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A NÁLISE DOS EFEITOS DE CADEIAS DE CO M ERC IA LIZAÇÂ O  
NOS ESTADOS U N ID O S PARA A  C O M PETIT IV ID A D E  
DAS EXPORTAÇOES BRASILEIRAS

J o â o  F u r t a d o *

1 APRESENTAÇÂO

Quais as perspectivas do Brasil na Alca? Os avanços conseguidos pelo México no 
mercado dos Estados Unidos, a partir do Nafta (Acordo de Livre Comércio da 
América do N orte) podem  ser atribuidos às preferencias comerciais conseguidas 
por interm èdio daquele acordo, ou deveriam, mais propriam ente, ser vinculados 
a relaçoes que transcendem  essa integraçao formal? Seriam eles um a indicaçao 
sobre as possibilidades do Brasil em um  acordo mais am plo, que reduzisse a 
am plitude das preferencias canadenses e mexicanas naquele mercado? O u  será 
que os avanços conseguidos por esses dois paises no mercado estadunidense, 
sobretudo o México — cuja economia possui maiores semelhanças com a brasi- 
leira —, nao possuem  um a origem tarifária preponderante e devem, de forma 
mais apropriada, ser atribuidos a fatores nao tarifários, como a geografia e os elos 
económicos tecidos por processos mais longos e de maior fôlego?

Este trabalho busca esmiuçar, com  base em informaçoes setoriais e entre­
vistas, algumas das questoes levantadas anteriorm ente por dois estudos: Brasil 
e o México no mercado de produtos industriáis dos EUA, preparado por M aria 
C ristina Ferraz Alves, da Em baixada do Brasil em W ashington1 ; e O Nafta e a 
participaçâo do Brasil na Alca, desenvolvido por B aum ann e Franco.2

*  O  a u to r  c o n to u  c o m  a c o la b o ra ç â o  d e  A n a  P a u la  A v e l la r .  O  a u to r  d e s e ja  r e g is t ra r  o  se u  a g r a d e c im e n to  a to d o s  o s  e n t re v is ta d o s  q u e  
a c e ita ra m  c o la b o r a r  c o m  e s te  p r o je to  d e  p e s q u is a .  M a is  d o  q u e  u m a  fo r m a l id a d e ,  o  a u to r  re c o n h e c e  p u b l ic a m e n te  o  f a to  d e  q u e  as 
e n t re v is ta s  p u d e ra m  t ra z e r  in fo rm a ç o e s  n o v a s  e e le m e n to s  d e  a n á lis e  d ife r e n c ia d o s ,  g ra ç a s  a o s  q u a is  fo i p o s s ív e l c o lo c a r  a q u e s ta o  em  
u m a  p e rs p e c t iv a  m a is  a d e q u a d a .
M u ito s  c o n ta to s  e e n tre v is ta s  fo r m a is  fo r a m  te n ta d o s ,  m a s , a d e s p e ito  d a  im p o r tâ n c ia  d o  te m a , d as  in s t itu iç o e s  e n v o lv id a s  (C e p a l e Ipe a ), 
b e m  c o m o  d a  f i l ia ç â o  in s t i t u c io n a l d o  a u to r  e d a  c o la b o ra d o ra  -  c u jo  e m p e n h o  b e ir o u ,  e m  v á r io s  c a s o s , a in s is tê n c ia  - ,  as e m p re s a s  
r e lu ta ra m  e m  c o n c e d e r - n o s  in fo r m a ç o e s  q u e  p o d e r ia m  t e r  e n r iq u e c id o  e s te  t r a b a lh a d o  e a la r g a d o  s u as  p e rs p e c t iv a s .  In fe liz m e n te ,  as 
c u ltu r a s  e m p re s a r ia l e a c a d é m ic a  a in d a  e s ta o , e m  m u ito s  c a sos , d is ta n te s  o  s u fic ie n te  p a ra  q u e  o  d iá lo g o  s e ja  d i f ic u l ta d o .  N o s  c a so s  em  
q u e  o  d iá lo g o  se e s ta b e le c e u , o  a p r e n d iz a d o  fo i r ic o  e as re s p o s ta s , e s tim u la n te s .
U m  a g r a d e c im e n to  e s p e c ia l d e v e  s e r d ir ig id o  a S ile n e  S e ib e l, p e lo  se u  e m p e n h o  e m  fa c i l i t a r - n o s  o  a c e s s o  a d iv e rs a s  e m p re s a s  d e  S a n ta  
C a ta r in a .  A s  d i f ic u ld a d e s  e n c o n t r a d a s  e m  ta n ta s  o u t ra s  e m p re s a s  só  re fo rç a m  a im p o r tâ n c ia  d e c is iv a  d e s te  se u  e m p e n h o  p a ra  q u e  os 
re s u lta d o s  p u d e s s e m  s e r o b t id o s .
O s a g r a d e c im e n to s  s a o  d ir ig id o s  à s  s e g u in te s  p esso as : B la s c o  G a rc ia ,  C é s a r S a n to s , C lá u d io  Im ia n o w s k y  Jr., F e rn a n d o  N o g u e ira ,  In á c io  
K ru g , J o rg e  V a s c o n c e lo s ,  L e a n d ro  V ie ira ,  M a r th a  P im p a o , R o lf  M e y e r, S ile n e  S e ib e l, W i l l ia m  M c G il l.  F a lh as  e e v e n tu a is  in c o m p re e n s o e s  
d e v e m  s e r a tr ib u id a s  a o  a u to r

1. A lv e s , 2 0 0 0 ,  p .4 .

2 . U m a  v e rs a o  d e sse  t ra b a lh o  fo i p u b lic a d a  na  R e v is ta  B ra s ile ira  de  C o m é rc io  E x te r io r , n° 6 9 ,  p p .2 2 - 3 5 ,  d a  F u n c e x  (o u t. - d e z ./2 0 0 1 ) ,  c o m  
a q u e le  t í tu lo .



N aquele prim eiro  trabalho, baseado em um a pesquisa que cobriu 800 
produtos im portantes do comercio brasileiro e mexicano com  os Estados U ni­
dos, Alves sustenta que “apesar da tarifa N afta representar um  diferencial de 
com petitividade a favor dos p rodutos mexicanos, os principais concorrentes 
de determ inados produtos industrializados brasileiros no mercado americano 
sao o C anadá (setor madeireiro e autom otivo), o Japao (setor de cerámicos e 
autom otivo), a C h in a  (setor calqadista, textil) ou m esm o os países do Caribe 
(setor textil)”. U m a vez reconhecido esse fato revelador da insuficiencia do 
tra tam ento  tarifário preferencial com o fator explicativo do acesso áquele m er­
cado , o trab a lh o  de Alves a p o n ta  p a ra  u m a  serie de o u tro s  fa tores que 
cond ic ionam  ou determ inam  a com petitiv idade de um  p ro d u to  im portado  
no m ercado estadunidense, nom inalm ente: “grau de com plem entariedade e 
encadeam ento dos setores produtivos a nível sub-regional e m esm o in terna­
cional (...); preqo; conhecim ento da logística de distribuiqao local; proximidade 
geográfica; preferencia do consum idor; e m arketing agressivo”.

N o segundo trabalho, de Baum ann e Franco, os autores procuraram  tam- 
bém  problem atizar, com  base em am plo leque de informaqoes estatísticas, a 
visao convencional sobre a relaqao direta entre preferencias tarifárias e fluxos 
comerciais. A  perda de participaqao brasileira no mercado dos Estados Unidos 
— que declina de 1,7%  em 1990 para 1,1%  no quadrienio 1995-98 — pode 
ser relacionada ao avanqo dos parceiros daquele país no N afta, mas está longe 
de ser indiscutível que essa perda possa ser a trib u íd a  exclusivam ente — ou 
mesmo principalm ente — ás margens de preferencia tarifária daqueles países.

O  trabalho dos dois autores avanqou algumas conclusoes e lanqou novas 
hipóteses. A  perda de participaqao brasileira no m ercado estadunidense de- 
ver-se-ia m enos aos ganhos de natureza tarifária  e com ercial dos parceiros 
preferenciais dos Estados U nidos no N afta  do que ao p róprio  desem penho 
exportador brasileiro , en tre  tím ido  e m edíocre. Adem ais, existiriam  razoes 
extratarifárias, de natureza geográfica, e portan to  nao passíveis de serem em u­
ladas pela econom ia brasileira (quaisquer que sejam as circunstáncias tarifárias 
e os acordos comerciais em vigor), que facilitariam o acesso dos parceiros esta­
dunidenses no N afta  ao grande mercado do continente.

