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1. INTRODUCAO

A indUstria de defesa do Brasil atravessa, atualmente, um processo de consolidacdo e
fortalecimento. Com a recuperacdo da capacidade de investimento do Estado, a consagracdo da
defesa nacional como prioridade na agenda publica e a bem-sucedida adaptacdo de varias empresas
do setor ao novo cenario de competicdo global (assentado sobre o dominio da tecnologia e a
capacitacdo dos recursos humanos), a base industrial de defesa do pais adentra o século XXI com
promissoras perspectivas.

Cumpre ao Instituto de Pesquisa Econémica Aplicada (Ipea), na qualidade de érgéo
governamental de planejamento e pesquisa, contribuir para a reflexdo acerca do atual processo de
revitalizacdo da base industrial de defesa do Brasil, especialmente a luz do fato de que ha caréncia
de informacdes sobre o setor (Schmidt; Moraes; Assis, 2012).

Nesse sentido, a presente nota técnica divulga os resultados preliminares de uma pesquisa
realizada no ambito do acordo de cooperacdo técnica celebrado entre o Ipea e o Departamento da
Industria de Defesa da Federacdo das IndUstrias do Estado de Sdo Paulo (Comdefesa/FIESP). A
pesquisa teve como objetivo identificar caracteristicas selecionadas do setor, assim como a
percepcdo dos empresarios brasileiros acerca das condigdes presentes e futuras para o
desenvolvimento da industria nacional de defesa.* Os dados compilados pela pesquisa serdo usados
em trabalhos futuros, de modo que esta nota técnica cumpre tdo somente o0 objetivo de apresentar 0s
primeiros resultados, de modo descritivo.

2. ASPECTOS METODOLOGICOS

2.1 Populacdo e Amostra

A populacdo alvo do estudo foi constituida por empresas da industria brasileira de defesa. A
identificacdo destas, entretanto, é limitada pelo fato de que inexiste Classificacdo Nacional de

Atividade Econémica (CNAE) Unica que agrupe as fornecedoras de produtos de defesa, de modo
que os estudos setoriais precisam construir recortes que permitam a identificacdo das firmas que

! Os autores agradecem a colaboracdo de Maura Sylvia Curci (Comdefesa/FIESP) na elaboragdo e revisdo do
questionario que fundamentou a pesquisa e a Marcelo Colus Sumi e Lucas Rocha Soares de Assis, bolsistas PNPD do
Ipea, pelo suporte no tratamento dos dados. Eventuais falhas remanescentes sdo de inteira responsabilidade dos autores.
2 Técnicos de Planejamento e Pesquisa da Diretoria de Estudos e Relacdes Econdmicas e Politicas Internacionais
(DINTE).
® Técnicos de Planejamento e Pesquisa da Diretoria de Estudos e Politicas Setoriais de Inovacdo, Regulacio e
Infraestrutura (DISET).
* Os dados apresentados neste trabalho foram analisados de modo a se contribuir para a identificacdo da realidade atual
da base industrial de defesa do pais como um todo, e ndo de firmas ou segmentos especificos. Por esse motivo, ndo ha
mencao individualizada de empresas ou segmentos.
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compdem o setor. Reside neste ponto uma dificuldade operacional real para a estimacdo do
tamanho da populacdo de empresas da industria do pafs.”

Para este estudo, o Comdefesa/FIESP e a Associacdo Brasileira das Industrias de Materiais
de Defesa e Seguranca (ABIMDE), duas entidades que representam os interesses do setor, foram
diretamente consultadas para a geracdo da lista de empresas que poderiam responder & pesquisa.®
De forma complementar, foram incluidas as empresas ndo comerciais (e que ndo constavam das
listas das associacGes de empresas) que haviam sido fornecedoras do Ministério da Defesa (MD) no
periodo 2008-2010.” A consolidacao destas listas gerou uma relacéo de 205 empresas.

A amostra usada neste trabalho é ndo probabilistica, uma vez que o quadro amostral
resultante da associacdo de listas € um subconjunto da populacdo-alvo. Evitou-se recorrer ao
expediente conhecido como “bola de neve”, em que os respondentes sdo solicitados a indicar
outros, 0 que poderia aumentar a amostra, mas, ao mesmo tempo, enfraquecer a sua
representatividade.

O e-mail de convite para participacao foi enviado no dia 20 de agosto de 2012 para os 205
potenciais respondentes. Inicialmente 32 convites foram retornados em virtude de indicacdo de
“falha na entrega”. Um tratamento manual de cada um desses enderegos foi realizado e novas
tentativas foram feitas para 29 empresas cujos e-mails puderam ser identificados, chegando-se a um
namero de 202 empresas que efetivamente receberam os e-mails.

No convite inicial solicitava-se que um representante da empresa (preferencialmente o de
maior nivel hierarquico na instituicdo) respondesse o questionario, informando o link para o site
onde 0 mesmo estava disponibilizado e os procedimentos para o cadastro do respondente. A
pesquisa ficou aberta para resposta até o dia 20 de setembro de 2012. Semanalmente, durante este
periodo, foi gerada pelo sistema de administracdo da pesquisa a relagdo de questionarios completos
e incompletos, e iniciados e ndo iniciados.

Novos convites e lembretes para finalizacdo foram entdo realizados para estes casos nos dias
27 de agosto de 2012 e 3 de setembro de 2012. J4 nos dias 10 de setembro de 2012 e 17 de
setembro de 2012, mais proximo do fim do prazo de preenchimento, foram feitos contatos
telefonicos. Estes expedientes foram utilizados em consonancia com pesquisas empiricas anteriores
que reportam que os reiterados contatos contribuem para aumentar a taxa de resposta (Mehta;
Sivadas, 1995; Sheehan, 2001; Smith, 1997).

No total, 53 empresas responderam o questionario em sua totalidade, 13 responderam
parcialmente e 139 n3o responderam.® A taxa de respostas (32,5%) foi equivalente & média

> Discussdes metodoldgicas sdo frequentes quanto a definicdo do melhor critério para identificar as empresas da base
industrial de defesa de um pais. Uma discussdo mais ampla pode ser encontrada em Aradjo et al. (2010).
® Adicionalmente, consultou-se de forma indireta a Associacdo das Indistrias Aeroespaciais do Brasil (AIAB), via
webpage da entidade. Consultas diretas via telefone e indiretas por meio de acesso aos enderecos eletrdnicos das
empresas permitiram aos pesquisadores complementar o “mailing” com as informagdes sobre os enderegos eletronicos
dos respondentes.
" Para uma discuss&o sobre o perfil das empresas fornecedoras do MD neste periodo, com destaque para as industriais,
ver (Schmidt; Moraes; Assis, 2012).
® Excecio feita as questdes de identificacdo da empresa e do respondente, foi facultado aos respondentes “pular” as
questdes, permitindo assim que dados que a empresa ndo pretendesse revelar pudessem ser omitidos sem prejuizo da
participacdo. Para simplificacdo, as analises iniciais feitas nesta nota técnica contemplam apenas os questionarios
completos.
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observada em artigos cientificos que trabalham a partir de dados levantados mediante websurvey
junto a empresas nos Estados Unidos.’

O quadro 2.1 apresenta algumas caracteristicas das firmas componentes da amostra. Os
dados referem-se a 47 empresas, uma vez que seis ndo foram identificadas na Relacdo Anual de
Informacdes Sociais (RAIS) 2010.

QUADRO 2.1
Caracterizacdo da amostra
Pessoal Ocupado Total 15.434
% POTEC — média 15,2%
% Engenheiros — média 8,6%
% PO com nivel superior — media 37,8%
Renda média (R$) — média R$ 3.383,36
Tempo de estudo médio — em anos 11,5
Idade média da firma — em anos 21,9
N° Exportadoras — 2010 20
N° Importadoras — 2010 38
Valor total dos contratos MD — 2009 e 2010 R$ 157.921.280,99

Fonte: Comprasnet, RAIS/IMTE e SECEX/MDIC.
Elaboracédo dos autores.

As empresas respondentes somadas empregavam, em 2010, mais de 15 mil pessoas e
possuiam, em meédia, 15% do seu pessoal ocupado atuando em areas técnico-cientificas e quase 9%
de engenheiros em sua forga de trabalho. Adicionalmente, quase 38% tiveram atividade exportadora
em 2010 e mais de 71% importaram algum bem no mesmo ano.

