevistas individuais realizadas osnygestores das empresas
participantes da pesquisa, todas as oito emprefama@m atuarem no mercado
internacional.

Nesse sentido a andlise da atuacdo internacionakndaresas contribuiu para
responder osobjetivos especificos (d) Investigar o tempo de a&gdo no mercado
internacional das empresas exportadoras, que adeam ao arranjo produtivo e (e)
Investigar a porcentagem da producdo da empresa desda para atender o mercado
mundial.

O quadro 5 apresenta a porcentagem destinadagrefaesas para atender o mercado
mundial, todas as empresas informaram destina25®e de seus produtos para atender seus
clientes internacionais e outros pedidos que possamealizados nas rodadas de negdécios

internacionais.

Quadro 5. Tempo de atuacéo internacional das empras

Tempo de atuacdo % Iniciaram vendas apos a

Empresas da empresa no Produtos  adeséo parceria APLA —
comércio exterior exportados APEX

CSJ; Dinamo e MecMont Até 01 ano 25% CSJ; DinaMeeMont

BER Brasil Energia Renovavel De 01 a 03 anos 25%

Dedini; Mario Mantoni Metalurgica;

i 0
Motocana e NG Metallrgica Mais de 05 anos 25%

Fonte: Elaborado pelo autor

Trés empresas, representando 37,5% das respondeftemaram tem atuacao
internacional de até um ano, sendo elas: CSJ, DiramlecMont; com 12,5% a empresa
BER respondeu atuar entre trés a cinco anos e lamoaorar sua area comercial para
desenvolver seu comércio exterior.

Para Ivan Correa representante da empresa CSJXcaripanos permitiu iniciarmos
contatos e posteriormente vendas internacionaigicem de 2009, nos favorecendo num
periodo em que o mercado interno apresentava uwnaida demanda, o que nos possibilitou

equalizarmos nossa producéo”.
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Paulo Leite, Diretor da empresa Dinamo afirma deenbs grandes possibilidade de
convertermos em pedidos firmes as cotacOes recelmds rodadas internacionais que
participamos. Nossos produtos DHMA 1 e DHMAZ2 tiveratima aceitacdo nas rodadas”.

O Diretor Wagner Frées da empresa MecMont comemigidmos contatos com
empresas nas rodadas, mais nao recebemos cotaggems modadas: México (2006) e
Colbmbia (2007), esperamos para 0 ano de 2009,mmeava exportar nossos produtos em
parceria com outras empresas do APLA”.

As empresas Dedini, Mario Mantoni Metallrgica, M@ona e NG Metallrgica por se
tratarem de empresas consolidadas em seus setoatisagao responderam atuar no comércio
internacional a mais de cinco anos, que repre&&8tados respondentes.

O quadro 6 apresenta outra importante informacaetama para analise do
desenvolvimento do comércio exterior das emprepés a adesdo na parceria APLA —

APEX foi conhecer como estavam as vendas internaidalessas empresas antes da adesao.

Quadro 6. Vendas internacionais das empresas

Ao aderir ao programa de incentivo a exportacéo da

STEE parceria APLA — APEX suas vendas ao exterior:
BER; Dinamo e MecMont Iniciaram

Dedini e NG Metalurgica Mantiveram inalteradas

Motocana Aumentaram com o ingresso de novos ciente

Aumentaram com maiores pedidos dos atuais clientes

CSJ e Mario Mantoni Metallrgica ingresso de novos

Fonte: Elaborado pelo autor

As empresas BER, Dinamo e MecMont apds aderirerpreagrama de incentivo a
exportacdo da parceria APLA — APEX afirmaram tefamiado suas vendas ao exterior,
como relatado acima.

Nesse sentido, proposicao 1 “ApOs aderirem ao programa APLA — APEX as
empresas metais-mecanicas aumentaram as exportacdds seus produtos e servigos e
sua rede de clientes no exterior”.Essa proposi¢cédo pode ser confirmada parcialmeoie ap
maioria das empresas teve aumento na exportacgaudgrodutos e servicos.

Para 25% das empresas, representadas pelas empredias e NG Metalurgica suas
vendas se mantiveram inalteradas, devido a atuamais tempo no comércio exterior.

A empresa Motocana com peso de 12,5% das empnefesma que suas vendas

aumentaram com o ingresso de novos clientes irtiemais desenvolvido tanto pelas rodadas
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de negdcios internacionais realizadas e atravésidearticipacdo anual na feira SIMTEC,
onde inclusive atua como expositora atravéstaedexterno fixo.

As empresas CSJ e Mantoni Metalurgica responder@krdas empresas, apds suas
efetivas adesdes suas vendas aumentaram com naadides dos atuais clientes e ingressos
de novos clientes derivados de contatos realizadesrodadas de negoécios e também pela
presenca constante na feira SIMTEC.

A empresa BER representada por seu Diretor o SrioNléendes (2009), “O aumento
das exportacbes ndo foi assim tdo relevante comoo fprocesso de aprendizado do
empresariado associado ao APLA, nés tivemos a wpdede de ver em diversos paises,
novas tecnologias tanto na fabricacao de equipamecwmo em plantio e desenvolvimento de
mudas e etc.”.

Para Antonio Carlos Pereira, Diretor Superintergled¢ Exportacdo da empresa
Dedini, a parceria com o APLA aumentou os contatoa clientes, mas ndo a porcentagem
em produtos exportados.

A proposicao 3 “As empresas metais-mecanicas que nagportavam, apos a
adesao ao programa APLA — APEX iniciaram contatosnternacionais nas rodadas de
negdcios internacionais que participaram”.

A veracidade dessa proposicao pode ser confirmadgpalavras dos gestores das
empresas: CSJ; Dinamo; NG que foram entrevistados.

Para Ivan Ferraz Correa, Representante Comeraiagntbresa CSJ “Sim houve
aumento das vendas, devido a atual crise econdmenoceira e com a cooperagao, ou seja,
a parceria com o APLA — APEX nos permitiu alavaneaealizar vendas internacionais no
inicio de 2009. Considerando que a baixa demandandocado nacional, entdo isso
possibilitou a gente realizar vendas ao mercaderiext.

Paulo Leite, Diretor da empresa Dinamo comenta esabra possibilidade de
exportacdes de seus produtos e servicos: “Nosnateteos comercializar o produto DHMA 1
e DHMAZ2 (Sistema Hidraulico para Controle Automatita Flutuacdo dos Rolos Superiores
das Moendas, que € um sistema que temos paternitenalae temos patentes registradas
também para alguns paises que consideramos piasitksses produtos somente se tornaram
viaveis para exportagdo ap0s nossa adesdo ao APLA”.

Carlos Stolai, Gerente de Exportacdo e Vendas gaesas NG Metallrgica comenta
que: “Basicamente ndao ocorreram aumento signi¥icatd volume de vendas para exportacao
para a NG METALURGICA apés adesdo ao APLA. Acredita também que isso foi

determinado pela prépria crise internacional que atzateu nos ultimos 11 ou 12 meses. Nao
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tivemos participacdo das Rodadas de Negocios bdenmais, contudo participamos
anualmente do SIMTEC".

Conclui-se que quatro das oito empresas entreastg@8ER; CSJ; Dinamo e
MecMont) atuam no comeércio internacional em no m&xD3 anos, um tempo relativamente
curto para se firmarem como fornecedoras internacsode equipamentos para o0 setor
sucroalcooleiro.

Das quatro empresas que atuam no mercado mundialalgatempo (Dedini; Mario
Mantoni Metallurgica, Motocana e NG Metallurgica)ssatamos que a Dedini e a NG
Metallrgica informadas ter departamentos de coméxierior altamente estruturados e que
para essas empresas as rodadas de negocios n&m SAteressantes como para as demais

empresas.

6.4  Cooperacao entre as empresas metais-mecanicasAPLA

Nas entrevistas realizadas com o0s gestores dasesamspifoi solicitado que eles

respondessem duas questdes fechadas apresentapesirmn?.
Quadro 7. Cooperacao entre empresas metais-mecansodo APLA

A empresa apos a adesado ao APLA ampliou sua

Empresas cooperagdo com outras empresas do setor metal
mecanico de Piracicaba?