O  trabalho ora concluído procura dar continuidade a esses dois estudos, 
voltando-se para a coleta de inform aqoes d iretam ente em empresas de dois 
segmentos industriais: (i) textil-vestuário e (ii) bens de capital e equipam en- 
tos. A  escolha desses dois (grupos de) setores decorreu das conclusoes do tra- 
balho anterior de B aum ann e Franco: ambos m ostraram  recuos brasileiros no 
m ercado estadunidense, mas em um  caso isso poderia ser associado a preferen­
cias tarifárias dos rivais, enquanto no outro essas preferencias nao existiriam. 
Buscou o trabalho, por esse cam inho, com parar e avaliar os fatores nao tarifá-
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rios do acesso brasileiro e mexicano ao mercado dos Estados Unidos. Se os dois 
trabalhos m encionados — de Alves e B aum ann &  Franco — relativizaram  a 
im portancia dos fatores tarifários preferenciais, o que dizer das vantagens geo­
gráficas, das cadeias de comercializapao regionalm ente integradas, da divisao 
regional do trabalho estabelecida entre os dois lados da fronteira?

A  hipótese principal que orientou este trabalho procurou identificar nes- 
sas outras circunstancias o avanpo mexicano e o recuo brasileiro, por interm é- 
dio de p rocedim entos voltados para inform apoes prim árias, obtidas direta- 
m ente  de entrevistas. Em  um  prim eiro  m om ento , pretendeu-se entrevistar 
empresas d iretam ente nos Estados U nidos, mas as dificuldades na obtenpao 
de respostas levaram -nos a um  cam inho alternativo, que se revelou bastante 
p rodu tivo : entrevistas em  em presas com  atuapao exportado ra  nos Estados 
Unidos e, em alguns casos, com  atuapao no Brasil e no México. Essas entrevis­
tas foram  precedidas da m ontagem  de dossies com  informapoes secundárias, 
um  processo que envolveu um a am pla lista de empresas pertencentes aos seto- 
res textil-vestuário e bens de capital-equipam entos, os dois setores escolhidos 
para esta pesquisa.

O  principal elem ento novo trazido por este trabalho pode ser assim resu­
mido: as presenpas brasileira e mexicana no mercado dos Estados Unidos estao 
m uito  mais relacionadas com  as respectivas com petencias industriais do que 
com  as circunstancias tarifárias e as margens de preferencia de cada um  dos 
dois países. N os dois agrupam entos setoriais examinados (assim como em vá- 
rios outros sobre os quais algumas outras fontes de informapoes foram consul­
tadas — cerámica, madeira, textil, calpados, m áquinas, autom obilística e side­
ru rg ia),3 existem exemplos de categorias de p rodutos em que o Brasil possui 
com petencia industrial e com petitividade efetiva, a despeito das margens de 
preferencia tarifária serem favoráveis aos produtores mexicanos.

A  pesquisa de cam po buscou com preender, no plano m icroeconóm ico, 
das empresas e dos seus posicionam entos setoriais, os fatores determ inantes da 
com petitividade relativa do Brasil e do M éxico, tal como eles sao percebidos 
pelos em presários e dirigentes em presariais, tanto  no aspecto industrial (in- 
cluindo a tecnologia) quanto no comercial (considerando a logística). O  resul­
tado, evidenciado nas próximas páginas, pode ser resum ido na idéia de que o 
sistem a industrial brasileiro possui algumas com petencias m uito bem  estabe- 
lecidas que lhe p erm item  susten tar níveis elevados de com petitiv idade em 
relapao aos produtores mexicanos em vários produtos, grupos de produtos e 
áreas industriais. N em  a integrapao propiciada pelo N afta nem  as dificuldades

3. A lv e s  (2 0 0 0 ) ,  a n e x o s  (p p . 1 4 -3 6 ) .

Análise dos efeitos de cadeias de comercializaçâo nos Estados Unidos para a competitividade 261
das exportaçôes brasileiras



ainda nao resolvidas da m acroeconom ia brasileira m inaram  essa com petitivi­
dade. Se os recuos sao mais num erosos do que os avanços, se as perdas de 
espaço no mercado dos Estados U nidos sao mais volumosas do que os ganhos, 
as evidencias recolhidas no trabalho obrigam -nos a privilegiar as explicaçoes 
baseadas nas estruturas de produçao e comercio, com plem entadas e secunda­
das pelos elem entos institucionais.

U m  elem ento m uito significativo foi sendo desenhado ao longo da pes­
quisa, jun tando  as evidencias apresentadas pelo trabalho de Baum ann e Fran­
co e as respostas recebidas dos interlocutores da pesquisa de campo, sobretudo 
aqueles do segm ento de bens de capital e equipam entos. O  trabalho de Bau­
m ann e Franco m ostrou, com  base nas estatísticas do Inegi, que a proporçao 
do valor adicionado no valor da produçao, nas maquillas mexicanas, é bastante 
reduzida, enquanto  a proporçao das rem uneraçoes no valor adicionado mos- 
tra-se elevada. Essa indicaçao orientou a indagaçao subjacente à pesquisa de 
cam po e perm itiu -nos estabelecer um  paralelo entre os sistemas industriais 
brasileiro e maquillador mexicano, um  criado por um  longo processo de subs- 
tituiçao de im portaçoes e o ou tro  recriado pelas m odalidades da integraçao 
propiciada pelo Nafta. Se a abertura e a adesao à globalizaçao, com  valorizaçao 
cam bial, m odificaram  de form a p ro n u n c iad a  aquele sistem a industria l, ele 
está longe de ser um  tecido esgarçado ou rarefeito, e o seu caráter de sistema 
perm anece fortem ente integrado e com petitivo naquelas colunas metal-mecâ- 
nicas e têxteis da m atriz industrial.

Possivelmente, o fato mais m arcante da pesquisa de campo do projeto de 
Análise dos efeitos de cadeias de comercializaçâo nos Estados Unidos para a compe­
titividade das exportaçôes brasileiras diz respeito ao relativo alheam ento de gran­
de núm ero de entrevistados e empresas em relaçao ao tem a da Área de Livre 
C om ercio das Américas. Raros foram  os entrevistados que nos expressaram, 
com  relaçao a esse tem a, preocupaçoes objetivas, amparadas em informaçoes, 
dados, argum entos, m uito em bora tenham  aparecido, aqui e acolá, de passa- 
gem, indicaçoes pontuais de problem as ou temores difusos. O correu mais de 
um a vez o registro, pela entrevista, de um a opiniao sobre as eventuais possibi- 
lidades decorrentes da Alca e, mais que tudo, sobre os riscos envolvidos; mas 
isso se deu ocasionalm ente, à guisa de parêntese. Nesses casos, no entan to , 
isso aconteceu m uito mais com o opiniâo cidada do que como preocupaçao em­
presarial ou setorial inform ada pela experiência, pelas discussoes e pelas refle­
xoes. É possível que esses posicionam entos sejam deixados para as representa- 
çoes institucionais, quer das próprias empresas quer das entidades setoriais, 
enquanto os próprios dirigentes empresariais ou executivos sao portadores de 
mensagens mais técnicas, da produçao e dos mercados.
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O  tem a central da pesquisa e o eixo principal das suas entrevistas nao 
eram  a Área de Livre Com ercio das Américas, mas o acesso ao mercado dos 
Estados U nidos da Am érica em um a condiçao em que o México — concorrente 
efetivo em vários campos e setores, potencial concorrente em m uitos outros -  
goza, de antem ao, de algumas vantagens intrínsecas. E ntre  essas vantagens, 
inscrevem-se a sua geografia e os elos — comerciais, económ icos, financeiros, 
demográficos — tecidos ao longo de décadas, assim como outras associadas ao 
Nafta. Nesse que é o tem a central do projeto, a pesquisa revelou um a relativa­
m ente m odesta preocupaçao com  o M éxico na condiçao de com petidor com 
capacidade de in ib ir a oferta brasileira no mercado estadunidense ou mesmo 
de ocupar novos espaços em detrim ento  daqueles que o Brasil poderia vir a 
ocupar. Para vários entrevistados, pois, o M éxico representa um a nao questao; 
e, para grande parte dos demais, trata-se de um a questao nao preocupante.

Se em relaçao ao tem a mais geral da Alca a estranheza quanto  a sua im ­
portancia m odesta perm anece intacta, no tocante ao segundo aspecto, do acesso 
ao mercado dos Estados U nidos, que é central na pesquisa, os resultados pare- 
cem traduzir um a percepçao ou, em alguns casos, um a interpretaçao bem funda­
da, tanto em evidencias, quanto na experiencia profissional do entrevistado.4 
Alheios aos temas das negociaçoes comerciais, os empresários e dirigentes en­
trevistados revelam um  c o n h e c im e n to  ap ro fu n d ad o  e m u ito  c o n s is te n te  sobre 
as empresas, os mercados, a com petiçao e os seus respectivos fatores de sucesso 
e fracasso. Essa afirmaçao, pode-se dizer, vale igualm ente para fatores conjun- 
turais (cam bio, po r exem plo) e estru turais (as configuraçoes em presariais), 
em bora nem  sempre englobe os fatores de natureza institucional.

N o plano em que a pesquisa foi desenvolvida, pensando-se em produto- 
res, fabricantes, exportadores, etapas produtivas, cadeias de comercializaçao e 
fluxos de comércio, é possível afirmar que o M éxico, na percepçao ou visao dos 
entrevistados, possui, tanto na sua geografia quanto  na sua adesao ao N afta, 
algumas vantagens. Tais vantagens, todavia, nao seriam  n e m  s ig n ifica tiv a s , 
n e m  in su p eráveis.