Merece destaque o fato de que o valor das compras de bens de defesa realizadas pelo MD
junto a este conjunto de firmas representou 56% do valor total das aquisi¢cfes do Ministério para
este tipo de material em 2009 e 38,9% em 2010.1° Isto sugere que, embora se trate de um conjunto
numericamente pequeno de firmas, elas sdo representativas entre as fornecedoras do MD.

2.2 Instrumento de Coleta de Dados

A coleta dos dados foi realizada por meio de um questionario estruturado que 0s
respondentes deveriam preencher, focando em pontos de interesse da pesquisa. Este foi preparado
por quatro pesquisadores e fundamentou-se ndo apenas na literatura sobre o tema como também na
necessidade de obter informacfes Uteis para a formulacdo de politicas publicas para o setor. A
versdo preliminar foi discutida entre os pesquisadores e submetida a apreciacdo de um especialista
do setor, externo ao Ipea.

A maioria das perguntas era de alternativa fixa, em que o respondente faz suas escolhas
entre um conjunto de respostas predeterminadas. Um ndmero menor de questfes solicitava que 0s
respondentes indicassem valores percentuais e, em alguns casos, as indagacfes abriam um espaco
de preenchimento livre para que exemplos pudessem ser citados. Dessa forma, o instrumento era de

° Ver Melnik et al (2012), que identificaram uma taxa média de respostas de 32,9% no periodo 1990-2008. Os autores
também destacaram no mesmo trabalho a queda na taxa de respostas que tem sido observada ao longo do tempo. Shih e
Fan (2008) identificaram uma taxa de resposta média de 34,1% em web surveys.

19 Em 2010, 1.735 firmas forneceram materiais de defesa para 0 MD (Schmidt; Assis, no prelo).



simples aplicacdo e interpretacdo dos dados. Nas questdes que exigiam o uso de escalas foram
adotadas escalas Likert e de diferencial seméantico, ambas de cinco pontos.

Algumas recomendacdes adicionais, feitas por Malhotra (2006), foram incorporadas ao
questionario. Em primeiro lugar, nenhuma pergunta era de resposta forcada. Esta escolha é
particularmente importante em situacdes em que o respondente ndo tem opinido formada sobre a
questdo ou mesmo ndo dispbe de informacdo necesséria para respondé-la. Outrossim, a adogdo de
cinco pontos garantia a possibilidade de obtencdo de uma perspectiva neutra. Outro cuidado
adotado foi em relagdo a redacdo das questbes e alternativas, buscando-se uma estrutura tdo direta e
clara quanto possivel.

A etapa final do ajuste deu-se por ocasido da construcdo do questionario no sistema
informatizado que, posteriormente, o disponibilizaria no formato de web survey. Todos oS
pesquisadores envolvidos na elaboracdo do instrumento participaram desta etapa, revisando o
instrumento informatizado de modo a detectar inconsisténcias. Pequenos ajustes foram feitos nesse
momento, sem alteracdo relevante de contetdo, até a homologacao final.

O convite para participacdo foi enviado por mensagem eletronica contendo link para
preenchimento do questiondrio, que era Unico para cada e-mail enviado, evitando assim duplicidade
de respostas. O sistema utilizado (LimeSurvey) permitia que o preenchimento do questionario fosse
interrompido e retomado posteriormente do ponto em que havia sido parado, sem que as respostas
anteriores fossem perdidas.

O questionario foi composto de 42 perguntas, agrupadas em cinco secdes: i) informacdes de
carater geral (6 perguntas); ii) producdo (7 perguntas); iii) inovacdo (12 perguntas); iv) relagdes com
governo e forcas armadas (7 perguntas); e v) mercado externo (10 perguntas).

3.  INFORMACOES DE CARATER GERAL

A primeira parte do survey buscou tracar um perfil geral da empresa, incluindo dados nao
obtidos em bases secundarias, como a Relacdo Anual de InformagcBes Sociais (RAIS), o
Comprasnet ou a base de microdados da Secretaria de Comeércio Exterior do Ministério do
Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior (Secex/MDIC).

A primeira questdo desta parte versou sobre as atividades da empresa, indagando se a
mesma desempenhava uma ou mais dentre quatro fungdes.

QUADRO 3.1

Atividades da empresa
Fabricacéo 83,0%
Projeto e Desenvolvimento 75,5%
Prestacdo de Servicos 69,8%
Manutencdo 49,1%
N&o respondeu 0,0%

Questdo: “Favor indicar a(s) atividade(s) da empresa. ”

De acordo com as respostas ha elevado grau de sobreposigdo. As atividades de fabricacdo
foram mencionadas por 83,0% das empresas, seguidas pelas de: projeto e desenvolvimento
(75,5%); prestacdo de servigos (69,8%); e manutencdo (49,1%). Das que realizam atividades de
projeto e desenvolvimento, 90% também estdo envolvidas em atividades de fabricacdo. O quadro
abaixo exibe como se distribui esta sobreposi¢éo entre as atividades.
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QUADRO 3.2

Distribuicdo das atividades entre as firmas (em nimero de empresas)

Projeto e ~ L . Fabricacéo,
. L Prestacéo de ~ Fabricacéo e Servigos e .
Atividade Desenvol- Fabricacao . Manutencéo . 5 Servicos e
. Servicos Servigos Manutencéo ~
vimento Manutengéo
Projetoe
) 1 5 1 0 9 2 16
Desenvolvimento
Fabricacdo + 5 0 2 1 +
Prestacéo de
+ + 2 1 +
Servigos
Manutencéo < 1 1 0 A T
Notas:
“+7: j& esta descrito na tabela; “~: sem incidéncia nos dados.

Indagou-se ainda se as empresas eram independentes ou parte de um grupo, assim como a

origem de seu capital. As respostas constam no quadro 3.3.

QUADRO 3.3

Caracteristica da empresa: independente ou parte de um grupo
Independente, com capital nacional 62,3%
Independente, com capital nacional e estrangeiro 5,7%
Independente, com capital estrangeiro 1,9%
Parte de um grupo, com capital controlador nacional 13,2%
Parte de um grupo, com capital controlador estrangeiro 15,1%
N&o respondeu 1,9%

s

Questdo: “A empresa é:’

Cerca de 70% das empresas sdo independentes e 28% fazem parte de um grupo. Acerca da
origem do capital, 75,5% sdo de capital controlador nacional e 17% de capital controlador

estrangeiro.

Em uma terceira questdo perguntou-se as empresas acerca do numero de plantas que estas

possuiam. As respostas aparecem no quadro 3.4.

QUADRO 34
Numero de plantas
No Brasil No exterior
0 - 83,0%
1 71,7% 7,5%
2 17,0% 0,0%
3ab 5,7% 0,0%
6al0 3,8% 3,8%
>10 1,9% 5,7%
N&o respondeu 0,0% 0,0%

Questdo: “Qual o numero de plantas da empresa?”



Do total de empresas, 72% possuem apenas uma planta no Brasil, enquanto 11,4% possuem trés ou
mais plantas. Das empresas respondentes que atuam no Brasil, 17% dispdem de plantas no exterior.

A questdo seguinte versou sobre processos de mudanca estrutural pelos quais a empresa
eventualmente tenha passado desde o ano de 2000. Estes poderiam ter ocorrido na forma de
aquisicoes, fusdes ou cisdes. As respostas estdo no quadro 3.5.

QUADRO 3.5
Processos de mudanca estrutural em periodo recente (de 2000 até o presente)
Aquisicdo 18,9%
Fuséo 7,5%
Cisdo 5,7%
N&o passou por mudanca estrutural 64,2%
N&o respondeu 7,5%

Questdo: “A empresa passou por algum processo de mudanga estrutural? Caso positivo, em qual ano ocorreu?”

Do total de respondentes, 32% passaram por algum tipo de mudanga, destacando-se as
aquisicdes. As empresas também foram questionadas sobre o ano no qual os processos ocorreram.
Das 16 empresas que mencionaram ter passado por alguma mudanca, 12 (75%) disseram que a
mesma ocorreu desde o ano de 2009, indicando o qudo recente foi o inicio do processo de
consolidacdo da industria de defesa no Brasil.