BER; CSJ; Dinamo; Mario Mantoni
Metalurgica; MecMont e Motocana

Dedini e NG Metalurgica N&o
Fonte: Elaborado pelo autor

A maioria das empresas entrevistadas, ou seja, @&fs confirmaram que a
cooperacao se ampliou entre elas e com as demaie®as metais-mecanicas do arranjo
produtivo, conforme destacado pelos respondentesmiaresas: BER; CSJ; Dinamo; Mario

Mantoni Metalurgica; MecMont e Motocana.

Duas empresas consideraram que a cooperacao coes euipresas do setor metal-
mecanico do APLA permaneceu no mesmo patamar antarisuas adesdes ao arranjo
produtivo, o que representa 0s outros 25%, sendmasesas Dedini e NG Metallrgica, esse
fato pode ser confirmado nos depoimentos dos gestias referidas empresas.

Conforme Antonio Carlos Pereira Diretor Superintarid de Exportacdo da empresa

Dedini: “Nossa adesdo ao APLA permitiu o acessoteas empresas do setor, contudo sem
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ampliarmos nossa cooperacdo com essas empresasrelagdo aos produtos ja exportados
mantivemos no mesmo patamar”.

Nas palavras do Sr. Carlos Stolai, Gerente de Exgio e Vendas da empresas NG
MetalUrgica “Em funcéo da estrutura que nos criamaldNG Metallrgica ao longo dos anos o
APLA veio complementar porem ndo ocorreram grandgsactos a nivel de vendas e
faturamento em face a nossa atual divisao de me&rcad

Os mesmo gestores das empresas Dedini e NG Metallag serem questionados se
a cooperacdo tem promovido o aumento dos pedidoggdgamentos produzidos em
conjunto ou em parceira.

Nesse sentido, a cooperacao entre as empresas-metzinicas no arranjo produtivo
se da com o objetivo conjunto de exportarem seuspaopentos e produtos especificos
voltados ao setor sucroalcooleiro internacionabsods empresas entrevistadas concordam
com essa afirmagao.

O quadro 8 apresenta as empresas que concorddnouoparcialmente com essa
afirmacdo, as empresas: BER; CSJ; Dinamo e Marintda concordam totalmente e as

empresas Dedini; MecMont; Motocana e NG MetalUrgmacordam parcialmente.

Quadro 8. Aumento dos pedidos através da cooperac@mtre empresas metais-mecanicas do
APLA

A cooperacédo tem promovido 0 aumento dos
pedidos de equipamentos produzidos em conjun

Empresas . .
P ou em parceria, voltados ao setor sucroalcooleird

internacional?

BER; CSJ; Dinamo; Mario Mantoni
Metallrgica

Concordo totalmente

Dedini; MecMont; Motocana; NG Metalurgica Concoplocialmente

Fonte: Elaborado pelo autor

Os dados descritos nas tabelas 8 e 9 confirmpro@osicdo 2do presente trabalho:
“O envolvimento com o programa APLA — APEX proporcionou a cooperagao entre as
empresas metais-mecanicas que sdo concorrentes dgreento sucroalcooleiro existentes
no arranjo produtivo”.

Para Edenir Tabai Gerente Comercial da empresaddioto “Essas novas parcerias,
através desses novos contatos que estdo acontquamg® o APLA é muito voltado para a
area industrial do setor sucroalcooleiro, essasepas pra nds do setor de maquinas ainda é

muito cedo pra falar, estamos iniciando novos ¢osta
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Para Carlos Stolai, Gerente de Exportacdo e Vet@asnpresas NG Metalurgica “Eu
atuo a mais de 10 anos no comércio exterior e amaanadesdo ao APLA ndo houve grandes
mudancas nos volumes de vendas e faturamento pasa rempresa, para as pequenas e
meédias empresas o0 APLA com certeza vai ser muite pnradutivo e efetivo”.

As empresas entrevistadas confirmaram que o emvehto do programa APLA —
APEX ampliaram a cooperacgéo entre si, mesmo semumoaentes do setor metal-mecanico.
Desta maneira a cooperagdo promove as empresas) 880 ocorrem 0s aumentos dos
pedidos de equipamentos, pois as empresas buscairtern@arcerias para que sejam
produzidos os equipamentos e produtos no arranmpol algumas empresas concordem
parcialmente, h&d congruéncia das afirmacfes noidsertto aumento do pedido de
equipamentos.

Nesse sentido a cooperacao entre as empresas-metdinicas no arranjo produtivo
se da com o objetivo conjunto de exportarem seuspaopentos e produtos especificos
voltados ao setor sucroalcooleiro internacionabsods empresas entrevistadas concordam
com essa afirmacéao.

Para parte da andlise dos dados obtidos na pestpiisampo, referente aos ganhos
coletivos e eliminacédo das dificuldades coletivaarmjo as exportacdes das empresas metais-
mecanicas, optou-se por determinar a contagemedééncia através de tabelas, calculando a
médiae o desvio padrao das respostas do questionéeciatiado aos respondentes.

Para Collis e Hussey (2005, p.189) As frequénammem ser resumidas, calculando a
média e/ou as percentagens de frequéncia. Uma média & mameira conveniente de
descrever um conjunto de dados por meio de um aioo.

A férmula para calcular a média é:

2z
I

Onde

Xi = cada observacao

ni = numero total de observacdes

Y = asomade

Apos o calculo realizado da média e com o intuieo stlucionar as limitacbes

existentes do intervalo de dados coletados, flizatio odesvio-padréo
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Uma solugédo para as limitag8es do intervalo de slédasar alesvio-padraoEle é
calculado somando todas as diferencas (desvio® eatla observacao e a média, e
fazendo alguns ajustes porque a diferenca entre chservacdo abaixo da media
provocaria um nimero negativo, e a diferenca emtta observacdo acima da media
e a media resultaria em um numero positivo. Qudndsem somados, a resposta
seria sempre zero. O que precisamos fazer é atmgdas 0s sinais de mais e de
menos. Matematicamente, a maneira de fazer iskva@r o quadrado as diferencas
(desvios), ja que os quadrados de quantidadesivassité negativas sdo ambos
positivos. (Collis e Hussey, 2005. p.208)

A formula para calcular o desvio-padrao é:

Onde

Xi = uma observacao

-X = a média

N =0 numero total de observacdes
\ = a raiz quadrada

Y = asomade

Para Collis e Hussey (2005, p. 210) “a média e svidgradrdo ficam juntos, ja que
ambos usam todos os itens. A média favorece occeatrdistribuicdo de dados e o desvio-
padréo fornece uma medida da disseminacao debdigéD”.

Nesse sentido aplicou-se uma escala de valoresadg lisando identificar a percep¢ao
dos gestores com relacdo a cooperacao existeragargo produtivo. A escala inicia-se pelo
namero 1 que representa neutralidade de cooper&;@woperacado baixa; 3 cooperacdo
moderada; 4 alta cooperagéo e 5 cooperacgao totabsaemais empresas do arranjo.