Exemplos concretos dessa percepçao poderao ser verificados ao longo deste 
relatório. O  principal elem ento com um  aos argum entos relativos ao destem or 
dos empresários com  relaçao ao M éxico prende-se à c o n s is te n c ia  d o  s is tem a  

in d u str ia l b rasile iro , um  atributo que está fortem ente associado à sua tradicio­
nal diversificaçao. Em bora ela fosse, em boa m edida, decorrência de um  pro-

4 . V á r io s  d o s  e n tre v is ta d o s  p o d e m  se r c o n s id e ra d o s  c o n h e c e d o re s  p rá tic o s  d o  a s s u n to  e m  q u e s ta o . P e lo  m e n o s  u m  d e le s  e m  c a d a  u m  dos  
s e to re s  o p e ro u  e m  o u t ro s  p a íse s  e n v o lv id o s  na  te m á t ic a  da  p e s q u is a  -  E s ta d o s  U n id o s , A m é r ic a  C e n tra l,  B ra s il.  N o  c a s o  d o  s e to r  te x t i l ,  
fo i p o ss íve l e n t re v is ta r  u m a  e m p re s a  q u e  já  o p e ro u  n os  E s ta d o s  U n id o s  a p a r t i r  d e  u m a  b ase  d e  p ro d u g a o  na  A m é r ic a  C e n tra l,  a ss im  c o m o  
u m  té c n ic o  q u e  já  d ir ig iu  u m a  c o n fe c g a o  v o lta d a  p a ra  e x p o rta g a o  e m  u m  pa ís  m in e iro  d a  A m é r ic a  d o  Sul. N o  caso  d o  s e to r  d e  bens  d e  c a p ita l 
e e q u ip a m e n to s ,  u m  d o s  e n t re v is ta d o s  d ir ig iu  a o p e ra g a o  m e x ic a n a  a n te s  d e  d i r ig i r  a c o n g é n e re  b ra s ile ira .
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cesso de substitu içao de im portaçoes que foi, a vários títu los, levado longe 
demais, os seus excessos foram  corrigidos pela reestruturaçao do período re­
cente (desde o final da década de 1980 e sobretudo após 1994). Esses dois 
elem entos — diversificaçao e reestruturaçao — conferem , no que poderíam os 
considerar a opìnìao modal dos entrevistados, um a grande solidez e um  eleva­
do padrao de com petitividade à estru tura industrial brasileira.

Desde já é possível adiantar, no entanto, como atenuante do argum ento 
anterior, que os contornos do trabalho terao deixado de lado pelo menos duas 
dimensoes im portantes que m ereceriam  um a investigaçao mais aprofundada: 
as diferenças entre as taxas de juros no Brasil e no México (e para as empresas 
mexicanas no mercado dos Estados Unidos) e o desvio de investim entos que a 
geografia e o N afta podem  ocasionar. Nesse caso, a despeito de as estruturas 
produtivas brasileiras poderem , na percepçao dos entrevistados, fazer face às 
suas congéneres mexicanas na com petiçao pelos mercados estadunidenses (mes­
mo com  a integraçao hoje existente com  o N afta), o México poderia sempre 
apresentar um a taxa de investim ento superior, seja por causa da sua taxa de 
juros inferior, seja pela sua capacidade de atrair investimentos.

A  taxa de juros representa a principal vantagem  que a econom ia mexicana 
alcançou com  a sua adesao ao N afta e significa, para as suas empresas, a possi- 
bilidade de viabilizar projetos de investim ento que seriam, em condiçoes ma- 
croeconôm icas adversas (com o as argentinas ou brasileiras), sim plesm ente 
impossíveis de realizar. A dicionalm ente, a adesao ao N afta representa um  motivo 
a mais para o ingresso de fluxos de investim ento direto estrangeiro, nao obs­
tante essa condiçao lhes empreste características particulares (como veremos). 
M esm o que gradualm ente, isso deveria propiciar algum  tipo de adversidade 
para a posiçao com petitiva brasileira e um  fortalecim ento da posiçao com peti­
tiva mexicana.

O  desenvolvimento do trabalho procurou encam inhar elementos de res­
posta às seguintes perguntas: possui o M éxico, em decorréncia da sua geogra­
fia e da sua adesao ao N afta, algum a vantagem  que poderia ameaçar a posiçao 
do Brasil ou que o Brasil pudesse ou devesse enfrentar por meio de idéntica 
adesao (à Alca)? Existem mecanismos económicos que possam contribuir para 
atenuar essa vantagem  mexicana? U m a resposta anterior, form ulada no ám bito 
do m encionado  estudo conduzido po r M aria C ristina  Ferraz Alves (2000), 
havia concluído, para um a am ostra de setores, que “o diferencial de com peti­
tividade do M éxico em funçao do tratam ento preferencial do N afta  tende a ser 
m arginal”, registrando como exceçao o “setor téxtil, em que as tarifas sao bas­
tan te  elevadas” . A dem ais, esse trabalho  m ostrou  tam bém  que “apesar de a 
tarifa do N afta representar um  diferencial de com petitividade a favor dos pro-
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dutos mexicanos, os principais concorrentes de determ inados produtos indus­
trializados brasileiros no mercado americano sao o C anadá (setor madeireiro e 
autom otivo), o Japao (setor de cerámicos e autom otivo), a C h ina (setor calpa- 
dista, textil) ou mesmo os países do Caribe (setor textil)”. Esse mesmo traba- 
lho m ostrou  que “o tra tam ento  preferencial nao é condipao suficiente para 
garantir a com petitividade de um  produ to  im portado no m ercado am erica­
no”, estando o acesso condicionado por outros fatores: grau de com plem enta- 
riedade e encadeam ento dos setores produtivos (em nível sub-regional e mes- 
m o in ternacional), prepo, logística, proxim idade geográfica, preferencia dos 
consum idores e m arketing .5

O  encam inham ento da resposta a questao das vantagens mexicanas apoiou- 
se em evidencias estatísticas, elem entos factuais e, mais que tudo , respostas 
obtidas em entrevistas ju n to  a empresas. Procuram os, sem pre que possível, 
entrevistar pessoas com  experiencias e responsabilidades superiores em comér- 
cio exterior ou ainda dirigentes empresariais, colhendo quando possível expe­
riencia de cam po, na operapao comercial externa ou em atividades industriais 
no exterior. O  tem a específico foi, sem excepoes, colocado em um  contexto 
mais am plo, da estratégia da empresa, do papel da unidade brasileira (no caso 
de empresa de capital estrangeiro), dos diferentes fluxos de mercadorias, das 
com plem entariedades produtivas e comerciais, bem  com o dos futuros fluxos 
de investim entos para cada país. Por isso mesmo, temas como a C hina (como 
grande oficina do m undo) ou a integrapao no M ercosul (que alarga o horizon­
te da econom ia brasileira) apareceram, em m uitos m om entos, em prestando as 
entrevistas e a pesquisa de campo um a enorm e riqueza de informapoes e de 
perspectivas. T anto  quanto  possível, o relatório incorpora essas informapoes 
sempre que isso se m ostrar interessante e adequado.

2 SETORES PRODUTORES DE BENS: TÉXTIL-VESTUÁRIO  
E BENS DE CAPITAL-EQUIPAMENTOS

2.1 T é x til-ve s tu ário

O s dois (grupos de) setores — textil-vestuário e bens de capital-equipam entos 
possuem  situapoes de partida m uito distintas. Grosso m odo, é possível afirmar 
que o setor textil-vestuário corresponde a um a estrutura industrial e um a gama 
de mercados em que a competipao, nos Estados Unidos, decorre de um a plu- 
ralidade de fornecedores de todas as procedencias, e as barreiras a entrada -  
tanto na industria (produpao) como no mercado (oferta) — sao m uito inferio­
res as vigentes em outros setores, incluindo o de bens de capital e equipam en-

5. A lv e s , 2 0 0 0 .
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tos. D ito  de form a m uito simplificada, o setor téxtil-vestuário constitui um a 
atividade franqueada a m uitos diferentes países e em presas de tam anhos e 
procedéncias distintas. C ada qual obtém , no processo, resultados que decor- 
rem  da form a dessa participaçao.

C om  essa ressalva presente, é possível afirm ar que a “entrada” é mais livre 
nessa atividade do que no setor de bens de capital e equipam entos, no qual as 
escalas de produçao e as restriçoes técnicas e económicas à entrada nao apenas 
sao maiores; elas sao, tam bém , de outra natureza. Pelas suas características, os 
processos industriais e econômicos nessa atividade m etal-m ecánica dependem  
fortem ente de arranjos coletivos, de estru turas económ icas externas a cada 
empresa, enfim , de um  sistem a industrial.

O  setor téxtil e de vestuário é form ado por um  conjunto heterogéneo de 
segmentos e convive com  grande pluralidade de escalas e técnicas produtivas. 
Pelas suas próprias características técnico-produtivas, o setor de vestuário pres- 
ta-se à convivéncia de um a grande diversidade de configuraçoes empresariais. 
Nele, o predom ínio da grande empresa verticalm ente integrada constitui um a 
circunstáncia excepcional e raram ente duradoura.