Outra questdo versou sobre os clientes da empresa. Indagou-se aos respondentes se a
empresa era fornecedora das Forcas Armadas/Ministério da Defesa e/ou de 6rgdos de seguranca
publica e em que proporcao. As respostas apresentam-se, inicialmente, no quadro 3.6.

QUADRO 3.6

Destino das vendas*
Somente Defesa e Outros 45,2%
Defesa, Seguranca Publica e Outros 32,1%
Somente Defesa 9,4%
Somente Outros** 3,8%
Somente Defesa e Seguranca Pudblica 1,9%
Somente Seguranga Publica e Outros 0,0%
Somente Seguranca Publica 0,0%
N&o respondeu 9,4%

Questdo: “Qual é o percentual do faturamento anual bruto originario de vendas para os seguintes setores? ”

* Nota: Defesa abrange os fornecimentos realizados para: Marinha, Exército, Forca Aérea e Ministério da Defesa.
Seguranca Publica abrange os fornecimentos realizados para: Policias Civis, Policias Militares, Policia Federal, Policia
Rodoviaria Federal e Guardas Municipais. Outros abrange fornecimentos para 0os mercados que nao os de defesa e de
seguranca publica.

** Trata-se de duas empresas que produzem insumos utilizados na aviacdo civil, ndo constituindo fornecedores diretos
dos setores de defesa e/ou seguranca publica no pais.

Pelos dados do quadro observa-se que as empresas respondentes, em sua maioria, ndo
dependem de um Unico mercado. O perfil mais comum (45,2%) € o de empresas que fornecem tanto
para a area de defesa como para outros mercados (e que ndo fornecem para 6rgdos de segurancga
publica).



Apenas 9,4% das empresas mencionaram depender apenas do mercado de defesa.

Complementando os dados do quadro 3.6, o quadro 3.7 indica 0 quanto as empresas
dependem de cada um destes trés “mercados”.

QUADRO 3.7

Percentuais de faturamento originarios dos mercados de defesa, seguranca publica e outros
Pe_rcentual do faturamento Defesa Seg}urgnga OULros
oriundo de cada mercado Publica
Né&o fornece 3,8% 56,6% 11,3%
0,1% a 20,0% 24.5% 20,8% 26,4%
20,1% a 40,0% 11,3% 9,4% 18,9%
40,1% a 60,0% 18,9% 1,9% 3,8%
60,1% a 80,0% 11,3% 1,9% 9,4%
80,1% a 100% 20,8% 0,0% 20,8%
MEDIA 49,8% 8,4% 42,2%
N&o respondeu 9,4%

Questdo: “Qual é o percentual do faturamento anual bruto originario de vendas para os seguintes setores?”’

Nota-se que 56,6% das empresas ndo fornecem para 6rgdos de seguranca publica e que,
deste segmento, apenas 13,2% tém neste mercado uma contribuicdo superior a 20% de seu
faturamento. Além disso, em média, apenas 8,4% do faturamento provém deste segmento. Para as
respondentes, portanto, este mercado é secundario.

Os dados do quadro 3.7 também demonstram como ha uma importancia relativamente
equilibrada entre os mercados de defesa e “outros”, e como este é inexistente apenas para 11,3% das
empresas respondentes, indicando que as empresas de defesa também possuem atuacdo significativa
junto a mercados ndo atinentes as areas de defesa e de seguranca publica. De fato, 42,2% do
faturamento das empresas de defesa provém de atividades ndo ligadas ao setor.™

Na Ultima questdo dessa parte indagou-se as empresas se estas eram ou nao catalogadas pela
Organizacdo do Tratado do Atlantico Norte (OTAN). A importancia de tal catdlogo decorre da
maior facilidade de acesso ao mercado externo das que possuem um ndmero junto a OTAN. Os
dados aparecem no quadro 3.8, observando-se que a grande maioria ndo se enquadra nesta
categoria.

QUADRO 3.8

Empresa catalogada na OTAN
Sim 7,5%
N&o 88,7%
Né&o respondeu 3,8%

Questdo: “A empresa é catalogada na OTAN?”

1 Esta é uma caracteristica comum entre as grandes empresas de defesa. Entre as 100 maiores empresas de defesa do
mundo, 41,4% de seu faturamento (em 2011) foi oriundo, em média, de atividades ndo ligadas a defesa. Fonte: SIPRI.
Disponivel em: <http://www.sipri.org/research/armaments/production/Top100>.
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4. PRODUCAO

O segundo bloco de questdes destinava-se a entender como as empresas do setor organizam
a sua producdo. A pergunta inicial desta secdo do questionario avaliava como as firmas percebiam a
facilidade/dificuldade para obter méo de obra especializada e suficiente para as suas atividades na
area de defesa. As respostas estdo apresentadas no quadro 4.1.

QUADRO 4.1
Obtencgéo de méao-de-obra
Muito facil 0,0%
Facil 3,8%
Nem facil nem dificil 24,5%
Dificil 58,5%
Muito Dificil 9,4%
N&o respondeu 3,7%

Questdo: “Como a empresa avalia a facilidade em se encontrar mdo de obra especializada e suficiente para as
atividades realizadas na érea de defesa?”

Os resultados indicam que grande parte das empresas — 67,9% — considera “dificil ou muito
dificil” obter mao de obra especializada e em quantidade suficiente para as suas atividades na area
de defesa, e apenas 3,8% reportaram facilidade neste sentido.

No quadro 4.2, os resultados indicam a origem dos recursos usados para financiamento da
producdo e apontam para a maior intensidade do uso de recursos proprios, em detrimento de fontes
externas de financiamento.

QUADRO 4.2
Financiamento da producéo
Fontes de financiamento da producéo Média Minimo  Maximo

Recursos proprios 59,8% 0,0% 100,0%
Empréstimo bancario 14,9% 0,0% 100,0%
Financiamento da empresa controladora 10,9% 0,0% 100,0%
Pré-pagamento realizado por compradores 9,1% 0,0% 90,0%
Empréstimos de institui¢des ndo financeiras 1,9% 0,0% 30,0%
Venture capital 0,6% 0,0% 30,0%
Venda de agdes 0,0% - -
Outros 3,2% 0,0% 75,0%
N&o respondeu 7,5%

Questdo: “Qual o percentual de cada uma das fontes abaixo indicadas no financiamento das atividades de produc¢do
na drea de defesa da empresa?”

A organizacdo da producdo também foi investigada, com o objetivo de verificar se as
empresas obteriam sinergias entre os produtos voltados para mercados militares e aqueles voltados
para 0s demais mercados. Como se observa no quadro 4.3, dentre as empresas que atendem a ambos
0os mercados, a maioria opera linhas conjuntas, sem qualquer separacdo fisica, embora parte
significativa justifique necessidades técnicas como a razéo de separacdo das linhas. Apenas 7,5%
das firmas apontaram que a separacdo de linhas € uma imposicao do governo.



QUADRO 4.3

Organizacdo da Producéo
A empresa s6 trabalha com produtos de defesa 17,0%
A firma opera linhas de produgdo conjuntas (ndo ha separagdo entre

0
producéo de itens de uso civil e de defesa) 47,2%
A firma opera linhas de producdo separadas, mas apenas por exigéncia 750
legal do governo '
A firma opera linhas de producéo separadas por necessidade técnica (s&o 29 6%

produtos de natureza distinta, a producéo ndo pode ser unificada)
N&o respondeu 5,7%

Quest&o: "Além de produtos de defesa, a empresa tem produtos destinados ao mercado civil? Se sim, como funciona a
producao?"

Uma das motivagdes do questionario era captar as expectativas dos empresarios do setor em
relacdo ao movimento de retomada que a indudstria vivencia na atualidade. As respostas tabuladas
no quadro 4.4 suportam a hip6tese de que as demandas governamentais parecem estar motivando
planos de expansao de capacidade: 56,6% das firmas afirmaram que “pretendem aumentar muito” a
capacidade de producéo e 28,3% pretendem fazer algum tipo de expansdo. Planos de retragdo foram
observados em menos de 2% das empresas.