A tabela 5 permite dois tipos de analises: horalorg vertical. Analisando
horizontalmente a tabela, encontram-se a percepgdia e 0 desvio-padrédo de maneira
conjunta de todas as empresas entrevistadas refeses tOpicos questionados. A analise
vertical da tabela descreve a média e 0 desviddpaddividualmente de cada empresa e sua

exata percepc¢éo quanto aos ganhos coletivos aioesa@o APLA — APEX.
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6.5 Analise dos ganhos coletivas das empresas metaiecanicas do APLA

Tabela 5. Ganhos Coletivos para as empresas metaiecanicas do APLA — APEX

Ber | Csj Dedini | Dinamo Motocana Mantoni MecMont NG Média

Aumento dos
Contatos 5 5 5 5 5 5 4 1 4,38 1,41
Comerciais
Utilizacéo de
Consultorias
Acesso a
Despachantes 2 3 2 1 5 2 1 1 2,13 1,36
Aduaneiros

Maior facilidade
no Transporte
Marketing
Internacional 5 5 3 5 5 1 3 2 3,63 1,60
(divulgagéo)
Aumento da
venda de 5 5 1 5 3 3 3 1 3,25 1,67
produtos
Acesso a novos
mercados
Adaptacéo dos
produtos
Desenvolvimentg
de novos 5 3 3 3 1 1 2 1 2,38 1,41
fornecedores
Acesso a
financiamento 1 1 1 1 1 1 1 1 1,00 0,00
para exportacao

edia 3,60 | 3,90 2,20 3,20 2,80 2,50 2,10 1,

5 5 3 5 1 1 1 1 2,75 1,98

1 3 2 1 1 1 1 1 1,38 0,74

5 5 1 5 5 5 4 1 3,88 1,81

2 4 1 1 1 5 1 1 2,00 1,60

DIELVi[eRo-To[elol 1,84 | 1,37 1,32 1,99 1,99 1,84 1,29 0,

Fonte: Elaborado pelo autor

Optou-se por iniciar a analise dos dados de mareir&zontal, os topicos que
apresentaram as maiores médias entre todas assas\@netrevistadas forarAumento dos

Contatos Comerciais; Acesso a Novos Mercadoltarketing Internacional e Aumento na

Venda de Produtos.

O tépicoAumento dos Contatos Comerciaiseve a maior média encontrada com 4,38,

refletindo pela escala utilizada um alto ganho tome percebido entre as empresas
respondentes. Apenas a empresa NG Metallrgica esypoes percepcdo neutra para esse
topico, o fato da empresa ndo se utilizar das @slal® negdcios internacionais e por estar
consolidada no mercado internacional foi o respaisdelo baixo indice individual

apresentado em praticamente todos os topicos.
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As empresas também apresentaram médias entre & p&a 0s seguintes tépicos:
Acesso a Novos Mercadogviarketing Internacional e Aumento na Venda de Produto®

que representou pela escala uma cooperagdo modavadautras empresas. Esses quatro
topicos estdo relacionados a questbes comerciasobjetivam avancarem no COmercio
internacional.

Na sequéncia da analise das médias encontramt§picss com valores entre 2 a 2,75,

sdo os topicosUtilizacdo de Consultorias; Desenvolvimento de nogo Fornecedores

Produtos, Acesso a Despachantes Aduaneiros e Adapdia dos Produtos sendo

considerada cooperagcdo baixa, para as empresas ®gBeos concentram informacoes
importantes de seus produtos e nesse sentidoio exaecooperar € maior entre si.

O tépico Utilizacdo de Consultorias apresentou o maior desvio padrdao 1,98

considerando as respostas em conjunto das empapsegam variacdo consideravel entre as
percepcbes das empresas podendo ser entendidaipetsidade de atuacdo internacional
entre as empresas, as iniciantes utilizam conssdtaom o objetivo de se adaptarem ao
ambiente internacional, ja as empresas consolidapes passaram por esse processo
informaram valores menores.

Embasando as Consultorias desenvolvidas pelo ARa# palavras do Sr. Paulo Leite,
Diretor da empresa Dinamo “Tivemos contato comogacdonsultores que nos tem orientado
até mesmo para entender mais o processo sucrdeatopaue nao entendiamos antes de
nossa adesao ao arranjo produtivo, pois a espiadalida Dinamo € automacao e hidraulica”

Para Edenir Tabai, Gerente Comercial da empresaddoa: “Como a empresa antes
de aderir ao APLA tinha a parte de exportacdo dededa, consultoria, despachantes
aduaneiros e logistica de transporte para nés lmogarconsiderado baixo. Quanto aos contatos
comerciais realmente houve um ganho, porque acsbd@azendo muitos clientes e a propria
parceria APLA — APEX pelo trabalho desenvolvidoMarketing Internacional divulgando os
produtos de todos os envolvidos no arranjo produtiv

As menores médias obtidas foram dadas aos segudpiess: Maior facilidade no

Transporte e Acesso a financiamento para exportacdapresentando valores entre 1,38 e

1,00 com relacdo aos transportes entende-se quenpelicipio de Piracicaba possuir grandes
empresas de transportes e mesmo essas empressendaantegrantes do APLA ndo ocorreu
grandes transformagfes nesse item. Este tépiccétarapresentou o menor desvio padrédo 0,0

0 que o enquadrou na escala corresponde ao numeeatialidade de cooperacéo.
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Quanto ao acesso para financiamento das exportdo8gwrodutos para as empresas, a
parceria APLA — APEX oferece uma estrutura comeérei@e acessos a novos clientes e
mercados internacionais, ndo possuindo nenhumaléaa nesse sentido.

Como sugestdo para as empresas propde-se rela@mrddguldade nas reunides
mensais existentes no APLA e buscarem solucbe® jootn a diretoria do APLA e
posteriormente com a Agéncia Apex-Brasil.

Os devios-padréao oscilaram entre 0,0 a 1,98 o qdea d escala adotada apontaram
para uma tendéncia de neutralidade de cooperacie as empresas metais-mecanicas
aderente ao APLA — APEX.

Essa tendéncia de neutralidade pode ser compreepelid APLA ser realidade recente
para as empresas metais-mecanicas que semprénaraibalconsiderando as demais empresas
concorrentes, tanto no mercado nacional como noaderinternacional.

Nesse sentido com o aprofundamento das relacOesessias empresas tende a ocorrer
uma ampliacdo da cooperacao, priorizando manteedslos de equipamentos no interior do
arranjo produtivo.

ApoOs a analise realizada da tabela 10 referenea@epcdo das empresas participantes
analisadas em conjunto confirmaranpr@posicdo 4do presente trabalh6As empresas
obtiveram ganhos em participar de duas rodadas deegdcios internacionais promovidas
pelo programa APLA — APEX”.

A confirmacado da existéncia de cooperacao situadaira da escala proposta, onde a
soma das médias das empresas divido pela quantidagl@presas respondentes apresentou o

valor de 3,34 o0 que caracteriza uma_cooperacio nad@entre as empresas metais-

mecanicas do APLA.

Essa cooperacéo tem promovido o aumento dos pedaesguipamentos produzidos
em conjunto ou em parceria, voltados ao setor alagoleiro internacional.

A andlise vertical das empresas permite que sejascritas suas percepcdes
individuais, nesse sentido trés empresas apreaentanédia superior a 3 equivalente a
cooperacdo moderada: CSJ; BER e Dinamo. Obsergaesesdo as mesmas empresas que
informaram terem iniciado suas exportacoes apos adasdes ao APLA e posteriormente a
parceria APLA — APEX.

A empresa CSJ apresentou a maior média 3,90 estnido préxima no numero 4,
alta cooperacao. O desvio-padrao de 1,37 refletianhioém baixa oscilacdo entre os todos os

topicos analisados.
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Para Ivan Ferraz Correa, Representante Comerciangaesa: “A partir de nossa
adesdo junto ao APLA e APEX posteriormente sentiques as mutuas cooperacdes entre as
empresas melhoraram e estamos prestigiando marsanjca produtivo do alcool para o
desenvolvimento do setor metal-mecanico”.

A empresa BER apresentou média de 3,60 caracterzadomo empresa de
cooperacao moderada dentro do APLA. O desvio-pafiidde 1,84 o que determina pouca
oscilacdo nas respostas estando alinhadas comca desganhos coletivos proposta pelo
presente estudo.

Para Mario Mendes, Diretor da empresa BER “o0 gqussam@mpresa ndo consegue
produzir, entramos em contatos com as empresa®if@acdo APLA, entdo temos uma
possibilidade de fazermos equipamentos completmsacajuda desses parceiros”.