U m a das características básicas da estrutura industrial que pode ser con­
siderada relativam ente uniform e entre países está associada a esse fato e tra- 
duz-se em um  nível m édio de produtiv idade do setor de vestuário bastante 
reduzido — em todos os países, é sem pre um  dos m enores e m uitas vezes é 
mesmo o menor. Produtividade significa quantidade de p roduto  por unidade 
de trabalho, podendo, pois, ser m edido pelo valor adicionado por trabalhador 
(única proxy am plam ente disponível). Valor adicionado constitu i um  resulta­
do técnico e económ ico, um a certa quantidade de produçao valorada a preços 
de m ercado. Nesse sentido, a p rodutiv idade sintetiza ao m esm o tem po um  
fenóm eno produtivo e um a realidade da concorréncia, nos mercados. A  redu- 
zida produtividade do setor de vestuário traduz, pois, o nível bastante acirra- 
do de com petiçao existente nos principais mercados, organizados com  em pre­
sas de tam anhos m uito diferentes. Esse nível acirrado de com petiçao revela a 
inexisténcia ou a m odéstia  das barreiras à entrada, um  fato que resulta  da 
incapacidade ou da enorm e dificuldade de constituir, no plano das plantas e 
da capacidade produtiva, economias de escala, base para a proteçao dos rendi- 
m entos de tantas atividades económicas.

É possível considerar — e para os efeitos deste trabalho isso possui grande 
im portánc ia  — a existéncia de dois segm entos d istin tos nos setores téxtil e 
vestuário: (i) a produçao de insumos (fios e tecidos); e (ii) a sua utilizaçao para 
a produçao de bens finais (vestuário). Em  m uitos casos, inexistindo barreiras 
técnicas ou económ icas à en trada no segundo segm ento, sao as empresas a
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jusante — quer dizer, as comercializadoras — que organizam de form a direta ou 
indireta a produqao. Assim, se inexistem economias de escala na produqao de 
artigos de vestuário, elas podem  ser criadas no plano da comercializaqao. É aí 
que podem  ser encontrados os agentes dominantes do setor, sejam eles grandes 
empresas varejistas com  m arca e coleqoes próprias ou grandes cadeias de varejo 
nao especializadas. Em  m uitos casos, ambas as empresas operam  por interm e­
dio de prepostos, com pradores que percorrem  as regioes produtoras e aprovi- 
sionam  os seus clientes com  produtos determ inados para os quais firm am  con­
tratos. O s produtores raram ente sao dedicados ou exclusivos, assim com o os 
contratos raram ente vao além de um  ciclo de produqao. U m a das tarefas dessa 
m ultip lic idade de agentes in term ediários consiste, precisam ente, em conse­
guir condiqoes de aprovisionam ento mais favoráveis, que garantam  aos varejis­
tas finais condiqoes com petitivas adequadas.

Várias entrevistas relataram  a existencia de barreiras de natureza social 
nesse processo de compra: as empresas varejistas, pressionadas por ativistas (de 
direitos hum anos, trabalhistas, de desenvolvim ento) e pela opiniao pública 
que eles m obilizam , veem-se obrigadas a adotar práticas de com pra responsá- 
veis. É com um , de acordo com  vários entrevistados, que os com pradores dessas 
redes varejistas adotem  procedim entos de verificaqao e controle das práticas 
trabalhistas vigentes nas em presas fornecedoras (assim com o é com um , de 
acordo com  outras fontes, que as empresas pratiquem  formas de terceirizaqao 
que contornam  esse tipo de restriqao).

N a  m aior parte dos segmentos de vestuário, a competitividade das em pre­
sas brasileiras no mercado estadunidense é lim itada. M edida pelos criterios da 
fatia de mercado, essa participaqao é m uito inferior a participaqao habitual do 
Brasil até mesmo no comercio internacional como um  todo. Isso pode ser visto 
na tabela 1, em que, para o conjunto de produtos de vestuário, a participaqao 
brasileira no total das importaqoes estadunidenses é de apenas 0,40% .

TABELA 1
Importacóes estadunidenses de produtos do vestuário, procedentes do Brasil -  todos 
os produtos, ordenados decrescentemente pela participacáo -  2002

Produtos US$ Participagao (%)
Cotton Dressing Gowns, Robes Etc 112.291 1,58
W/G Cotton Trousers/Slacks/Shorts 639.498 0,93
M/B Knit Shirts, Cotton 836.565 0,62
Cotton Skirts 22.320 0,51
W/G Knit Shirts/Blouses, Cotton 360.650 0,48
Cotton Dresses 8.843 0,32
W/G Mmf Knit Shirts / Blouses 105.048 0,29

(continua)
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(continua ga o)

Cotton Underwear 535.799 0,28
Other Cotton Apparel 136.259 0,22
Mmf Underwear 36.591 0,15
M/B Cot. Trousers/Breeches/Shorts 60.096 0,13
W/G Cotton Coats 6.288 0,12
Cotton Nightwear/Pajamas 21.364 0,12
Other Mmf Apparel 55.072 0,11

F o n te :  h t t p : / / o t e x a . i t a . d o c . g o v / m s r p o in t . h t m .

É im ediatam ente  constatável a m odesta participapao brasileira nas im- 
portapoes dos Estados U nidos. Ela difere, com o assinalado, da participapao 
habitual do Brasil naquele mercado, mas contrasta, tam bém , com  a fatia que o 
Brasil ostenta em outros segmentos, aparentem ente assemelhados. A  tabela 2, 
a seguir, apresenta um  conjunto de produtos para os quais o Brasil possui um a 
participapao m uito  mais significativa no m ercado estadunidense do que nos 
produtos de vestuário listados acima.

Ambas as listas, e a com parapao entre elas, sao reveladoras de um  dos 
fatos mais m arcantes da pesquisa de campo: a diferenciapao dos produtores 
brasileiros no mercado dos EUA, a partir de um a especializapao que poderia 
ser considerada reveladora de um a incapacidade de competipao nos segmentos 
básicos do vestuário e de um  grau bastante mais elevado de com petitividade 
nos segmentos mais industriais, com  intensidades de capital superiores e, por 
surpreendente que possa ser, densidade industrial e tecnológica mais elevada.

T A B E L A 2
Im p o rta re s  de produtos tèxteis e de vestuário dos Estados Unidos, procedentes do
Brasil: principáis produtos (valor superior a US$ 1 milhao) -  2002

Categoria Produtos US$ Participado (%)
Tecidos Mmf Printcloth Fabric 4.434.308 10,73
Made-Ups Cotton Terry/Other Pile Towels 36.010.668 9,76
Yarn Combed Cotton Yarn 3.986.187 9,64
Made-Ups Other Mmf Furnishings 8.206.195 5,08
Made-Ups Cotton Pillowcases 2.335.820 4,67
Yarn Carded Cotton Yarn 1.678.890 3,21
Tecidos Non-Woven Fabrics 2.983.857 3,00
Made-Ups Cotton Sheets 2.189.715 2,90
Tecidos Fabric Of Special Weave 1.457.319 0,59
Tecidos Blue Denim Fabric 1.383.007 0,48
Made-Ups Other Cotton Manufactures 1.495.334 0,45

F o n te :  : h t t p : / / o t e x a . i t a . d o c . g o v / m s r p o in t . h t m .

É possível afirm ar que o Brasil apresenta, no m ercado estadunidense, 
um a reduzida capacidade com petitiva  em todos aqueles segm entos em que
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característicam ente im pera a segmentapao do processo produtivo com  deslo- 
cam ento de etapas intensivas em trabalho para áreas (países, regioes) onde o 
seu custo é reduzido; ao mesmo, o país ostenta um a capacidade com petitiva 
bastante mais consistente nos segmentos industriais mais integrados, em que 
a segmentapao é mais lim itada e a intensidade de capital é mais elevada.

Os dados agregados (todos os destinos e todas as origens) do comércio exte­
rior brasileiro revelam, no mesmo sentido, diferenpas de competitividade muito 
relevantes entre os diversos segmentos. Enquanto a exportapao de artigos confec­
cionados alcanpa um  patam ar de 5% da produpao total, a chamada “linha lar”, 
que inclui o segmento forte da competitividade brasileira (cama, mesa e banho) 
está em um  nível tres vezes maior (15%).6 O  mesmo segmento “linha lar” repre­
senta menos de 2% do total das importapoes texteis-vestuário brasileiras e alcanpa 
quase 20% das exportapoes. O  vestuário também responde por um a parcela eleva­
da do total de exportapoes (20%), mas as importapoes alcanpam um a proporpao 
muito mais elevada do que no caso dos artigos de cama, mesa e banho.7

O  exame das estatísticas do comércio internacional revela características 
associadas a esses fenóm enos. A  U niao Européia, onde as diferenpas salariais 
entre os países ainda sao, a despeito de esforpos deliberados e já bastante anti- 
gos, m uito  significativas, apresenta um  superávit de aproxim adam ente 5 bi- 
lhoes de euros em produtos texteis e um  déficit de 28 bilhoes de euros em 
vestuário. N em  m esm o o fato de que existem , den tro  da U niao Européia, 
diferenpas salariais na proporpao de 1 para 5 (entre Portugal e D inam arca -  
ver tabela 3) é suficiente para atenuar a tendencia a externalizapao, em países 
extracom unitários, da fabricapao de produtos texteis e de vestuário. N a  reali­
dade, a U E consegue apresentar superávit no segmento textil, mas possui um  
déficit global e um  fortíssimo déficit em produtos do vestuário. Aliás, se no 
interior da U E as diferenpas salariais sao pronunciadas, elas o sao m uito mais 
entre o país de m enor salário m édio da U niao (Portugal) e o país de m enor 
salário m édio nessa industria  (Paquistao).