QUADRO 4.4

Planos de expansao de capacidade

Pretende aumentar muito 56,6%
Pretende aumentar um pouco 28,3%
Pretende manter como esta 7,5%
Pretende diminuir um pouco 1,9%
Pretende diminuir muito 0,0%
Né&o respondeu 5,7%

Questdo: “A empresa pretende ampliar, manter ou reduzir a sua capacidade de produgdo na area da defesa nos
proximos trés anos?”’

Em uma das questdes iniciais do questionario identificou-se em quais atividades as empresas
de fato atuavam, tendo sido observado, neste mister, uma elevada sobreposicdo de atividades,
indicando que as empresas atuavam em multiplas frentes. Assim, outra questdo do instrumento de
coleta de dados visava evidenciar, por meio da representatividade no faturamento, quais eram as
atividades mais importantes para sustentacdo da empresa na area de defesa. Estes resultados sdo
expostos no quadro 4.5. A venda de produtos aparece como fonte mais representativa de recursos,
seguida dos servigos de manutencao.

QUADRO 4.5
Origem do faturamento de defesa, por atividade da empresa
Origem do faturamento Média Minimo Maéaximo
Venda de produtos 60,8% 0,0% 100,0%
Servigos de manutengéo 17,7% 0,0% 80,0%
Servigos de modernizacdo de equipamentos 7,4% 0,0% 100,0%
Aluguel/Leasing de produtos 0,0% 0,0% 0,0%
Outros 11,7% 0,0% 89,0%
N&o respondeu 3,8%

Questdo: “Quais os percentuais de faturamento na darea de defesa da empresa advém dos seguintes negocios?”’
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Os dados do quadro 4.6 tratam da dependéncia das empresas de insumos importados. Cerca
de 11% das firmas afirmam ndo ter qualquer insumo importado na sua producdo. A maior
frequéncia esta, entretanto, concentrada na faixa de até 20%. Mais de 20% das empresas indicaram
que mais de 60% de seus insumos sdo de origem externa.

QUADRO 4.6

Participacdo de importacdes nos insumos da producéo de defesa

Participacéo de insumos importados no produto final da empresa % Firmas
Nao utiliza insumos importados 11,3%
0,1% a 20,0% 28,3%
20,1% a 40,0% 15,1%
40,1% a 60,0% 15,1%
60,1% a 80,0% 15,1%
80,1% a 100% 7,5%
N&o respondeu 7,5%

Questdo: “Do total de insumos adquiridos pela empresa e que sdo voltados para a produgdo na area da defesa, qual o
percentual (em valor) é importado?”’

A despeito do movimento em curso de fortalecimento da industria de defesa nacional, parte
significativa das aquisiches de bens de defesa é ainda feita junto ao mercado externo. Neste
contexto, é frequente a exigéncia, por parte do governo federal, de medidas de compensacao
comercial, industrial e tecnoldgica como contrapartida.*? Nesse sentido, investigou-se a participacéo
das empresas da amostra nessas atividades. Menos de um tergco das firmas afirmaram participar
destas atividades, como se observa pelo gréfico 4.1.

GRAFICO 4.1
Participacdo em atividade de compensacdo comercial, industrial e tecnoldgica na area de defesa

1,9%
E N3o HSim Nao respondeu

Questdo: “A empresa participa de atividades de compensag¢do comercial, industrial e tecnologica na area de defesa? ”

2 A Lei n° 12.349/10 alterou a Lei n° 8.666/93 (Lei de Licitagdes e Contratos Administrativos) permitindo que os
editais de licitacdo para a contratacdo de bens, servicos e obras possam exigir tais medidas.
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5. INOVACAO

O conteudo tecnologico dos produtos de defesa ja foi amplamente discutido na literatura
dedicada ao tema. Assim, a terceira parte do questionario dedicou-se a tratar da inovacao.

A questdo inicial indagava, para os ultimos cinco anos, o percentual do faturamento das
firmas que foi dedicado a pesquisa e desenvolvimento (P&D). A andlise dos dados expostos no
quadro 5.1 indica uma pequena elevacédo nos percentuais alocados para esta finalidade.

QUADRO 5.1

Aplicagéo de recursos em P&D

% faturamento da empresa aplicada em o . - Nao
atividades internas de P&D Meédia  Minimo Maximo respondeu
2007 14,7% 0,0% 80,0% 17,0%
2008 16,3% 0,0% 85,0% 18,9%
2009 16,0% 0,0% 90,0% 17,0%
2010 16,2% 0,0% 90,0% 11,3%
2011 18,0% 0,0% 90,0% 9,4%

Questdo: “Qual a porcentagem do faturamento da empresa aplicada em atividades internas de P&D no periodo de
2007 a 2011?”

Em seguida as empresas foram solicitadas a avaliar de que forma, predominantemente,
ocorria 0 processo inovativo no ambito de suas organizagOes: “empurrado” ou “puxado” por
demandas emanadas do Ministério da Defesa/Forcas Armadas e 6rgdos de seguranca publica ou
mediante iniciativa das proprias empresas. Dentre as que efetivamente responderam, a distribuicao
entre 0s dois tipos de processos é quase equanime, como aponta o quadro 5.2.

QUADRO 5.2

Processo de inovacao na area de defesa da empresa
A maior parte das inovagdes é desenvolvida em decorréncia de demandas das

41,5%
Forgas Armadas/Ministério da Defesa/Policias
A maior parte das inovagdes é desenvolvida por iniciativa propria e apresentada 45.3%
posteriormente aos clientes das Forgas Armadas/Ministério da Defesa/Policias
N&o respondeu 13,2%

Questdo: “Como se da o processo de inovagdo na drea de defesa da empresa?”

Em relacdo a origem dos recursos para P&D, assim como no caso da producao, 0s recursos
proprios sdo mais frequentemente utilizados. Para algumas empresas, contudo, percentual
significativo é decorrente de aporte de recursos da Financiadora de Estudos e Projetos (FINEP), de

pré-pagamento pelo contratante e de recursos da empresa controladora, como se observa no quadro
5.3.
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QUADRO 5.3
Financiamento de P&D

Fontes de Financiamento do P&D Média Minimo Méximo
Recursos proprios 56,5% 0,0% 100,0%
Recursos da FINEP 15,5% 0,0% 100,0%
Pré-pagamento realizado pelo contratante 13,1% 0,0% 100,0%
Financiamento da empresa controladora 9,6% 0,0% 100,0%
Empréstimos bancarios 3,4% 0,0% 100,0%
Venda de a¢des 0,0% - -
Outros 0,0% - -
N&o respondeu 9,4%

Questdo: "Qual o percentual de contribuigcdo de cada uma das fontes abaixo indicadas para o financiamento das
atividades de P&D na area de defesa da empresa?”

A literatura recente sobre o setor de defesa tem apontado a importancia crescente do
fendmeno conhecido como “spin-in”, que trata do transbordamento de tecnologias tidas como civis
para aplicacdes militares.”® A perspectiva de ocorréncia de inovacdes em produtos militares
decorrente da atuacdo da empresa em areas civis foi verificada por uma das questdes, cujo resultado
€ exposto no quadro 5.4.

Para a maior parte das empresas (66%), essa possibilidade é considerada pelo menos
“razoavelmente promissora”, enquanto 17% a consideraram “pouco” ou “nada” promissora. Estes
resultados confirmam a hipotese de que as fronteiras entre tecnologias civis e militares estejam se
tornando mais ténues também para os desenvolvimentos feitos no pais. O apéndice A relaciona
alguns spin-in ja ocorridos e relatados pelas empresas.

QUADRO 54

Perspectiva de Spin-in

Extremamente promissora 13,2%
Muito promissora 24,5%
Razoavelmente promissora 28,3%
Pouco promissora 13,2%
Nada promissora 3,8%
N&o respondeu 17,0%

Questdo: “Caso a firma produza bens destinados ao mercado civil, quais as perspectivas de que inovagoes na linha de
produtos civis sejam aproveitadas para a area de defesa nos proximos cinco anos (spin in)?”