A terceira empresa que obteve média superior afoiéa Dinamo média de 3,20 sua
cooperacao moderada e seus desvio-padrdo de 9 demonstra uma maior oscilagdo em
sua percepc¢do dos ganhos coletivos, a explicagd® gela anélise

As empresas Motocana com média de 2,80 e desvidgae 1,99 e Mario Mantoni
Metallrgica com média de 2,50 e desvio padrao 8, Apresentaram em suas respostas uma
percepcdo de cooperagcdo baixa, seus devios-panZades descrevem oscilagbes maiores
entre os tépicos abordados

Para Edenir Tabai, Gerente Comercial da empresaddo&: “Nossa empresa por atuar
no mercado externo ndo tem percebido contribuig&otramites burocraticos e em inovacgoes,
temos o canal externo desenvolvido. Quanto a reeetms clientes internacionais em nossa
empresa aumentou muito apos participarmos das asdd€e negocios, nds apresentamos a
empresa a eles e sentimos que isso contribui pi@ehamento posterior dos negocios.

As empresas Dedini com média de 2,20 e desvio pat#rd,32 e MecMont com média
de 2,10 e desvio padrdo de 1,29 apresentaram géeemle cooperacdo baixa, o desvio-
padréo indicou que n&o ocorre grandes oscilacbesiampercepcdes quanto a cooperagao.

Segundo Antonio Carlos Pereira, Diretor da empi2sdini em suas afirmacdes o
APLA permitiu novas parcerias com outras empresasetbr, ndo tendo gerado novas vendas
internacionais em relacdo aos produtos ja expastado

A empresa NG Metallrgica teve a menor média de hlQue representa a
uniformidade sua percepc¢ao de neutralidade de capjecom as empresas metais-mecanicas
do APLA e seu baixo desvio padrao de 0,32 confiessa percepcdo para a empresa o APLA

nao contribui para ela devido a atuar no mercatdoriacional ha mais de 40 anos.
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Conforme afirmagéo do Sr. Carlos Stolai, GerentExjgortacéo e Vendas da empresas
NG Metallrgica “Eu atuo a mais de 10 anos no coimé&gterior e com nossa adesdo ao
APLA ndo houve grandes volumes de vendas e fatumamgara nossa empresa, para as
pequenas e médias empresas 0 APLA com certezanaiusto mais produtivo e efetivo”.

Conclui-se que os maiores ganhos coletiyisscebidos pelas empresas metais-

mecanicas, que a parceria APLA — APEX gerou esti@gionados com as questdes comerciais
e internacionais dessa empresas: a) Aumento dowtGsrnComerciais; b) Acesso a Novos
Mercados; c)Marketing Internacional e d) Aumento na Venda de ProdutassB sentido
mesmo as empresas que ja atuam no mercado intarabconfirmaram essa afirmacgéo
através de seus responsaveis respondentes cortfibaches anteriormente.

O menor ganho coletivAcesso a financiamento para exportacadeve ser entendido

como uma falta de politica publica voltada as etgqudies das empresas dos APLs existentes
no Brasil, e especificamente para o APLA, onde rapresas buscam financiar os préprios
clientes importadores de seus produtos, por trdéarserem equipamentos de alto valor

agregado.

6.6  Analise das dificuldades coletivas das empresa®tais-mecanicas do APLA

ApoOs analise dos ganhos coletivos dos participatdgsesquisa, a tabela 6 apresenta a
percepcdo das mesmas empresas quanto a superagdlificdddades coletivas quando a

exportacao de seus produtos e servigos.

Tabela 6. Dificuldades Coletivas reduzidas para aaxportacfes das empresas metais-mecanicas
do APLA — APEX

Ber | Csj | Dedini | Dinamo | Motocana| Mantoni | MecMont | NG | Média Desv~|0-
padréo

Representacéo
Comercial 5 |5 |4 5 1 S 5 2 |4,00 | 1,50
Tramites
burocréticos da | 3 4 3 5 1 3 1 1 2,63 | 1,41
exportacao
Dificuldade de
acesso em
determinados |+ |2 |2 5 2 S 3 2 350 | 1,32
mercados
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Dificuldade em
inovacdes dos
produtos para |3 4 2 3 1 1 1 1 2,00 | 1,12
atender clientes
especializados
Dificuldade na
adequacao dos
produtos para os| 2 3 2 3 1 1 1 1 1,75 | 0,83
mercados
internacionais
Possibilidade de
receber clientes
internacionais |5 4 3 5 4 5 1 1 3,50 1,58
diretamente na
empresa

Falta de
conhecimento
sobre potenciais | 4 4 2 5 2 5 1 1 3,00 | 1,58
clientes
internacionais
Desconheciment
do
funcionamento
da cadeia global
do setor
sucroalcooleiro
Falta de
conhecimento e
participacbes de | 5 4 1 5 3 5 5 2 3,75 | 1,48
Missdes e Feiras
Internacionais
Receio em
cooperar com
empresas 5 4 1 4 2 5 1 5 3,38 1,65
concorrentes do
APLA

4 3 2 5 1 5 5 2 3,38 | 1,49

Média 4,00{4,00(2,20 |4,50 1,80 4,00 2,40 1,80

Desvio-padrao |1,05/0,67|0,92 |0,85 1,03 1,70 1,90 1,23

Fonte: Elaborado pelo autor

Nesse sentido, a tabela contribui para respongeo@osicédo 5do presente trabalho:
“O programa APLA — APEX tem contribuido para a reducédo das dificuldades das

empresas guanto aos procedimentos para exportacio”

A mesma escala de valores utilizada anteriormeastadlicada na tabela 11, ou seja,
escala de valores de 1 a 5, visando identificagragpcdo dos gestores com relacdo a reducao

das dificuldades coletivas quanto a exportacagdudutos e servicos das empresas.
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A escala inicia-se pelo numero 1 representandoumalreducéo das dificuldades; 2
reducao parcial das dificuldades; 3 dificuldadesizelas; 4 grande reducao das dificuldades e
5 reducéo total das dificuldades para exportacao.

Iniciando a série de andlises horizontais pertegent tabela 11, o topico

Representacdo Comerciaapresentou a maior média, 4 entre todas as empresae sentido

pode-se concluir pela percepcéo das empresasdoeesta a maior dificuldade reduzida para
elas na obtencdo de representantes comerciaisteguan mercado internacional. Quesito
importante no processo de exportacdo de toda engesomo uma maneira objetiva na
apresentacao na imagem das empresas do APLA naexte

O desvio-padrao encontrado 1,50 é considerado paixtudo duas empresas atuantes
h& mais tempo no mercado internacional: MotocaN&eVietalurgica e por ja terem parceria
com representantes comerciais internacionais irdcam respectivamente nenhuma reducéo e
reducédo parcial das dificuldades quanto a esseaopi

O topicoFalta de conhecimento e participacdes de Missdegeiras Internacionais

apresentou a segunda maior média 3,75 entre asesamsprsituando-se na escala 3 como
dificuldade reduzida, contudo muito proximo da &sdade grande reducao das dificuldades,
explicado pela promocédo das rodadas de negocemmautionais que a parceria APLA — APEX
desenvolve propiciando as empresas solidos conkatds de como compor espagos em
missdes e férias internacionais.

Algumas empresas nunca estiveram em eventos inienaés antes de aderirem a
parceria, apos a adesdo podem inclusive se proggamnara participarem de todas as rodadas
de negadcios existentes.

Como no tépico anterior o desvio-padrao encontaal®,48 é considerado baixo, pois
apenas duas empresas: Dedini e NG Metalurgica niafiam respectivamente nenhuma
reducao e reducédo parcial das dificuldades quaessatopico.

Para Ivan Ferraz Correa, Representante Comerciaéndaresa CSJ, os contatos
comerciais permitiram novas idéias para o comért&rnacional da empresa: “Nas Missdes
internacionais desenvolvemos muitos contatos, ¢a, péantamos novas idéias visando as

exportagdes”.

Nas palavras do Sr. Mario Mendes, Diretor da enaprB&ER “As empresas
participantes tiveram a possibilidade de ampliax $i380, muito maior, muito mais ampla
internacionalmente para os negocios de acUcaro®laerados a partir da cana-de-agUcar.

Nestas viagens vimos muitas outras matérias-prooa® a beterraba, a mandioca, o milho e
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levamos informac&o nos lugares onde ndo se plantmeade-aclicar, as vantagens existentes
dessa cultura. Entendo que essa visao internaguamal os negoécios e para o empresariado
local € que foi o grande ganho”.