TABELA 3
Custo horário do trabalho em diferentes países (1998)

País Texteis Vestuário
Valor (US$) EUA=100 Valor (US$) EUA=100

UE, Estados Unidos, Japäo
Alemanha 21,48 166 18,04 178
Bélgica 21,70 167 16,49 163
Dinamarca 23,10 178 18,71 185

(continua)
6 . P ro c h n ik , 2 0 0 2 .

7 . S e c e x /Ie m i.
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(con ti nuaçâo)

E s p a n h a 8 , 4 9 6 5 6 , 7 9 6 7

F in la n d ia 1 5 , 6 9 1 2 1 1 3 , 9 6 1 3 8

F r a n g a 1 4 , 1 6 1 0 9 1 3 , 0 3 1 2 9

G r é c ia 7 , 9 9 6 2 6 ,5 5 6 5

I r la n d a 1 0 , 7 6 8 3 8 ,7 2 8 6

I t á l i a 1 5 ,8 1 1 2 2 1 3 , 6 0 1 3 4

P a ís e s  B a ix o s 1 9 , 8 8 1 5 3 1 4 ,7 1 1 4 5

P o r tu g a l 4 ,5 1 3 5 3 , 7 0 3 7

R e in o  U n id o 1 3 , 5 8 1 0 5 1 0 , 8 6 1 0 7

S u é c ia 1 9 ,4 1 1 5 0 1 6 , 3 0 1 6 1

E s t a d o s  U n id o s 1 2 , 9 7 1 0 0 1 0 ,1 2 1 0 0

J a p a o 2 0 , 7 0 1 6 0 1 3 , 5 5 1 3 4

P a ís e s  d o  L e s te  E u r o p e u

H u n g r í a 2 ,9 8 2 3 2 ,1 2 21

P o lo n ia 3 ,1 5 2 4 2 ,7 7 2 7

R e p ú b l i c a  C h e c a 2 ,0 5 1 6 1 ,8 5 1 8

R o m e n i a n . d . n . d . 1 ,0 4 1 0

G r a n d e s  p r o d u t o r e s / e x p o r t a d o r e s

A r g e n t i n a 4 , 8 8 3 8 3 , 6 6 3 6

B r a s i l 4 , 0 5 3 1 2 ,0 3 2 0

C h in a 0 ,6 2 5 0 ,4 3 4

C o r é ia  d o  S u l 3 ,6 3 2 8 2 , 6 9 2 7

E g i to 0 ,9 1 7 0 ,6 8 7

Ín d ia 0 ,6 0 5 0 , 3 9 4

I n d o n è s ia 0 ,2 4 2 0 ,1 6 2

M a r r o c o s 1 ,8 9 1 5 1 ,3 6 1 3

P a q u is t a o 0 ,4 0 3 0 ,2 4 2

T u n is ia 1 ,7 6 1 4 n . d . n . d .

T u r q u ia 2 ,4 8 1 9 1 ,8 4 1 8

F o n te  : W e r n e r  I n t e r n a t io n a l ,  r e t i r a d o  d e  h t t p : / / e u r o p a . e u . in t / c o m m /e n te r p r i s e / t e x t i l e / s t a t i s t i c s . h t m # s t r u c t u r a l_ d a ta .

T A B E L A 4
Comércio de produtos têxteis e de vestuário da Uniào Européia
( m i l h ô e s  d e  e u r o s )

1 9 9 0 1 9 9 8 1 9 9 9

T ê x t e is  ( e x c lu s iv e  m a lh a r ia )

I m p o r t a ç ô e s 1 1 . 1 1 6 1 7 . 0 0 9 1 6 . 5 5 1

E x p o r t a ç ô e s 1 2 . 1 0 2 2 1 . 7 3 0 2 1 . 5 5 4

S a ld o 9 8 6 4 .7 2 1 5 .0 0 3

V e s t u á r io  ( i n c lu s i v e  m a lh a r ia )

I m p o r t a ç ô e s 1 9 . 1 8 7 3 7 . 9 6 4 4 0 . 5 4 0

E x p o r t a ç ô e s 7 .7 7 3 1 3 . 1 2 0 1 2 . 6 6 2

S a ld o - 1 1 . 4 1 4 - 2 4 . 8 4 4 - 2 7 . 8 7 8

( c o n t i n u a )

270 A Alca e o Brasil: uma contribuiçâo ao debate



(continuaçâo)
Têxteis e vestuário
Importaçôes 30.303 54.973 57.091
Exportaçôes 19.875 34.850 34.216
Saldo -10.428 -20.123 -22.875
F o n te :  E u r o s ta t ,  O E T H .

A lguns dos p rincipáis  exportadores de p ro d u to s  de vestuário  para  a 
U niao Européia sao, por ou tro  lado, grandes im portadores de p rodu tos tex­
teis da p rópria  U E  e de outros países. O s casos da Tunísia e do M arrocos, no 
M agreb, e da Polonia, R om en ia  e H u n g ria , no Leste E uropeu , sao, nesse 
aspecto, m uito  ilustrativos. D e fato, as estatísticas sugerem  que esses países 
represen tam  plataform as de produqao  de etapas específicas e lim itadas da 
cadeia textil-vestuário. N esse sen tid o , existe u m a im p o rta n te  sem elhanqa 
en tre  esses países e m u ito s  daqueles que exportam  p ro d u to s  texteis para  
os Estados U nidos a p a r tir  da A m érica  C en tra l, do C aribe  ou do M éxico. 
O  caso da Rom enia, um  dos países do Leste E uropeu que sofreu forte im ­
pacto  com  a derrocada económ ica p ó s-1990 , é m u ito  significativo: a sua 
produqao industria l reduziu-se a m etade, a p roduqao textil reduziu-se em 
dois terqos, ao m esm o tem po  em que a produqao  in d u stria l de vestuário  
apresentou elevaqao (depois de um a queda inicial).

TABELA 5
Produtos téxteis e vestuário
Uniáo Européia: principáis fornecedores e compradores -  2002
(em 1.000 euros)

Têxteis e 
Vestuário

Têxteis Vestuário

N° Origem Importaçôes Participaçâo Importaçôes Participaçâo Importaçôes Participaçâo
Mundo 57.135.804 100% 16.556.213 100% 40.579.591 100%

1 China 7.733.000 14% 1.447.908 9% 6.285.092 15%
2 Turquia 6.407.063 11% 1.807.049 11% 4.600.014 11%
3 india 3.320.744 6% 1.666.413 10% 1.654.330 4%
4 Hong Kong 2.830.685 5% 60.968 0% 2.769.716 7%
5 Tunisia 2.494.287 4% 120.992 1% 2.373.295 6%
6 Polonia 2.251.472 4% 472.114 3% 1.779.359 4%
7 Romenia 2.200.073 4% 113.673 1% 2.086.400 5%
8 Marrocos 2.188.581 4% 76.25 0% 2.112.331 5%
9 Indonèsia 1.944.578 3% 552.659 3% 1.391.919 3%
10 Bangladesh 1.862.957 3% 97.343 1% 1.765.615 4%

(continua)
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(con ti nuaçâo)

Têxteis e 
vestuário

Têxteis Vestuário

N° Destino Exportaçoes Participaçâo Exportaçoes Participaçâo Exportaçoes Participaçâo
Mundo 34.300.002 100% 21.602.856 100% 12.697.146 100%

1 EUA 4.573.225 13% 2.488.929 12% 2.084.296 16%
2 Suíga 3.172.565 9% 1.131.441 5% 2.041.124 16%
3 Polonia 2.382.985 7% 1.951.914 9% 431.071 3%
4 Japao 1.945.298 6% 645.606 3% 1.299.692 10%
5 Tunisia 1.741.394 5% 1.368.138 6% 373.257 3%
6 Romenia 1.626.396 5% 1.183.546 5% 442.851 3%
7 Marrocos 1.505.766 4% 1.195.335 6% 310.431 2%
8 Turquia 1.225.632 4% 1.062.263 5% 163.37 1%
9 Hungría 1.184.130 3% 842.515 4% 341.616 3%
10 Hong Kong 1.183.663 3% 753.028 3% 430.636 3%

F o n te :  E u r o s ta t ,  O E T H .