As perspectivas de spin-off (transbordamento de tecnologias militares para fins civis)
também foram abordadas, como sumaria o quadro 5.5. Cerca de 21% das firmas indicam
perspectivas pouco ou nada promissoras e, da mesma forma como observado para o caso do spin-in,
h&, entre os empresarios, a possibilidade bastante vivida de aproveitamento dos desenvolvimentos
militares para setores civis. Os casos de spin-off relatados pelas empresas respondentes estdo
compilados, sem a identificacdo das firmas, no apéndice B.

3 Uma discussao sobre esta tendéncia foi recentemente feita em Schmidt (2013).
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QUADRO 5.5
Perspectivas de Spin-off

Extremamente promissora 11,3%
Muito promissora 30,2%
Razoavelmente promissora 26,4%
Pouco promissora 17,0%
Nada promissora 3,8%
N&o respondeu 11,3%

Questdo: “Quais as perspectivas de que inovacdes na linha de produtos de defesa sejam aproveitadas para a area civil
nos préximos cinco anos (spin off)?”

Os dados do quadro 5.6 expdem os resultados obtidos pela pesquisa para a introducao de
novos produtos. A questdo fazia referéncia aos Gltimos cinco anos — periodo compreendido entre
2007 e 2011. A andlise do quadro indica que 47,2% das empresas haviam introduzido um produto
novo ou significativamente aperfeicoado para 0 mercado nacional, enquanto 22,6% o fizeram em
relacdo ao mercado mundial. Cerca de 11% das empresas introduziram produto novo ou
significativamente aperfeicoado para a empresa, mas ja existente no mercado nacional.

QUADRO 5.6
Atividade Inovativa: produto

N&o houve inovacao de produto 11,3%
Produto (bem ou servigo) novo ou significativamente aperfeicoado para a empresa, 11.3%
mas ja existente no mercado nacional

Produto novo ou significativamente aperfeicoado para o mercado nacional 47,2%
Produto novo ou significativamente aperfeicoado para o mercado mundial 22,6%
Né&o respondeu 7,5%

Questdo: “Entre 2007 e 2011, a empresa introduziu: produto (bem ou servigo) novo ou significativamente aperfeicoado
para a empresa, mas ja existente no mercado nacional; produto novo ou significativamente aperfeicoado para o
mercado nacional; produto novo ou significativamente aperfeicoado para o mercado mundial? ”

Em relacdo a inovacdo de processo, os resultados mais expressivos foram acerca da
introducdo de processo novo ou aperfeicoado para 0 mercado nacional. Inovagdes de processo para
0 mercado mundial foram relatadas por 17% das firmas.

QUADRO 5.7

Atividade Inovativa: processo

N&o houve inovacao de processo 15,1%
Processo novo ou significativamente aperfeicoado para a empresa, mas ja existente no 28.3%
mercado nacional

Processo novo ou significativamente aperfeicoado para o mercado nacional 32,1%
Processo novo ou significativamente aperfeicoado para 0 mercado mundial 17,0%
N&o respondeu 7,5%

Questdo: “Entre 2007 e 2011, a empresa introduziu: processo novo ou significativamente aperfeicoado para a
empresa, mas ja existente no mercado nacional; processo novo ou significativamente aperfeigoado para o mercado
nacional; processo novo ou significativamente aperfeicoado para o mercado mundial?”
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Os resultados dos quadros 5.6 e 5.7 sdo consistentes com a incidéncia de P&D interno, como
aponta o quadro 5.8: cerca de 85% dos respondentes informaram que a empresa realiza atividades
de P&D internamente.

QUADRO 5.8

P&D Interno

Sim 84,9%
Néo 9,4%
N&o respondeu 5,7%

Questdo: “Realiza desenvolvimento e pesquisa de projeto?”

A pesquisa também verificou que parcela bem menor das firmas havia feito aquisicdo de
P&D externo no mesmo periodo. As respostas aparecem no quadro 5.9.

QUADRO 5.9

Aquisicdo de P&D externo

Sim 28,3%
N&o 64,2%
N&o respondeu 7,5%

Questdo: “Houve aquisi¢do de P&D externo no periodo de 2007 a 2010? (entende-se como atividade de P&D externa
aquela realizada por outra organizagdo, empresa ou institui¢do tecnologica)”

Por fim, as empresas foram questionadas acerca das vantagens percebidas em parcerias com
universidades e centros de pesquisa, tendo sido apontado como beneficio predominante o acesso a
conhecimento técnico para inovacao e a pesquisadores. Os dados estdo no quadro 5.10.

QUADRO 5.10

Vantagens de parcerias com universidades e centros de pesquisa
Conhecimento técnico para inovagdo/pesquisadores 56,6%
Acesso a linhas de financiamento & pesquisa de governos (federal/estadual) 20,8%
Beneficios fiscais 5,7%
A empresa ndo possui parcerias com universidades e/ou centros de pesquisa 20,8%
Né&o respondeu 1,9%

Questdo: “Sua empresa tem parcerias com universidades e/ou centros de pesquisa? Se sim, quais as principais
vantagens percebidas nessa parceria?”’

6. RELACOES COM O GOVERNO BRASILEIRO E COM AS FORCAS ARMADAS

As empresas foram indagadas acerca de suas relagbes com 6rgéos e entidades do governo
brasileiro, em particular com as Forgas Armadas e o Ministério da Defesa.

Uma das questdes versou sobre os planos de reequipamento das Forcas Armadas e do
Ministério da Defesa para os proximos anos. Entre os previstos, citam-se: Programa de
Desenvolvimento de Submarinos (PROSUB); Programa de Obtencdo de Meios de Superficie
(Prosuper); Sistema de Gerenciamento da Amazoénia Azul (SisGAAZ); Projeto Astros 2020; projeto
HX-BR, destinado a aquisicdo de aeronaves de asa rotativa; Sistema Integrado de Monitoramento
de Fronteiras (Sisfron); e Viatura Blindada de Transporte de Pessoal — Média sobre Rodas (VBPT-
MR). As empresas foram indagadas sobre as suas perspectivas acerca da concretizacdo das
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aquisicOes previstas em tais projetos. As respostas apresentaram-se da forma como consta no
quadro 6.1.

QUADRO 6.1
Percepcéo sobre as possibilidades de concretizagéo de planos de reequipamento militar (até 2020)
Todas as aquisi¢Bes previstas irdo ocorrer 0,0%
A maior parte das aquisi¢Ges previstas ird ocorrer 39,6%
Cerca de metade das aquisigdes previstas ira ocorrer 26,4%
Menos da metade das aquisicdes previstas ira ocorrer 26,4%
Nenhuma das aquisic6es previstas ird ocorrer 0,0%
Né&o respondeu 7,5%

Questdo: “O governo federal brasileiro planeja realizar diversos investimentos até o ano de 2020 para o
reequipamento das Forcas Armadas. Qual a sua posi¢éo quanto a essa perspectiva? ”

Pelos dados do quadro, observa-se confianca moderada quanto aos planos governamentais,
tendo em vista que aproximadamente 53% das empresas afirmaram que metade ou menos da
metade das aquisicdes previstas ndo devera ocorrer. Ao mesmo tempo, cerca de 40% das empresas
mencionaram acreditar que a maior parte das aquisi¢des ocorrera.

Em outra questdo perguntou-se acerca da forma como a empresa tomava conhecimento das
oportunidades de venda de produtos e equipamentos para 0 Governo Federal brasileiro. Os dados
aparecem no quadro 6.2.

QUADRO 6.2
Fonte de informac6es sobre aquisicdes realizadas pelo governo brasileiro

Informagdes prestadas por integrantes do governo federal

67,9%
(civis ou militares)
Informagdes prestadas por associa¢fes de empresas 62.9%
(FIESP, FIRJAN, FIERGS, ABIMDE, AIAB etc.)
Site Comprasnet ou sites de organizac¢6es militares das Forcas Armadas 39,6%
Publicacdo em jornais de ampla circulacdo 24,5%
Informacdes recebidas por newsletter 13,2%
Outros 57%
N&o respondeu 7,5%

Questdo: “Como a sua empresa toma conhecimento das oportunidades de venda de produtos e equipamentos para o
governo federal brasileiro?”

Integrantes do governo e associa¢es de empresas sdo as principais fontes de informacéo
para as firmas. O Comprasnet ou sites de organizagtes militares das Forgas Armadas sdo recursos
utilizados por pouco menos de 40% das firmas respondentes.