O tépicoDificuldade de acesso em determinados mercadobteve média de 3,5 e

desvio-padrao de 1,58, para as empresas metaisucesdouve reducdo das dificuldades
guanto ao acesso nos mercados principalmente palitisas publicas que a Agéncia APEX
tem realizado nas rodadas de negocios internasienads mercados ndo tradicionais para os
produtos brasileiros. Com o objetivo de prospenggocios sao atendidos através de trés
linhas: a) Missdo Cultura Exportadora; b) Feiras ltiglsetoriais e c¢) Projeto
Tradings/Comerciais exportadoras.

As acodes séo realizadas por meio de Feiras inienas e Missdes comerciais nos
mercados que o Governo brasileiro considera péitoit tendo como objetivo desenvolver
atividades de prospeccao e realizacdo de negdaiestarior com o intuito de colocar, frente
a frente, empresarios brasileiros, com amostragdes produtos, e potenciais importadores.

A estrutura oferecida é propicia aos participanfesjendo envolver seminarios,
visitas técnicas a centros comerciais, redes dejojafabricas, associacfes setoriais e
Céamaras de Comércio.

A agéncia Apex-Brasil (2008), tem como papel proemow agilizar o entendimento
entre as partes, provendo dados e informagOes tégl@ com antecedéncias sobre o0s
produtos, servicos, precos e quantidade, reduzrtdmpo para o fechamento de acordos.

O topicoPossibilidade de receber clientes internacionais rdtamente na empresa

com média de 3,5 e desvio-padrdo de 1,58 apontaarpducdo das dificuldades e tendo
baixo desvio-padrdo, duas empresas informaram gsglala descrita nenhuma reducdo das
dificuldades, a empresa MecMont e NG Metalurgica.

Para Mario Mantoni Filho, Diretor da empresa Mahtantoni Metallrgica a
possibilidade de receber clientes internacionaismpliou consideravelmente: “Através de
nossa participacdo anual no SIMTEC e também naadesdde negdcios internacionais do
APLA — APEX passamos a receber cada vez mais vidégpotenciais clientes internacionais,
gue apos o primeiro contato demonstraram intel®seonhecer nosso parque fabril”.

A empresa Dinamo também confirma a evolucdo enbeeadientes internacionais na
prépria empresa, conforme o Diretor da empresa, Bahlo Leite: “Ja tivemos a possibilidade
de recebermos clientes internacionais em nossaesm@ também alem de visitar nossas
empresas foram in loco visitar as usinas de acg@calcool onde puderam conferir nossos

produtos em operacionalidade e perceberem a cdidfate dos mesmos. Em 2008 no
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SIMTEC tivemos 23 clientes internacionais visitangima usina de acucar e &lcool que
trabalha com nossos produtos, em 2009 tivemos nemvi@n®0 clientes que também vieram
através do APLA e demonstraram interesse em conimessos produtos e foram visitar as
usinas usuarias dos nossos produtos, onde é arme#imzira de verificar o desempenho dos
mesmos, por se tratar de uma patente”.

Foram analisados trés tépicos em conjunto, senBesconhecimento do

funcionamento da funcionamento da cadeia global deetor sucro-alcooleirocom média de

3,38 e desvio-padrédo de 1,49 Falta _de conhecimento sobre potenciais clientes

internacionais com média de 3,0 e desvio-padrdo de 1,58 confimmamapercepcdo das

empresas de terem reduzido suas dificuldades satwhr no mercado internacional. O

topico Tramites burocraticos da exportacdocom meédia de 2,63 e desvio-padrao de 1,41

confirma para este topico que houve reducéo patambdificuldades coletivas para exportacao
das empresas.

Nesse sentido a Unica empresa que apontou nentagugdp das dificuldades foi a
Dedini que possui clientes praticamente em todosaersados mundiais para o etanol e por ser
a maior empresa individual do mundo a produzirtasuprontas para usinas de acucar e alcool.

Analisando as politicas descritas anteriormente Algéncia Apex-Brasil e
desenvolvidas através da parceira APLA — APEX, casioodadas de negdcios internacionais
as demais empresas metais-mecanicas respondemtegiram desenvolver contatos com
instituicbes de pesquisas nos paises onde foralzadss essas rodadas. Aprimorando o
entendimento do funcionamento da cadeia internatia@ como os clientes desses paises
desenvolvem o setor sucroalcooleiro, 0 que companovaa eficdcia das rodadas para essas
empresas.

Paulo Leite da empresa Dinamo que o APLA elimindalta de conhecimento dos
potenciais clientes internacionais: “NOs ndo cofdraos praticamente nada do comércio
exterior e do mercado internacional de forma gétaksa adesédo ao APLA nos proporcionou
bons contatos com representantes comerciais ioten@s interessados em trabalhar com
nossos produtos o que era uma caréncia para nogs@sa anteriormente. 0 a opcdo em
desenvolver parceria com os Traders existentesRlcAArouxe perspectivas muito boas para
a concretizacdo de vendas de seus produtos, pdmdsrs conhecem os tramites burocraticos
nas existentes nas exportagfes, fato esse qualéaria nossa empresa que esta iniciando
negocios e nao temos ainda um departamento esirlotde comeércio exterior e eles negociam

nossos produtos com varios clientes internacionais”
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O topicoReceio em cooperar com empresas concorrentes do ARlcom meédia de

3,38 e desvio-padréo de 1,65 confirma a ocorrédaiaeducdo do receio das empresas em
cooperar entre si, e por se tratarem de empresa®icentes no segmento metal-mecanico
dentro do APLA.

Conforme mencionou Cassiolato e Lastres (2003)oparacdo e o aprendizado entre
0 conjunto de empresas existente nos arranjos fwoducapacita essas empresas gerando

vantagens competitivas nos setores de atuacaosdasar|os.

Para Mario Mendes (2009), Diretor da empresa BER: €mpresas tem muito receio
em cooperar entre si no arranjo produtivo, aingah#confianca necessaria entre as empresas,
devido a muitos segredos industriais da empregada & muito grande o receio, e deve ser
melhorado isso com os anos. Devido a diversosestqrincipalmente ao fator cultural local,
em termos empresarios muito fechados nédo trocartasnimformacdes de suas empresas, 0S
empresarios ligados ao APLA, acredito que com @tedevemos ganhar confianca entre nos
para abrirmos as portas de nossas empresas pavadmsrentes com o objetivo de crescermos
juntos”.

Os topicos Dificuldades _em _inovacfes dos produtos para atendeclientes

especializadoscom média de 2,0 ®ificuldades na adequacdo dos produtos para o

mercado _internacional com média de 1,75 formam analisados em conjunto t@@m

apresentado média baixa, entre 1 nenhuma redugadifiauldades e 2 reducédo parcial das
dificuldades.

As empresas respondentes sdo especializadas aferatBaentes em nivel nacional que
buscam equipamentos e produtos especializado®sator sucroalcooleiro, 0 que demonstra
a baixa reducéo dessas dificuldades em inovacédsqacdes dos produtos é percebida dado
0S paises que se buscam exportar possuirem setooalsooleiro, sem 0sS mesmo
equipamentos nacionais.

Nesse sentido, as usinas de agucar e &lcool eeistapresentam tamanhos menores e
por vezes a eficiéncias dessas plantas € baix® pessesso de adequacgdo dessas usinas idade
de producdo, demanda altos investimentos e um tengor que o da parada da safra que
duram em media de trés a quatro meses.

Conclui-se que a maior reducéo das dificuldadepgoionada pela parceria APLA —
APEX percebida pelas empresas metais-mecanicasetstionada a area comercial através do

topico descrito anteriorment®epresentacdo Comercialcom meédia 4, entre todas as

empresas.
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As menores reducdes coletivas encontram-se no calapomovacédo de produtos e
adequacao dos mesmos para atender os mercadogmdnienis, apresentando medias nao
superiores a 2 o que implica reducéo parcial dizgsuttlades. Contudo esse fato ocorre mais
por parte das empresas e dos paises compradoraprpeentarem uma cadeia sucroalcooleira
divergente da brasileira onde as plantas apresdataanhos menores e a adequacgao deve ser
planejada com outros investimentos conjuntos nanteca ampliacdo da area de cultivo para
que seja possivel a transformacao das usinas peesesses paises.