2 .2  Bens de c ap ita l-e q u ip a m e n to s

Pelas suas características, o setor de bens de capital e equipam entos possui um  
padrao de com ercio hiperdiferenciado. Todos os grandes países sao, sim ulta­
neam ente, grandes produtores, exportadores e im portadores de bens de capi­
tal e equipam entos. N o caso dos Estados Unidos, que, além de grandes fluxos, 
possui déficit nessa categoria de p rodu tos (com o, aliás, na m aior parte das 
categorias de mercadorias industriais, à exceqao de produtos específicos, como 
farmacéuticos ou equipam entos m édico-hospitalares), quase um  terqo do seu 
comércio é constituído por bens de capital e equipam entos (um  pouco mais 
do total das e x p o r ta re s , um  pouco m enos das im portaqoes). Em  am bos os 
casos, as taxas de crescimento foram superiores à taxa da totalidade dos p rodu­
tos nos últim os vinte anos. Q uando  se considera a taxa de crescim ento do 
comercio de bens de capital dos Estados U nidos, com parativam ente ao total, 
excluidos os próprios bens de capital, constata-se um a diferenqa que é de, pelo 
menos, 2 para 1; mas, no caso das importaqoes, a proporqao é ainda maior.

T A B E L A 6
Estados Unidos
E xp o rta re s , im p o rta re s : total e bens de capital (BC) -  1980, 1990 e 2000

Valor (US$ milhoes) Índice (ano inicial =100) Taxa anual (%)
1980 1990 2000 1980 1990 

a 1990 a 2000
1980 

a 2000
1980 

a 1990
1990 1980 

a 1990 a 2000
OJ Total 333,4 575,7 1133,2 173 197 340 5,6 7,0 6,3
ro Total -  BC 277,4 450,9 738,3 163 164 266 5,0 5,1 5,0
CL
X

Ll—I BC 56,0 124,8 394,9 223 316 705 8,3 12,2 10,3
(continua)
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(continua ga o)

a j
t o Total 326,3 632,2 1 532,3 194 242 470 6,8 9,3 8,0
ro
Ö Total -  BC 307,8 543,4 1080,6 177 199 351 5,8 7,1 6,5
E BC 18,5 88,8 451,7 480 509 2.442 17,0 17,7 17,3

F o n te :  B E A , D C , E U A .

Os demais países avanpados possuem, igualmente, elevados coeficientes de 
comercio de bens de capital e equipam entos. N o caso do Japao, um  terpo da 
corrente de comercio é formada por bens de capital, mas, diferentemente do que 
ocorre com os Estados Unidos, ele apresenta elevado saldo — de US$ 94 bilhoes, 
superior ao saldo global de US$ 80 bilhoes; ou 41,3%  das exportapoes e 22,9%  
das importapoes.8 A  Alemanha, que é o terceiro grande país industrial, possui 
mais semelhanpas com o Japao do que com os Estados Unidos.

O s países da O C D E , em seu con jun to , tam bém  apresentam  um  fluxo 
m uito  elevado de comercio nessa categoria de produtos. Ademais, eles apre­
sentam  um  elevado coeficiente de auto-abastecim ento: a m aior parte das im ­
portapoes de cada país m em bro é originària de outros países da pròpria O C D E ; 
quer dizer, todos im p o rtam  m uitos equ ipam entos, mas exportam  tam bém  
volumes consideráveis. Isso é exatamente o inverso do que ocorre no setor de 
produtos texteis e especialmente de vestuário, em que os coeficientes de auto- 
abastecim ento da O C D E  sao bastante d im inutos (nao sendo ainda menores 
em funpao das restripoes comerciais que há mais de quarenta anos oneram  os 
consum idores daqueles países e restringem  o desenvolvim ento dos países ex­
portadores ou potenciais exportadores).

A  principal razao que explica os elevados fluxos de com ércio de bens de 
capital e equipam entos prende-se à especificidade técnica desse tipo de pro- 
du to . D e fato, os bens de capital possuem  especificidades técnicas e pará­
m etros de desem penho que os to rn am  adequados a funpoes precisas e bem  
defin idas. Assim, cada país que possui um a industria  de bens de capital e 
equipam entos é, ao mesmo tem po, exportador de produtos, categorias de pro- 
dutos e itens específicos dessas categorias e im portador de outros produtos, 
categorias e itens. O  com ércio internacional de bens de capital é fortem ente 
influenciado po r parám etros técnicos de desem penho, conjugados a fatores 
económ icos, comerciais e financeiros.

3 DIFERENCAS ENTRE O BRASIL E O M ÉXICO  NO TOCANTE 
AO PADRÁO DE COMÉRCIO CO M  OS ESTADOS UNIDOS

A  geografia poderia ser considerada, em princípio, um  fator determ inante in - 

su perável da com petitividade da industria (e da economia) m exicana em ter-

8 . F o n te : J e tro  (w w w . je t r o .g o . jp /u s a ).
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mos de acesso ao mercado dos Estados Unidos. D e fato, os milhares de quiló­
m etros que separam  o territòrio  brasileiro do m ercado estadunidense devem 
ser com parados com  a in fra-estru tu ra  (rodoviária e ferroviària) que existe e 
vem sendo desenvolvida nos territórios de integrapao entre os Estados Unidos 
e o México. O s efeitos dessa diferenpa afiguram-se insuperáveis. Assim parece- 
ria em princípio, repita-se.

Ocorre, no entanto, que o trabalho de pesquisa revelou, tanto nas estatísti- 
cas levantadas quanto nos ricos elementos colhidos pelas entrevistas, que as dife- 
renpas geográficas entre o Brasil e México, sem que possam ser anuladas, ense- 

jam  respostas e estao relacionadas a resu ltad os que ex ig em  u m a  com parando  

qualitativa, m ais do  que sim p lesm en te  o co n fro n to  de resu ltados quantitativos.

De fato, o comércio do México com os Estados Unidos está marcado pela 
presenpa do fator geográfico, somado às diferenpas no custo do trabalho: os flu- 
xos de comércio entre o México e os Estados Unidos podem , em larga medida, 
ser associados a um  tipo de com ercio  in trafirm a , com prevalencia de um  proces­
so de decomposipao das cadeias produtivas em etapas, ocorrendo um  forte des- 
locamento de algumas fases — sobretudo as intensivas em trabalho — dos Estados 
Unidos para o território mexicano. O s coeficientes de integrapao local (medida 
pela proporpao do valor adicionado local sobre o valor da produpao) associados a 
esse tipo de comércio sao, pois, dim inutos. A  distancia reduzida (ou, pelo me­
nos, menor, comparativamente ao Brasil) entre o território dos Estados Unidos e 
o México enseja um a integrapao das operapoes produtivas entre os dois lados da 
fronteira que facilita o processo de ida e vinda de produtos em diversas etapas de 
produpao, fabricapao e m ontagem . Assim, torna-se mais factível e económico 
deslocar, para o lado mexicano da fronteira, etapas de processos produtivos frag- 
mentáveis (sobretudo as mais intensivas em trabalho), conservando em territó- 
rio estadunidense os correspondentes estágios principais complementares.

Esse tipo de comércio é, entao, em grande núm ero de casos, in tra firm a  e 
de tipo v er tica l. N a  m edida em que se adote um a definipao setorial bastante 
agregada, é possível considerá-lo tam bém  como sendo in tra -se to r ia l, isto é, as 
importapoes mexicanas procedentes dos Estados U nidos traduzem -se, em um  
segundo m om ento , em reexportapoes mexicanas para  os Estados U nidos, e 
esses produtos, quase por definipao, sao classificados no mesmo setor (comér- 
cio intra-setorial, portan to).

N o  en tan to , conform e os contornos de cada setor sejam definidos de 
form a  m a is  d e lim ita d a  em  term o s in d u str ia is  e m a is  r igorosa  em  term o s de  

c o n te ú d o , torna-se forposo constatar que os produtos im portados e reexporta­
dos correspondem , efetivamente, a etapas diferentes, com  “funpoes de p rodu­
pao” distintas. D e form a consistente teriam , necessariamente, de ser conside­
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radas atividades industriáis diferentes. Nesse sentido , tal com ercio pode ser 
classificado com o sendo in tra fìrm a  e de tipo v e r tic a l, mas representa, tam - 
bém , um a form a de comercio in ter in d u str ia l (mesmo que seja in tra -setor ia l). 
Q u er dizer, considerando esse comercio apenas a p a rtir das estatísticas mais 
agregadas, é possível afirmar que ele corresponde a produtos das mesmas cate- 
gorias, mas sao, efetivam ente, de atividades industriais distintas.