Tendo em vista que a demanda por produtos de defesa provém majoritariamente do poder
publico, perguntou-se em outra questdo acerca de como a empresa avaliava a qualidade das
especificacbes elaboradas pelas Forcas Armadas brasileiras em suas demandas de produtos e
servigos de defesa. As respostas constam do quadro 6.3.
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QUADRO 6.3
Qualidade da especificacdo das demandas por produtos

As demandas sempre sdo precisamente especificadas 5,7%
As demandas na maioria das vezes sdo precisamente especificadas 56,6%
As demandas sdo em metade das vezes precisamente especificadas 13,2%
As demandas poucas vezes sdo precisamente especificadas 13,2%
As demandas nunca sdo precisamente especificadas 1,9%
N&o respondeu 9,4%

Questdo: “A demanda por produtos de defesa provém majoritariamente do poder publico. Como o senhor avalia a
qualidade das especificacdes elaboradas pelas Forgas Armadas brasileiras para suas demandas de produtos e servi¢os
de defesa?”

Os dados parecem indicar que este ndo € um problema relevante, visto que 62,3%
mencionaram que as demandas sdo, sempre ou na maioria das vezes, especificadas de maneira
precisa. Para cerca de 15%, em poucas vezes ou em nenhuma ocasido as demandas sao
especificadas de maneira precisa.

A pergunta seguinte abordou a questdo da alta rotatividade do pessoal militar nas Forgas
Armadas e no Ministério da Defesa. Por essa caracteristica do profissional da area, uma empresa
pode vir a negociar um contrato com um representante dos 6rgdos de defesa, mas, pouco tempo
depois, essa pessoa pode vir a ser substituida. Esta questdo, do ponto de vista das empresas, poderia
ser um problema no processo de negocia¢do? As respostas constam no quadro 6.4.

QUADRO 6.4

Rotatividade do pessoal militar como obstaculo as negociagdes
Atrapalha muito 28,3%
Atrapalha razoavelmente 35,8%
Atrapalha pouco 22,6%
Né&o atrapalha (isto ndo é um problema) 1,9%
N&o respondeu 11,3%

Questdo: “As Forcas Armadas e o Ministério da Defesa possuem alta rotatividade de seu pessoal militar. Dessa forma,
a sua empresa pode negociar em um determinado momento com uma pessoa €, em outro momento, essa pessoa pode vir
a ser substituida. Em que grau isto atrapalha o processo de negociacdo? ”

Esta questdo parece ser, de fato, um problema, tendo em vista que apenas 1,9% das
empresas mencionaram que tal rotatividade em nada atrapalha as negociacfes. Dos respondentes,
64,1% disseram que tal caracteristica atrapalha muito ou razoavelmente o processo de aquisi¢ao de
produtos ou Servigos.

No inicio de 2012 foi publicada a Lei n°® 12.598, a qual, entre outras iniciativas, criou o
Regime Especial Tributario para a Industria de Defesa (RETID). Foi perguntado as empresas como
estas avaliavam o impacto do RETID ao longo dos dez anos seguintes. Os dados aparecem no
quadro 6.5.
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QUADRO 6.5
Impacto do RETID

Sera extremamente benéfico 18,9%
Sera muito benéfico 32,1%
Seré razoavelmente benéfico 20,8%
Seré pouco benéfico 13,2%
N&o sera nada benéfico 7,5%
N&o respondeu 7,5%

Questdo: “No inicio de 2012, foi publicada a Lei n°® 12.598, a qual, entre outras iniciativas, criou o Regime Especial
Tributério para a Industria de Defesa (RETID). Como o Sr. (a) avalia o impacto do RETID para a empresa nos
préximos dez anos? ”

Os dados indicam que as perspectivas séo positivas. Dos respondentes, 51% afirmaram que
a lei sera extremamente ou muito benéfica, enquanto 20,7% disseram que a mesma Sera pouco ou
nada benéfica.

Perguntou-se, ainda, se a empresa sentia seguranca juridica nos negdcios com 0 governo
federal brasileiro. As respostam constam no quadro 6.6.

QUADRO 6.6
Percepcédo de seguranga juridica em negocios com as Forgas Armadas
Seguranca total 18,9%
Muita segurancga 43,4%
Seguranca moderada 24,5%
Pouca seguranca 5,7%
Nenhuma seguranca 0,0%
Né&o respondeu 7,5%

Questdo: “Em que grau a empresa sente seguranca juridica nos negocios com o governo federal brasileiro? ”

Observa-se que a maior parte das empresas se sente segura do ponto de vista juridico na
realizacdo de negocios com as Forgcas Armadas, com 62,3% afirmando sentir seguranga total ou
muita seguranca. Apenas 5,7% disseram ter pouca seguranga — e nenhuma empresa mencionou que
n&o tinha seguranca alguma.

Na dltima questdo desta secdo, pediu-se que as empresas avaliassem a importancia das
associagdes de classe (FIESP, Federacédo das Industrias do Estado do Rio de Janeiro, Confederacao
Nacional da Industria, Abimde etc.) no apoio a empresa nos mercados brasileiro e internacional. O
grau 1 significaria nenhuma importancia e o grau 10 significaria que o apoio das associacfes seria
extremamente importante. Os dados constam no quadro 6.7.
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QUADRO 6.7
Importancia das associag0es de classe no mercado interno e externo

Grau Mercado Interno Mercado Externo
1-2 3,8% 22,6%
3-4 5,7% 11,3%
5-6 9,4% 17,0%
7-8 32,1% 18,9%
9-10 39,6% 17,0%
N&o respondeu 9,4% 13,2%
MEDIA 7,8 5,4

Questdo: “Qual a importancia das associagdes de classe (FIESP, FIRJAN, ABIMDE, CNI, etc.) no apoio a empresa
dentro do mercado brasileiro e no mercado internacional? (atribuir um grau entre 1 e 10, sendo que o grau 1 significa
nenhuma importancia e o grau 10 significa que o apoio dessas associacdes é extremamente importante). ”

Observa-se como o papel das associacbes no mercado interno é substancialmente superior
ao do mercado externo. Enquanto apenas 9,5% das empresas conferiram graus inferiores a cinco em
referéncia ao apoio no mercado interno, o percentual foi de 33,9% quando a referéncia era o
mercado externo. A atribuicdo de grau 9 ou 10 foi de 39,6% quanto ao papel das associacGes no
mercado interno e 17% no mercado externo. E o grau médio atribuido pelas empresas que
responderam a questédo foi de 7,8 para o mercado interno e 5,4 para 0 mercado externo.

7. MERCADO EXTERNO

Nesta etapa do questionario buscaram-se identificar quais sdo os fatores mais relevantes que
condicionam as estratégias de insercdo das firmas brasileiras do setor de defesa no mercado
internacional. Embora grande parte das empresas entrevistadas ainda obtenha suas receitas
exclusivamente de vendas para o mercado domeéstico, o setor externo adquire crescente importancia
no atual contexto de revitalizacdo do parque industrial de defesa do Brasil.

Uma vez que os documentos oficiais que tratam do tema da defesa no Brasil salientam a
necessidade de continuo aprimoramento tecnoldgico e qualificacdo de produtos de defesa nacionais,
simultaneamente a reducdo da dependéncia financeira das firmas em relacdo aos projetos das Forcgas
Armadas, o mercado externo desponta como uma fronteira necessaria para a expansdo e o
fortalecimento da industria de defesa no pais.

Mesmo as empresas do setor que ainda ndo exportam provavelmente desenvolvem
estratégias para a insercdo internacional no futuro, encontrando entraves econdmicos e
institucionais que tornam prejudicada essa expansao. Assim, o objetivo do questionario foi captar
ndo apenas a experiéncia das empresas exportadoras de produtos de defesa no Brasil, mas também a
percepcdo das demais empresas quanto a relevancia e oportunidade de inser¢do em novos mercados.