A andlise vertical refere-se a percepcao individadb das empresas quanto as
reducdes de suas dificuldades, nesse sentido (erapresas entrevistadas, o que corresponde
a 50 % das empresas respondentes, apresentaramsupgdiior a 4, representando pela escala
aplicada, grande reducdo das dificuldades pararexq@do de seus produtos. Sendo as
empresas: Dinamo com média 4,5 e BER; CSJ e MgiadlMantoni com média 4.

Duas empresas: MecMont e Dedini apresentaram ni&diae 2,2 respectivamente
descrevendo segundo a escala aplicada reducaalgirguas dificuldades.

As empresas Motocana e NG Metalurgica apresentaramesma meédia de 1,8 mesmo
estando proxima da escala 2 (reducéo parcial diasldades), é considerada a percepcéo que
para essas empresas de que nao obtiveram nenhdugaagesignificativa de suas dificuldades
quanto a exportacdo de produtos.

Apds a andlise individual das oito empresas resgpued conclui-se que para 06
empresas representando 75% das empresas confirmedagéio dessas dificuldades seja em
maior ou menor média dada a tabela proposta pasa asdalise. Para 02 empresas,
representado os demais 25% das respondentescasddifles para exportagao de seus produtos
e servicos nao foram reduzidas conforme a mesnadaemglicada.

Os resultados da pesquisa apontam que as empresais-mecanicas estdo na fase
inicial de cooperacdo no arranjo produtivo com iNgge de iniciar e/ou ampliar suas
exportacdes, essa cooperacado somada as politislisaplas parceria APLA — APEX, geraram
ganhos coletivos e reduziram dificuldades quargwpertacido de seus produtos.
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CONSIDERACOES FINAIS

O estudo sobre o Arranjo Produtivo Local do Alcg®iPLA) situado no municipio de
Piracicaba, interior do estado de S&o Paulo, permligumas consideracdes um pouco
distintas das que foram tomadas como ponto dedpgrtira a realizacao deste trabalho.

Nesse sentido, o fato do arranjo produtivo ter smltstituido recentemente, e algumas
empresas entrevistadas apresentarem atuacdo aibeadaestruturadas ha varios anos,
contribuiu para que os resultados esperados quardoalise dos ganhos e dificuldades
coletivas apresentassem resultados distintos @sgas empresas e as demais que estdo
iniciando seus processos de exportagao.

Buscou-se analisar o problema dessa pesquisa, eent@r os ganhos e dificuldades
coletivas, relativas a exportacdo das empresasisme&ranicas que aderiram a parceria
APLA — APEX. Como a parceria facilita a cooperagire essas empresas, facilitando o
acesso aos potenciais mercados internacionais edomess dos produtos dessas empresas.

Os resultados da pesquisa apontam a existénciaelsas ganhos coletivos objetivos
com a adesdo das empresas no APLA e posteriormanparceria APLA — APEX, nesse
sentido os principais ganhos coletivos percebidelasp empresas metais-mecéanicas, 0s
ganhos relacionados com as questbes comerciateradnionais das empresas: a) Aumento
dos Contatos Comerciais; b) Acesso a Novos Mercatloslarketing Internacional e d)
Aumento na Venda de Produtos. Dado o desenvolvoneiot marketing internacional
elaborado pela parceria tendo como objetivo aumeasavendas dos equipamentos e
produtos.

A percepcéao para as empresas quanto a dificuldadesvas reduzidas das empresas
percebidas novamente apontaram para a area comer@aportacdo de seus produtos.
Individualmente das oito empresas seis confirmaagmarcepcao de efetivas reducdes em suas
dificuldades de exportacdo de seus produtos e¢sstvA maior reducao coletiva relacionada
foi quanto a possibilidade das empresas em desameah Representantes Comerciais
atuantes no mercado internacional. Quesito imptatan processo de exportacdo de toda
empresa e Como uma maneira objetiva na apreserdtagémgem dessa empresas no exterior.

Nesse sentido, 0s objetivos secundérios propostusiltuiram para a caracterizacéo
tanto do APLA como da Agéncia Apex-Brasil, bem canas a¢des e politicas publicas para
o fomento das exportacdes das empresas participadessa parceria. As empresas aderentes a

parceria APLA — APEX descreveram suas participagdies duas rodadas de negocios
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internacionais, além de relatarem suas percepcgdasta aos resultados obtidos por elas
nessas rodadas.

As rodadas de negocios internacionais comprovargotencial dos equipamentos e
dos produtos oferecidos pelas empresas metais-rnasgarticipantes dessas rodadas. Tendo
sido expressivo o valor relatado das estimativased@cios a serem realizados no futuro para
as empresas que produzem plantas prontas de usnaglcar e &lcool em parcerias com
outras empresas do referido arranjo produtivo. Ese confirma também a existéncia de
cooperacao entre essas empresas com o objetivepdetagem seus produtos. O montante
estimado de negdcios futuros descrito em todasdeslas de negdcios internacionais gira em
torno de US $ 162.500.000,00.

Comprovou-se que as todas as empresas atuam nadmenternacional, sendo que
trés empresas afirmaram terem iniciado suas veadasxterior apds aderirem a parceria
APLA — APEX, sendo as empresas: CSJ, Dinamo e Matkémdo até 01 ano no mercado
internacional, fato relevante que comprova o oljefiroposto pela parceria de fomentar as
exportacdes das empresas existentes no APLA.

As proposicOes dessa dissertacao permitiram corapoue a parceria APLA — APEX
contribuiu para as empresas avangar em seu cometeioacional, aumentando o potencial
de exportacbes de seus produtos e servicos, agegwvos clientes e fornecedores no
exterior, proporcionando cooperacdes entre as e@aprametais-mecanicas concorrentes do
segmento sucroalcooleiro. O resultado da pesqsigade acordo com Britto (2004) que cita
as formas de cooperacao horizontal entre empresasicentes.

Conforme visto em Britto (2008), em arranjos prowhg estruturados € comum a
ocorréncia de cooperagao horizontal de informagéese as empresas mediadas por
associacOes empresariais e centros de prestag&ovilgos técnicos especializados.

Os resultados obtidos nesta dissertacdo apresendéaogorréncia de cooperacao entre
as empresas do arranjo produtivo com o objetivexgm®rtacdes individuais e conjuntas de
seus equipamentos e produtos para usinas de agl@labol nos mercados internacionais
alvos da parceria APLA — APEX.

As informacdes coletadas comprovaram que a pat@adésio das empresas a parceria
APLA-APEX, somando-se suas participacdes nas radddanegocios internacionais, foram
gerados ganhos coletivos e reduzidas dificuldadésticas quanto a exportagdo de seus
produtos e servicgos.

Contudo, a analise individualizada das empresassaptou que embora a grande

maioria dessas empresas tiveram a percepcdo ddmgyaoletivos e reducdo dessas
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dificuldades, duas empresas afirmaram o contraté@n terem percebido avancos nas
exportacOes a partir de sua adeséo a parceria APAREX. Esse fato demonstra que para
essas empresas que estdo consolidadas no mertah@adional, o retorno com relacdo ao
aumento das vendas de seus produtos no curto péazapresentou resultados satisfatorios
em comparagao ao outro grupo de empresas. Essadesedis empresas confirmaram terem
resultados satisfatorios do ponto de vista de cagge para exportacao.

Os processos de cooperacédo voltados a exportaggudgrodutos se destacam como
a principal caracteristica do arranjo. Nesse serdicooperacdo entre as empresas metais-
mecanicas no arranjo produtivo se d4 com o objetieojunto de exportarem seus
equipamentos e produtos especificos voltados ao setroalcooleiro internacional todas as
empresas entrevistadas concordam com essa afirmacao

A principal forma de cooperagcdo sédo as rodadasedédaos internacionais. Caso as
empresas concretizem vendas, o principal resusddoacdes conjuntas para o fornecimento
dos equipamentos e produtos para os mercados lallborados pela Agéncia Apex-Brasil.
Esse fato pode estimular niveis mais intensos dpezacéo tecnoldgicos entre as empresas.