É possível afirmar que o padrao de comercio brasileiro — em geral e em 
particular com os Estados Unidos — segue um  padrao m uito diferente do mexi­
cano. O  comercio do Brasil com os Estados Unidos, nos setores (ou segmentos) 
considerados (e representados na amostra de empresas entrevistadas) possui tam- 
bem, em boa medida, características de comercio in trafìrm a . Isso foi constatado 
sobretudo no setor de bens de capital e equipamentos, em bora em m uito m enor 
m edida no setor de produtos têxteis e de vestuário. Um  dos fatos mais encontra­
dos foi um  padrao de comercio pelo qual as empresas, no Brasil, im portam  dos 
Estados Unidos algumas linhas de produtos acabados e exportam  produtos de 
outras linhas igualm ente acabados, com  especializaçoes diferenciadas.

Nesse caso, e possível considerar que, pelo m enos no setor de bens de 
capital e equipamentos, o padrao de comercio entre o Brasil e os Estados Unidos 
assemelha-se mais a um  caso típico de comercio in tra-setorial do que a um  co­
mercio in tersetoria l ou in ter in d u str ia l. Os produtos im portados e exportados 
pelo Brasil, pelas empresas entrevistadas, sao do mesmo setor, correspondem  a 
funçoes de produçao análogas, mesmo se resultam  de com petências específicas 
diferenciadas. Ao longo do tem po, especializou-se a em presa brasileira, ou a 
filial brasileira de um a em presa estrangeira, em alguns produtos, e a m atriz 
estadunidense concedeu algum tipo de m andato (formal ou informal) de pro- 
duçao. Esse m andato “nasceu” com  limites comerciais amplos ou, m uito fre- 
qüentem ente, mais restritos, mas o seu exercício foi perm itindo, gradualmente, 
o desenvolvimento de novas capacitaçoes e o reforço da competitividade, o que 
propiciou, em vários casos, um a ampliaçao do m andato original.

N o caso desse comercio entre matriz e filial brasileira, existe tambem, ao lado 
da com pra e venda de produtos acabados, comercio de insumos, componentes, 
peças, conjuntos e m ódulos. Esse comercio nao caracteriza, apesar disso, um a 
especializaçao segmentada em um a etapa produtiva — por exemplo, a montagem. 
Existe, sim, dentro do amplo conjunto de atividades que podemos considerar per- 
tencentes à atividade de fabricaçao, um a forte especializaçao brasileira em alguns 
processos industriais, sobretudo na metal-mecânica: siderurgia, fundiçao, forjaria, 
estampagem e usinagem. M as essa especializaçao rep resen ta  um a vantagem  
in d u stria l co n stru íd a  p o r com petências — m icroeconôm icas, e s tru tu ra is  e 
sistêmicas — e nao um  m ero efeito decorrente de um a “dotaçao” de recursos 
naturais ou abundancia  de trabalho.
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Em  vários sentidos, a industria  brasileira herdou  do período da substi- 
tuiçao de im portaçoes um a tradiçao industrial de integraçao local. Essa voca- 
çao construida já teve, na sua origem, um a dim ensao de verticalizaçao no pla­
no da empresa, algo que a abertura e os ventos da globalizaçao questionaram  
de form a m uito acentuada e reverteram em algum a m edida. C om o tiveram  de 
se reestruturar para responder aos desafios da abertura (e, adicionalm ente, em 
um a escala superior, para responder às ameaças da valorizaçao cam bial), as 
empresas externalizaram m uitas atividades e etapas produtivas, concentrando- 
se nas com petencias que puderam  conservar e, forçosamente, conseguiram in­
tensificar. A  externalizaçao de atividades industriais pelas empresas significou, 
em casos extremos — como eletroeletrônica e a quím ica leve de alto valor, cujos 
déficits cresceram  de form a m uito  p ronunc iada  —, um a perda de conteudo 
industrial local, traduzido em im portaçoes massivas de com ponentes. N o caso 
da m etal-m ecânica, as empresas tam bém  recorreram  a im portaçoes de com po­
nentes, partes, peças, m ódulos e conjuntos, mas esse processo raram ente re- 
presen tou  um a fraçao relevante da produçao. M uitas empresas reduziram  a 
participaçao local no aprovisionam ento do m ercado, mas as linhas de produ- 
tos remanescentes voltaram-se para mercados mais amplos, da Am érica Latina 
e de outras regioes.

Assim sendo, nao apenas os coeficientes de importaçao se elevaram, mas os 
de exportaçao o fizeram igualmente. D entro de cada produto complexo (resul­
tado de produçao-fabricaçao-m ontagem ), elevaram-se as importaçoes — e, por­
tanto, o coeficiente im portado —, reduzindo-se o grau de integraçao local, mas 
tam bém  aqui as exportaçoes de peças e partes conheceram um a elevaçao. M uito 
em bora as estratégias das empresas do setor de bens de capital e equipamentos 
sejam bastante diferentes, é possivel afirmar que elas possuem um a lógica expor­
tadora m uito pronunciada e que a filial brasileira representa, dentro da estrutura 
corporativa, um  papel relevante e crescente, tam bém  em termos de aprovisiona- 
m ento do mercado do país de origem da sua controladora.

Em  um  caso, a empresa adm itiu  que o seu comércio busca um a proteçao 
con tra  oscilaçoes cam biais, equilib rando , pois, com o objetivo, os fluxos de 
compras e vendas externas. Ao longo dos últim os anos, as exportaçoes apresen- 
taram  im portan te  elevaçao, e os planos da em presa reforçam  a im portancia 
dessa evoluçao nos próxim os anos. C om  algumas dezenas de fábricas distribui­
das em vários países pelos continentes, a empresa possui um a complexa estra- 
tégia de aprovisionam ento dos seus m uitos mercados. A  filial brasileira parti­
cipa desse processo de form a ativa e vem conquistando espaços que reforçam os 
seus m andatos. Sendo as alíquotas de im portaçao no m ercado dos Estados 
Unidos bastante reduzidas, a empresa com pensa largam ente as vantagens tari- 
fárias da filial mexicana.
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Q uan to  às vantagens mexicanas em term os de proxim idade geográfica, 
logística e agilidade de aprovisionam ento do m ercado estadunidense, a filial 
brasileira conseguiu lidar com  o problem a e contorná-lo  po r m eio de um a 
estrategia que, com  custos, consegue resultados: m an tendo  um  estoque de 
p rodu tos acabados e peças, partes e com ponentes no pròprio  m ercado dos 
Estados U nidos. N este caso, a em presa (a filial brasileira, que se com porta, 
dentro de limites, como um a quase-empresa) possui um  ônus im portante que 
decorre m enos da geografia, da distancia ou da integraçao p ropiciada pelo 
N afta, mas das taxas de juros praticadas no Brasil, que oneram  de form a m uito 
pronunciada a operaçao da filial no mercado dos Estados Unidos.

Em  um  outro caso, a em presa possui um  forte superávit comercial, e a 
filial brasileira representa, dentro da corporaçao, um a fonte de vários produtos 
para o mercado global, concorrendo de form a perm anente com  outras fontes 
de aprovisionam ento dos m ercados da empresa. N este caso, a filial brasileira 
encontra-se em um  patam ar bastante superior ao da filial mexicana, em ter­
mos de capacidades industriais, linhas de produtos, grau de integraçao indus­
trial e perspectivas de desenvolvimento futuro. A  proxim idade mexicana ainda 
nao foi capaz de ameaçar a posiçao brasileira dentro da h ierarquia global da 
corporaçao, e o México nao possui ainda um a operaçao industrial integrada ou 
de dimensoes consideráveis. N ao foi, nem  mesmo, capaz de atrair investimen- 
tos novos que m odifiquem  estru turalm ente a posiçao secundária do país na 
estru tura global da corporaçao.

O  complexo m etal-m ecânico e o seu setor de bens de capital e equipa- 
m entos revelam, diferentem ente dos setores têxtil e de vestuário, um  conjunto 
de capacitaçoes técnicas e empresariais que abarcam vários segmentos. N ao se 
trata, neste caso, de um  fator abundante (por exemplo, um a m atéria-prim a ou 
o trabalho) cujo preço, reduzido pela oferta am pla, se transm ite a todas as 
atividades que possam dele fazer uso, reduzindo o custo e, portan to , estim u­
lando a com petitividade. Trata-se, m uito  mais, de um  conjunto  de capacita- 
çoes técnico-industriais associadas a — mas nao apenas decorrentes de — um a 
base de recursos naturais sobre a qual foi sendo m ontada e desenvolvida um a 
configuraçao económ ica capaz de responder com  eficiência às dem andas colo­
cadas pela com petiçao.

Em ambos os casos, as empresas reconheceram que o Brasil possui pelo me­
nos duas vantagens m uito significativas. A  prim eira é a dimensao do mercado 
brasileiro e a antigüidade da presença de empresas com forte vocaçao industrial, 
produzindo, fabricando, m ontando, enfim, constituindo um  verdadeiro sistema 
industrial. Essa vantagem está relacionada à segunda: o grau de diversificaçao e 
integraçao do sistema industrial. É bem verdade que essa proposiçao vale muito 
mais — ou talvez valha apenas — para setores com grandes volumes, como é o caso
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da metal-mecánica, e sobretudo da sua parte mais vinculada às atividades siderúr­
gicas, metalúrgicas e mecánicas. Talvez ela tenha pouca valia para produtos de 
grande valor por unidade de peso ou volume (como a eletrônica commoditizada ou 
um a fraçao da química de alta especificidade). N o entanto, e corroborando a pro- 
posiçao acerca das vantagens metal-mecánicas, mais de um  industrial ou dirigente 
industrial do setor de bens de capital e equipamentos louvou, em cores bastante 
entusiásticas, a capacidade industrial brasileira nesse campo.