Em primeiro lugar, indagou-se as firmas qual parcela de suas receitas anuais no periodo
compreendido entre 2007 e 2011 foi obtida por meio de exporta¢cdes. Tomando a média dos valores
informados pelas respondentes, observa-se pelo quadro 7.1 que esse percentual se manteve num
patamar baixo ao longo de todo o periodo, jamais alcancando a marca de 10% de seu faturamento
anual.
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QUADRO 7.1
Percentual do faturamento da area de defesa oriundo de exportacdes (2007-2011)
2007 2008 2009 2010 2011

6,0% 8,9% 7,9% 8,1% 7,1%

Questdo: “Caso a empresa seja exportadora, qual o percentual do faturamento da area de defesa no periodo 2007-
2011 foi oriundo de exportacdes? ”

Quando questionadas acerca dos obstaculos percebidos na busca por novos mercados no
exterior, as empresas apontaram como principais fatores (quadro 7.2), nesta ordem: o maior auxilio
e protecdo prestados pelos demais governos as empresas de seus paises, comparativamente ao
governo brasileiro (49,1%); a prevaléncia de um patamar desfavorével para a taxa de cadmbio
(45,3%); a auséncia de instrumentos adequados de crédito (35,8%); barreiras técnicas de outros
paises (32,1%); preco ndo competitivo com similares de outros paises (32,1%); e custos portuarios e
aeroportuarios (30,2%).

QUADRO 7.2
Obstaculos na busca de mercados externos

Governos de outros paises auxiliam as empresas de seus respectivos paises mais do que o

governo brasileiro faz com nossas empresas t
Taxa de cAmbio desfavoravel 45,3%
Falta de crédito 35,8%
Barreiras técnicas de potenciais paises compradores 32,1%
Preco ndo é competitivo com similares de empresas estrangeiras 32,1%
Custos portudrios e aeroportuarios 30,2%
Imagem do Brasil ndo é associada a produtos da area da defesa 26,4%
A empresa ndo tem condicBes de expor produtos em feiras internacionais do setor fora 24.5%
do Brasil (Eurosatory, Farnborough, DSEi)

Custo do frete internacional 20,8%
Custo do transporte interno 17,0%
Falta de seguro de crédito 17,0%
Falta de informacéo sobre as leis dos potenciais paises compradores 11,3%
N&o respondeu 15,1%

Questdo: “Quais dos seguintes obstaculos se apresentam para a empresa na busca de mercados externos? ”

A questdo seguinte buscou captar a percepcao das firmas entrevistadas quanto a possiveis
iniciativas do governo brasileiro visando promover a venda de produtos nacionais de defesa no
exterior. Para tanto, verificou-se a prioridade atribuida por cada empresa as principais iniciativas
governamentais voltadas ao fomento das exportagdes de produtos de defesa. Os itens apontados
como mais relevantes pelos respondentes (quadro 7.3) foram: a prospeccao por parte do governo de
potenciais compradores de produtos de defesa no exterior (56,6%); e 0 apoio negocial e logistico
durante encontros com esses clientes (54,7%). Contudo, as demais iniciativas também apresentaram
grande quantidade de indicagdes.
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QUADRO 7.3
Relevancia das iniciativas a serem desempenhadas pelo governo brasileiro na busca por novos

mercados para os produtos domésticos de defesa

Prospeccéo de potenciais compradores 56,6%

Apoio logistico/negocial durante encontros com possiveis compradores (feiras, visitantes 5470,
%

de delegacdes estrangeiras etc.)

Diplomacia/dialogo entre governos (encontros de lideres, reunides de alto escaldo) 50,9%

Dialogo direto entre as Forcas Armadas de cada pais (via oficiais de ligacdo, delegacGes 47 206
,2%

militares, adidos, etc.)

Outros 3,8%

N&o respondeu 11,3%

Questdo: “Na busca de mercados externos para os produtos de defesa brasileiros, quais dos seguintes papéis
desempenhados pelo governo federal brasileiro (incluindo as For¢as Armadas) séo importantes para sua empresa? ”

Na etapa seguinte, o questionario buscou identificar quais as principais fontes de informacéo
utilizadas pelas empresas interessadas em expandir suas vendas para 0 mercado externo. Dentre as
varias op¢Oes apresentadas a mais frequentemente assinalada (64,2%) foi a de que agentes da
prépria empresa se encarregam de prospectar oportunidades de negdcios no exterior (quadro 7.4).
Outras fontes de informacdo tais como representantes do governo, Forcas Armadas e autoridades de
outros paises interessados em adquirir produtos brasileiros de defesa tiveram um percentual bem
inferior de indicagOes, oscilando em cerca de 20%.

QUADRO 7.4

Fontes de informacéo para possiveis negocios no exterior
Profissionais da propria empresa coletam informagdes 64,2%
Embaixadas do Brasil em outros paises (incluindo os adidos de defesa e/ou adidos 20.8%
militares) informam a empresa
Forcas Armadas estrangeiras informam diretamente a empresa 20,8%
H& um escritério de representacdo no exterior da propria empresa que coleta estas 18.9%
informacdes
Representantes do governo brasileiro ou das Forcas Armadas informam a empresa 17,0%
Governos estrangeiros informam diretamente a empresa 9,4%
Outros 11,3%
N&o respondeu 11,3%

Questdo: “Quando a empresa busca mercados externos, quais sdo as fontes de informacdo para os possiveis
negocios?”

A prdéxima questdo consistiu de uma avaliagdo por parte das empresas acerca da relevancia
da atuacdo dos adidos militares e de defesa lotados nas embaixadas brasileiras no exterior como
agentes de prospeccao para potenciais negdcios no futuro, com base numa escala gradativa. Os
resultados dessa avaliagdo constam no Quadro 7.5. A maior parte das empresas considerou muito
importante (34,0%) ou de moderada relevancia (24,5%) o papel desempenhado por esses agentes
governamentais na busca por novos clientes para seus produtos. Apenas 13,2% das firmas
respondentes apontaram a atuacao desses adidos como pouco ou nada relevante para seus negocios.
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QUADRO 7.5
Importancia dos adidos militares e de defesa na busca por novos mercados

Extremamente importante 15,1%
Muito importante 34,0%
Razoavelmente importante 24,5%
Pouco importante 9,4%
Nada importante 3,8%
N&o respondeu 13,2%

Questdo: Qual a importancia dos adidos de defesa e adidos militares as embaixadas brasileiras no exterior na busca
de mercados externos?

Buscou-se ainda identificar, dentre uma lista de paises pré-selecionados, quais aqueles que
possuiriam empresas do setor de defesa capazes de competir com as firmas brasileiras ao longo da
proxima década, tanto no mercado doméstico quanto no exterior (Quadro 7.6). Dada a
especificidade do setor, no qual é imprescindivel a participacdo dos governos nacionais nos
processos de negociacdo para vendas no mercado internacional, a identificacdo de paises — e ndo de
empresas — como potenciais competidores se mostra mais adequada do ponto de vista da construgéo
de politicas publicas voltadas a esse tema.

QUADRO 7.6
Paises cujas empresas do setor de defesa serdo potenciais competidoras das firmas brasileiras nos

préximos 10 anos

Potenciais competidores no Potenciais competidores no
mercado brasileiro mercado internacional
Estados Unidos 71,7% 75,5%
Franca 60,4% 60,4%
Reino Unido 45,3% 50,9%
China 41,5% 56,6%
Alemanha 37,7% 45,3%
Espanha 28,3% 30,2%
Russia 20,8% 22,6%
india 20,8% 26,4%
Israel (resposta espontanea) 20,7% 18,9%
Argentina 7,5% 1,9%
Chile 57% 5,7%
Japéo 3,8% 7,5%
Outros 34,0% 32,1%
Né&o respondeu 9,4% 9,4%

Questdo: “Em sua opinido, quais dos seguintes paises possuem empresas que, nos proximos dez anos, irdo disputar
espaco dentro do mercado brasileiro com a sua empresa? ”

O padrao de respostas mostrou grande similaridade nas indicagdes acerca dos potenciais

competidores no mercado domeéstico e no exterior. Os Estados Unidos despontam como o principal
parque industrial concorrente nos mercados doméstico e internacional, com 71,7% e 75,5% de
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indicacdes, respectivamente. Em seguida figuram a Frangca, com mais de 60% de indicacfes em
ambos os mercados, e 0 Reino Unido, com cerca de 50% de apontamentos.