Nesse sentido o resultado dessa pesquisa estaor arom os autores: Marshall
(1920); Cassiolato e Lastres (2003); Noronha e Aifg005); Albagli & Britto (2003); Britto
(2004) que falaram da existéncia de ganhos coketies arranjos produtivos e da cooperagao
entre as empresas, pois confirma a percepcdo dpeesas que houve cooperacao para
exportacdo de seus produtos, o que tem ampliadoistezacdes com as demais empresas
metais-mecanicas do arranjo.

A importancia desse estudo esta fundamentada gosntes aspectos: a) atualidade
do tema e sua inser¢ao no contexto atual; b) @aligisde do trabalho, proporcionando maior
importancia ao assunto; c) relevancia social dipaltdo tema e d) pertinéncia e contribuicéo
do tema.

Ha limitacdes nesse estudo, a amostra da pesquis|ena para generalizar os
resultados para todo o arranjo produtivo e outngsresas metais-mecanicas. O estagio inicial

do arranjo permite verificar acdes cooperativasars.

Estudos futuros nesse tema envolvem a possibilidadem estudo das cooperacdes
existentes com todas as empresas do APLA, comiecagfd de um censo que ampliara a

amostra, o que descreva o arranjo e suas interdedeaneira aprofundada.
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A principal contribuicdo dessa pesquisa foi idérdif e analisar as acdes de
cooperagao para exportacao. A pesquisa torna-seafaré@ncia para outros setores e arranjos

produtivos quando refere-se ao desenvolviment@xiasrtacées e do comércio internacional.



97

REFERENCIAS

ALBAGLI, S; BRITTO, J.Arranjos Produtivos Locais: Uma nova estratégiaag@o para o
SEBRAE - Glossario de Arranjos Produtivos e Inowesti Locais. RedeSist, 2003.
http://www.redesist.ie.ufrj.br

ACEVEDO, C.R. & NORAHA, J. JMonografia no curso de Administracdo: guia completo
de conteudo e forma: inclui normas atualizadas @NA, TCC, TGI, trabalhos de estagios,
MBA, dissertacdes, tes&. Ed. Sdo Paulo: Atlas, 2006.

AMATO NETO, J.Redes de Cooperacdo Produtiva e Clusters Regioirtunidades
para as pequenas e médias empre$agd. Sdo Paulo: Atlas, 2000.

ARROW, K.J.The economic implications of learning by doiReview of Economic Studies;
n29, p.155-73; 1962.

BRITTO, J. Projeto de Pesquisa: Cooperacdo e aprendizado erangs produtivos e
locais: em busca de um referencial analitico — Ndtécnica 04. Disponivel em:
http://www.redesist.ie.ufrj.br. Acesso em 25 ju@0.

CAMPOS, Renato RAmpliando espaco de aprendizagem: Um foco paratipadi de
estimulos aos arranjos produtivos locaiBisponivel em: http://www.redesist.ie.ufrj.br.
Acesso em 03 jun. 2008.

CASSIOLATTO, José EO foco em arranjos produtivos e inovativos locaes mhicro
pequenas empresdsisponivel em: http://www.redesist.ie.ufrj.br.

CASSIOLATO, José E; Lastres, Helena M. Nbvas Politicas na Era do Conhecimento: O
Foco em Arranjos Produtivos e Inovativos  Locais.Disponivel em:
http://www.redesist.ie.ufrj.br.

CASSIOLATO, J.; Szapiro M.; Lastres, Helena M. Rrranjos Produtivos Locais: Uma
nova estratégia de acado para o SEBRABRSsponivel em: http://www.redesist.ie.ufrj.br.
Acesso em 18 abr. 2009.

COLLIS, J; HUSSEY, RPesquisa em Administracdo: Um guia prético paranak da
graduacéo e pés-graduacd?? Ed. Porto Alegre: Bookman, 2005.

COOPER, D. R. & CHINDLER, P.SViétodos de Pesquisa em Administrac&bEd. Porto
Alegre: Bookman, 2003.

FARAH, Elias O et alArranjos Produtivo Locais: Uma contribuicdo as ndoe pequenas
empresas na cadeia produtiva canavieira de PirdeicaRevista de Administracdo da
UNIMEP, v.7, n. 1, Janeiro / Abril — 2009.

GARCIA, Sheila F. AUma proposta para desenvolver novas praticas pamanejamento
da negociacdo internacional da pequena empresa:asocdo setor médico-hospitalar-
odontoldgico da cidade de Ribeirdo Pretb/4 f. Tese (Doutorado) Universidade de Sao
Paulo, Sdo Paulo, 2006.



98

HENRIQUES, Zeferino SUm estudo exploratorio sobre o Arranjo Produtivochb do
Alcool de Piracicaba — APLA. 123 f. Dissertacéo glado Profissional em Administracao)
— Universidade Metodista de Piracicaba, Sédo Paul®/.20

LASTRES, H. M. M.Arranjos Locais e Capacidade Inovativa em Conté&xtescentemente
Globalizado.Rio de Janeiro: IE/UFRJ, 1998

Interagir para competir: Promocédo de Arranjos Prddos e
Inovativos no BrasilBrasilia. SEBRAE: FINEP: CNPq, 2002.

LASTRES, Helena M. M. et aGlobalizacdo e inovacao localizada. In: CASSIOLATE,;
LASTRES, H.M.M. (org). Globalizacdo e inovacéo liazeala: experiéncias de sistemas
locais no MercosulBrasilia: IBICT-IEL, 1999.

LUNDVALL, B. A. National system of Innovation: Towards a theoryirofovation and
interactive learningLondon, Pinter, 1992.

National system of production, innovation and cot@pee building.
Research Policv31 213-31, 2002

MALHOTRA, N. K. Pesquisa de Marketing: uma orientacéo aplica8&Ed. Porto Alegre:
Bookman, 2001.

MARSHALL, A. Principios de Economia, Tratado Introdut6riag®2 Ed. S&o Paulo: Nova
cultural, 1985.

MARTINELLI, P. D; ALMEIDA, A. P. Negociacéo e solucéo de conflitos: do impasse ao
ganha-ganha através do melhor esti&fio Paulo: Atlas, 1998.

NORONHA E. G; TURCHI, L. Politica industrial e amebite institucional na analise de
arranjos produtivos locais. Brasilia: IPEA, 2005.

PAIVA, C. A. O que sdo sistemas locais de produca®isponivel em:
http://www.fee.tche.br/sitefee/download/eeg/l/m@saaiva.pdf. Acesso em 12 jan. 2009.

PORTER, M.Estratégia Competitival® Ed. Rio de Janeiro: Campus, 1986.
Vantagem Competitivd? Ed. Rio de Janeiro: Campus, 1989.

SACOMANO, Neto M. Formas de governanca em arranposdutivos locais: um
estudo comparativo. Relatério de pesquisa, FAPESES.

SCHMITZ, Humbert; NADVI, Khalid.Clustering and Industrialization: Introduction. Wadr
DevelopmentVol. 27, N° 9, pp 1503-1514, 1999.

SEITENFUS, R.Manual das Relacbes Internacionais® Ed. Porto Alegre; Livraria do
Advogado, 1997.



99

TELLES, RenatoA efetividade da “matriz de amarracdo” de Mazzonsnaesquisas de

administragao Revista de Administracdo, Sao Paulo v36, n4, pB4eidtubro-dezembro de
2001.

SUZIGAN, W. Aglomeracdes industriais: avaliacdo e sugestdo ditipas. Capitulo da
Coletanea: Futuro da Industria: oportunidades eafass. MDIC, 2001.