No caso de China e Alemanha verifica-se que estes foram apontados como potenciais rivais
com mais destaque no mercado internacional que no doméstico. Cabe ainda destacar Israel,
apontado espontaneamente como potencial competidor com as firmas brasileiras tanto no mercado
domeéstico (20,7%) como no internacional (18,9%).

A etapa seguinte do questionario visou identificar quais os mercados mais promissores para
os produtos de defesa brasileiros ao longo da proxima década na opinido das firmas nacionais do
setor. A lista pré-selecionada enfatizou os paises vizinhos ao Brasil em razdo de ja constituirem
mercados tradicionais para a inddstria de defesa nacional, ndo obstante também tenha oferecido
espacgo para a indicagdo de outros mercados potenciais ao redor do mundo. Os resultados obtidos
figuram no quadro 7.7.

QUADRO 7.7
Paises cujas Forcas Armadas serdo potenciais clientes das firmas brasileiras do setor de defesa nos

proximos 10 anos

Chile 75,5%
Coldmbia 73,6%
Peru 66,0%
Venezuela 62,3%
Argentina 58,5%
Outros paises da América do Sul 35,8%
Paises da Africa 35,8%
Paises da América Central, Caribe e México 26,4%
Estados Unidos 20,8%
Paises do Oriente Médio 20,8%
Paises da Asia 18,9%
Paises da Europa 17,0%
Canada 7,5%
Né&o respondeu 7,5%

Questdo: “Quais dos seguintes paises/regiGes possuem Forcas Armadas que o senhor considera como potenciais
clientes de sua empresa nos préximos dez anos? ”

Na opinido dos respondentes o0s paises vizinhos continuardo a figurar como 0s principais
potenciais compradores de produtos de defesa brasileiros nos proximos 10 anos. Chile (75,5%),
Colémbia (73,6%), Peru (66,0%), Venezuela (62,3%) e Argentina (58,5%) foram os mercados mais
frequentemente apontados na pesquisa, seguidos de outros paises da América do Sul (35,8%). Outro
fato relevante a ser destacado € a presenca do continente africano com mais de 35% dos
apontamentos, superando inclusive os paises da América Central/Caribe e México. Esse dado
sugere que o esforco da diplomacia brasileira ao longo das Gltimas décadas no sentido de estreitar
os lagos econdmicos e politicos com a Africa pode também ter trazido impactos positivos para a
prospeccdo de novos negocios do setor nacional de defesa no exterior.

Finalmente, o questionario buscou identificar quais as impressdes das firmas brasileiras do
setor de defesa acerca das principais vantagens percebidas de sua participacdo em feiras e
exposicoes internacionais de produtos de defesa. Os resultados sao apresentados no quadro 7.8.
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QUADRO 7.8
Vantagens percebidas pelas firmas brasileiras na participacdo em feiras internacionais de produtos
de defesa

Expor produtos para representantes de governos de outros paises 43,4%
Encontrar parceiros de outras empresas para possivel estabelecimento de parcerias 34,0%
Saber 0 que outras empresas estdo produzindo 32,1%
Identificar as estratégias de venda de outras empresas 20,8%
Outros 3,8%
N&o exp0s produtos em feiras internacionais 43,4%
N&o respondeu 11,3%

Questdo: “Caso a sua empresa ja tenha exposto os produtos em feiras internacionais de defesa (Eurosatory,
Farnborough, DSEi), quais as vantagens percebidas?

Ressalva-se, em primeiro lugar, que quase metade das firmas respondentes (43,4%) nunca
participou de feiras especializadas em produtos de defesa no exterior. Dentre as empresas que ja
tiveram essa experiéncia, as principais vantagens apontadas foram as seguintes: ter a oportunidade
de expor seus produtos para representantes de outros paises (43,4%); prospectar potenciais parcerias
com empresas de outros paises que também participam dessas exposicdes (34,0%); e ter
conhecimento acerca dos novos produtos que sdo langcados no mercado pelas firmas concorrentes
(32,1%).

8. CONSIDERACOES FINAIS

Esta nota técnica teve como objetivo divulgar as analises preliminares dos resultados da
pesquisa feita pelo Ipea em parceria com o Comdefesa/FIESP junto as empresas da base industrial
de defesa brasileira.

A pesquisa foi operacionalizada por meio de um web survey, realizado entre 20 de agosto e
20 de setembro de 2012. Dentre as 202 empresas consultadas, 66 responderam o questionario, das
quais 53 o fizeram de forma completa. Ainda que numericamente reduzido, este grupo de empresas
é significativo no conjunto de fornecedoras de bens de defesa do pais: o valor das compras de bens
de defesa realizado pelo MD junto a este conjunto de firmas representou 56% do valor total das
aquisicdes do Ministério para este tipo de material em 2009 e 38,9% em 2010.

Os dados primarios aqui compilados permitem analises sobre: organizacdo da producdo em
defesa; inovagéo; relagdes com o governo brasileiro e com as Forcas Armadas; e mercado externo.
Podem, assim, ser usados como forma de subsidio a elaboracdo e avaliacdo das politicas publicas
em vigor para o setor de defesa.
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Apéndice A — Relagao de spin-in indicados pelas empresas

Absorvedora de CO..

Acessorios de plasticos de engenharia, adotados pelas Forcas Armadas em equipamentos,
mochilas, etc.

ASI-HSM — Médulo de Seguranca Criptografico.

Desenvolvimento de casco e protegdo contra troncos e detritos flutuantes, realizado para
uma série de embarcacBes construidas para a Diretoria de Hidrografia e Navegacdo da
Marinha do Brasil (DHN), tem aplicacdo em outras embarcacgdes na navegagdo amazonica.
Estacdo meteoroldgica com emissao de boletins por voz.

Estruturas aeronduticas em compositos.

Instrumentacdo de RF (radiofrequéncia), radares passivos, software para desenvolvimento
de componentes, placas e sistemas para RF Micro-Ondas; e RDS (Radio Definido por
Software).

A partir de laser para metrologia foi derivado sensor de proximidade para aplicacdo em
misseis ar-ar e antirradar.

Materiais de friccdo metalicos.

Materiais de protecdo balistica para coletes e veiculos blindados.

Motoplanador utilizado inicialmente para treinamento de pilotos passou a ser equipado com
FLIR (Forward Looking Infra-Red), o que o torna adequado para patrulhamento avancado
diurno e noturno.

Novos motores, piloto automatico e painel digital, aplicados a helicopteros militares.
Posicionador de antena manual (civil) evoluindo para posicionador de antena automatico
gue serve para as areas civil e militar.

Sistemas de monitoragao remota.

Token Gtico para uso em sistemas de protecdo de transacoes e acesso a informacoes criticas.
Uso de visual sintético para simuladores, que servem tanto para a area civil como para a area
militar, além de cursos preparatorios de oficiais pilotos de aeronaves.
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Apéndice B — Relacéo de spin-off indicados pelas empresas

Acessorios plasticos para equipamentos esportivos, camping etc.

Antivirus, Firewall, UTM (Unified Threat Management).

Cursos de manutencdo de aeronaves para mecanicos, baseado em multimidia.
Desenvolvimento de comando de voo fly by wire

Sistema de aproximacgdo para pouso de aeronaves em pequenos aerédromos (exemplos:
fazendas e helipontos).

Imageamento termal, para aplicagdes de vigilancia e combate noturno. Derivou aplicagdo
em analise de diagnostico por imagem em oftalmologia.

Infopol — Sistema de Informagdes Policiais (dual use).

Método de construcdo emborcada em monobloco, com processo de virada na agua, foi
desenvolvido para navios patrulha, sendo hoje utilizado para embarcagdes de apoio
maritimo. O mesmo ocorreu com o emprego de barra Clad a¢o-aluminio.

Nitrocelulose, iniciadores, armamentos leves.

Sensor de vento ultrassonico.

Sistema de protecdo de comunicagdes de voz em redes moveis e fixas.

Supervisdo aérea por imagens.

Utilizacdo da tecnologia de paredes em honeycomb na fabricacdo de shelters para as areas
militar e civil.

Veiculos aéreos ndo tripulados e sistemas avidnicos.

Viaturas militares, em sua aplicacdo civil na area de servicos especiais (minas subterraneas,
inspecdo de linhas de transmisséo elétrica).
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