100

WEBGRAFIA

APEX — AGENCIA DE PROMOCAO E EXPORTACOES E INVESTBHTOS
http://www.Apex-Brasil.com.br/portal apex/publicad@ngine.wsp?tmp.area=1Acesso em
19 jun. 2008

BRASIL ENERGIA RENOVAVEL — BER
http://www.berpar.com.bri/Acesso em 27 nov. 2008

COOPERATIVA DE PRODU(;AO E SERVICOS METALURGICOS SAIDSE
http://www.csj.coop.hrAcesso em 18 mar. 2009

DEDINI S. A. INDUSTRIAS DE BASE
http://www.dedini.com.hrAcesso em 24 mai. 2009-09-24

DINAMO AUTOMACAO INDUSTRIAL LTDA
http://www.dinamoautomacao.com.ldrcesso em 30 jun. 2008

EXPORTACAO PASSO A PASSO
http://www.braziltradenet.gov.br/ARQUIVOS/PublicasdManuais/PUBExportPassoPasso?
009.pdfAcesso em 23 jul. 2009

MARIO MANTONI METALURGICA LTDA
http://www.mantoni.com.brAcesso em 10 ago. 2009

MEC MONT INDUSTRIA E COMERCIO LTDA
http://www.mecmont.com.bAcesso em 08 jan 2009

MINISTERIO DO DESENVOLVIMENTO, INDUSTRIA E COMERCIOEXTERIOR.
http://www.mdic.gov.br/portalmdic/sitio/interna/erha/php?area=2&menu=999

MINISTERIO DO DESENVOLVIMENTO, INDUSTRIA E COMERCIEXTERIOR.
http://www.aprendendoaexportar.gov.br/inicial/indem Acesso em 29 mar. 2009

MOTOCANA MAQUINAS E IMPLEMENTOS LTDA
http://www.motocana.com.bAcesso em 12 jun. 2009

NG METALURGICA LTDA
http://www.ngMetallrgica.com.bAcesso em 22 nov. 2008

PRESIDENCIA DA REPUBLICA — Casa Civil — Subcheffmra Assuntos Juridicos
https://www.planalto.gov.br/ccivil 03/dnn/anteric?@a%202000/1997/dnn5652.htkcesso
em 25 jun. 2008

PIRACICABA2010 — REALIZANDO O FUTURO
http://www.piracicaba2010.0rg.l#rcesso em 24 jan. 2009

SIMTEC - SIMPOSIO INTERNACIONAL E MOSTRA DE TECNOL®A DA
AGROINDUSTRIA SUCROALCOOLEIRA
http://www.simtec.com.br/imprensa/exibe noticiaZidp392Acesso em 13 dez. 2008




& UNIMEP -

Universidade Metodista de Piracicaba

ANEXO 1 — Questionario

Universidade Metodista de Piracicaba — UNIMEP
Secretaria Académica
Mestrado Profissional em Administragédo (MPA/UNIMEP)

Prezado Sr (a),

Estamos desenvolvendo a pesquisa “Analise dos gamehdificuldades Coletivas a
Exportacido das Empresas Metal-Mecéanicas do Arfargoutivo Local do Alcool APLA —
APEX". Esse estudo resultara na dissertacdo derdisem Administracdo do mestrando
Fabio Camozzi e orientada pelo professor Dr. M&azomano Neto. O estudo também
podera servir de referencial para o processo demamento das acées do APLA, conforme
discutido com o presidente da entidade Sr. Josérdmide Godoy. Por ser um trabalho de
grande importancia tanto académica como praticaresgr a sua empresa um referencial
importante em casos desta natureza, ao participp&tradgrama de Promocdo Comercial de
Exportacdo dos Equipamentos, Produtos e Servig@ethy Sucroalcooleiro (projeto APLA
— APEX), encarecemos sua atencdo ao pedido. Assiinitamos responder o questiondrio
abaixo, para colhermos mais informacbes para &aeab da referida pesquisa. Depois de
concluida a dissertacdo, nos comprometemos emeapares resultados para as empresas

colaboradoras.

Fabio Camozzi Dr. Mario Sacomano Neto
E-mail: fcamozzi@unimep.br E-mail: msacomano@unimep.br
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O presente questionario apresenta perguntas pertimées para descrever e analisar 0s
Ganhos e Dificuldades Coletivas encontradas por emgsas participantes das Rodadas
de Negocios Internacionais do setor metal mecéanietaboradas pelo APLA — APEX

IDENTIFICACAO DA EMPRESA

Nome da Empresa Localizacdo da empresa
Contato responsavel pelas Respostas Cargo
Tamanho da empresa: () Até R$ 300.000,00 - Pequena Empresa

Entre R$ 300.000,00 a R$ 1.000.000,00
(por faturamento anual) () (Média Empresa)

() Acima de R$ 1.000.000,00 Grande Empresa

NUmero de funcionarios:

Quest. 1)Informe as duas principais rodadas de negocios@mpresa participou:

Estimativa de Principais produtos
Ano Pais Faturamento realizado (NCM) em negociacao
na Rodada e/ou exportados

Quest. 2)Informe o tempo de atuagdo no comércio extericerdpresa e a porcentagem que
a empresa exporta dos produtos produzidos anuament

Informe o tempo de atuacdo no comércio extericrdpresa

( )Menosd ( )DeOlan ( )Entre03a( )Maisde 05 Principais produtos
01 ano a 03 anos 05 anos anos exportadogNCM)

Informe a porcentagem que a empresa exporta ddstpproduzidos anualmente:

() Até 25%| ( ) Ente 25% e 50%( ) Ente 50% e 75% () Ente 75% e 100%

Quest. 3)A empresa apos a adesao ao APLA ampliou sua ca@mec®m outras empresas do
setor metal mecanico de Piracicaba?
()Sim ()Nao

Quest. 4)Essa cooperacao tem promovido o aumento dos pediédeguipamentos produzidos
em conjunto ou em parceria, voltados ao setor algmoleiro internacional?

( ) Concordo totalmente

() Concordo parcialmente

() Nao concordo

( ) Discordo parcialmente

( ) Discordo totalmente
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Houve aumento na porcentagem das exportacoes detpsce servicos? Comente:

Quest. 5) Houve ganhos para a empresas ao participda parceria APLA — APEX ? Caso
positivo, aponte 0s principais ganhos para a empresa contiaiggcao nas Rodadas de
Negocios. (Dé notas de 1 a 5, conforme pontudg@oenor ganho) 5(maior ganho).

) Aumento dos Contatos Comerciais

) Utilizacdo de Consultorias

) Acesso a Despachantes Aduaneiros

) Maior facilidade no Transporte

) Marketing Internacional (divulgacéo)

) Aumento da venda de produtos

) Acesso a novos mercados

) Adaptacao dos produtos

) Desenvolvimento de novos fornecedores

) Acesso a financiamento para exportacao.

NN N NN NN NN N

Comente:

Quest. 6) A seguir sdo listados alguns problemas segmento. Favor atribuir notas(Dé
notas de 1 a 5, conforme pontuacéo: 1(menor rejl&gawmior reducdo) conforme observadas
com a participacdo no programa APLA?APBEXarranjo produtivo APLA — APEX
contribuiu para reduzir, eliminar as dificuldades mletivas quanto a exportacdo dos
produtos destinados ao setor sucroalcooleiro das pnesas?
( ) Representacao Comercial

) Tramites burocraticos da exportacao

) Dificuldade de acesso em determinados merscado

) Dificuldade em inovacgdes dos produtos pagadsr clientes especializados

) Dificuldade na adequacao dos produtos paraeysados internacionais

) Possibilidade de receber clientes internag®diretamente na empresa

) Falta de conhecimento sobre potenciais @geiriternacionais

) Desconhecimento do funcionamento da cadetaadjldo setor sucroalcooleiro

) Falta de conhecimento e participacdes de®ds® Feiras Internacionais

) Receio em cooperar com empresas concorrdotésLA

NN N NN NN NN

Comente:

Quest. 7)Ao aderir ao programa de incentivo a ExportacéddlbA — APEX , suas vendas ao
comeércio exterior:

() Iniciaram-se

() Se mantiveram inalteradas

( ) Foram reduzidas

() Aumentaram com o ingresso de novos clientes

() Aumentaram com maiores pedidos dos atuaigre$so de novos.