As com peténcias identificadas por pelo menos dois dos entrevistados (am­
bos de empresas m ultinacionais com  filial no Brasil) referem-se a um  conjunto 
articulado de atividades, umas internas à empresa, outras próprias da estrutu- 
ra industrial entendida com o sistema. U m  dos entrevistados registrou, na cate­
goria de fatores com petitivos estruturais (perm anentes), a existéncia de em ­
presas fornecedoras locais e filiais de empresas m ultinacionais pertencentes à 
rede corporativa da pròpria empresa em nível global (matriz e demais filiais). 
Esses fornecedores sao tan to  os de insum os (em sentido am plo: com ponen­
tes, peças, con juntos e m ódulos) quan to  os fabricantes de bens de capital. 
Segundo um  dos entrevistados, cinco dos nossos dez principais fornecedores 
de bens de capital em nível global possuem  plantas no Brasil.

O  surgim ento  de um a vantagem  nova em outro  país (por exem plo, o 
Mexico, cuja geografia se vé potencializada pela adesao ao N afta) tem  de ser 
confrontado, pela empresa, com  o conjunto de vantagens associado à operaçao 
da própria empresa na condiçao de partícipe de um  s is tem a  in d u str ia l in tegra ­
d o . A  comparaçao, tal como visualizada pela empresa, nao e, pois, entre a opera- 
çao local brasileira e a operaçao local mexicana, mas entre ambas as operaçoes 
entendidas como partes de dois sistemas industriais cujos efeitos sistémicos es- 
tao patentes — com efeitos m uito diferenciados — em ambas as unidades.

Esse argum ento aplica-se com  m aior énfase ao caso da indùstria  metal- 
mecánica, estudada aqui no seu segm ento de bens de capital e equipam entos. 
As inegáveis vantagens mexicanas, decorrentes de sua geografia, potencializada 
pela adesao ao N afta, traduzem -se em um  desafio para outros concorrentes. 
A  distancia, no caso dos territórios estadunidense e mexicano, resulta em um a 
possib ilidade  de in tegraçao  tran sfro n te iriç a  en tre  etapas concatenadas de 
processos produtivos anteriorm ente localizados no território dos Estados U n i­
dos. Essa v an tagem  estad u n id en se  e m ex icana  pode  p ro p ic ia r, de fo rm a 
contrad itória , o desenvolvimento de um a especializaçao pontual, parcial, seg­
mentada. O  Mexico pode, assim, oferecer a algumas empresas dos Estados Uni­
dos um  alento pontual para a reconquista de com petitividade — seja de um a 
empresa, planta, processo produtivo ou linha de produtos. Para o M exico, isso 
pode significar um a fonte de emprego e divisas, o que nao e sem im portancia.
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N o entan to , essa “conquista” é insuficiente para a constituiqao de vantagens 
com petitivas estru turais e sistem icas ao longo de um a cadeia de produqao 
longa e integrada.

4  ESTRATÉGIAS DE PENETRA^ÁO COM ERCIAL DAS EMPRESAS BRASILEIRAS  
E FILIAIS DE EMPRESAS ESTRANGEIRAS NO M ERCADO  ESTADUNIDENSE -  
O B S E R V A R E S  CO M  BASE NA PESQUISA DE CAM PO

Q uais os m ecanismos da penetraqao comercial mobilizados pelos produtores 
brasileiros no m ercado dos Estados Unidos? A  pesquisa de cam po procurou 
m apear esses mecanismos e apresenta, nas próximas páginas, alguns elementos 
recolhidos dessas entrevistas e sistem atizados a partir da questao central da 
pesquisa.

4.1 T ex til-ves tu ário

A  com petitividade brasileira, é necessário frisar, concentra-se principalm ente 
nas atividades industriais integradas, m uito mais do que na operaqao de etapas 
específicas da cadeia. A  despeito das enormes diferenqas entre as cadeias textil- 
vestuário e bens de capital-equipam entos, existe aqui um a evidente analogia 
entre ambas. N o caso do setor de textil-vestuário, por analogia com  a metal- 
mecánica, a com petitividade brasileira verifica-se sobretudo naquelas áreas em 
que a operaqao industrial nao pode ser decom posta em etapas deslocalizáveis.

Existem , no setor textil-vestuário, pelo m enos tres estratégias bastante 
diferenciadas de penetraqao das empresas brasileiras no mercado estaduniden­
se. Estamos aqui, evidentem ente, excluindo a venda ocasional, vinculada aquelas 
operaqoes de caráter fortuito  e irregular, um a vez que difícilm ente podem  ser 
consideradas um a estratégia de penetraqao, sendo mais apropriadam ente clas- 
sificáveis na categoria de “desova de excedentes de produqao” ou de “ocupaqao 
(emergencial) de capacidade produtiva”. A  p rim eira  estra tég ia  efetiva envolve 
a p a rtic ip a d lo  regu lar n as com p ras d e grandes lo jas, redes de lo jas e em presas  

d e com erc ia liza d lo  d e p ro d u to s  tex te is-v estu á r io . U m a seg u n d a  estra tég ia  pren- 
de-se a c o n stitu id a o  d e can a is  a sso c ia d o s  d e co m erc ia lizad ao . A  ú lt im a  envol­
ve a c o n st itu id a o  d e  ca n a is  r e la t iv a m e n te  a u tó n o m o s  d e  c o m e r c ia liz a d a o . 
N enhum a dessas estratégias é excludente em relaqao as demais. Ao contrário, 
todas as empresas entrevistadas e as informaqoes que nos foi possível reunir 
por fontes adicionais apontam  para o fato de que nenhum a em presa aposta 
todos os seus recursos em um  único cam inho. Empresas que buscaram  associa- 
does sólidas com  atacadistas ou varejistas dos Estados Unidos nao deixam, em 
decorrencia, de buscar outros canais de vendas. E m esm o aquelas empresas 
que possuem  esforqos antigos de penetraqao por canais próprios tem, a despei­
to disso, um a elevada dependencia de outros vetores de comercializadlo.
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A  m aior parte das com petências brasileiras aparece vinculada a atividades 
que podem os classificar como integradas. N o extremo oposto, as deficiências 
com petitivas sao constatadas naqueles produtos decom poníveis e com  etapas 
m uito  intensivas em trabalho. U m a das entrevistas mais interessantes que a 
pesquisa realizou foi com  um  grande com prador de artigos de vestuário (e 
acessòrios). Em bora seja m uito mais um  im portador (para o Brasil, de artigos 
de outras procedências) do que um  exportador (de artigos brasileiros para 
outros países), o entrevistado revelou-se um a fonte m uito rica de informaçoes 
e explicaçoes, assim com o forneceu im portantes pistas para o trabalho. Sua 
empresa dedica-se ao comércio internacional de produtos têxteis, sobretudo à 
im portaçao de artigos procedentes da C h in a  (a em presa im porta , hoje, em 
torno de 800 mil a 1,2 milhao de peças, anualm ente; e, antes da desvaloriza- 
çao cam bial, esse volum e era três vezes m aior). O  destino  principal desses 
artigos sao grandes empresas brasileiras — tanto comerciais quanto industriais. 
O s produtos im portados destinam -se a com plem entar as “linhas” produzidas 
e comercializadas pelas empresas, sobretudo com itens intensivos em trabalho. 
U m  desses itens — o principal, que o empresário im porta  para várias cadeias 
brasileiras — sao bolsas (de tipo mochilas, em tecido). Esse é, na opiniao do 
em presário, o tipo de item  em que nenhum  país ocidental poderá com petir 
com  a C hina e o O riente. N a sua avaliaçao, com  a “gripe asiática”, que afastou 
m uitos possíveis com pradores da C hina, a origem desses itens seria substituí- 
da por outras — a India, por exem plo.9

A  estratégia com ercial dessa em presa revela aspectos im portan tes das 
microespecializaçoes setoriais brasileiras, dentro do ramo de vestuário. D e fato, 
as im portaçoes originárias dos países asiáticos sao principalm ente de produtos 
intensivos em trabalho (ou artigos do cham ado low-end). Eles com plem entam  
as linhas produtivas e comerciais das empresas nacionais, concentradas sobre- 
tudo em itens mais intensivos em capital e com  processos produtivos integra­
dos — como é o caso, notoriam ente, da malharia. Em  um a escala de com peti- 
tividade da produçao brasileira, do mais ao m enos com petitivo, teríam os na 
extrem idade superior artigos de m alharia mais elaborados, com  design p rò ­
prio e m arca associada e, no extremo inferior, artigos com  grande núm ero de 
operaçoes manuais, com  m uitos cortes e costuras (por exemplo, mochilas).

D e acordo com  o entrevistado, que desenvolve essa atividade há m uito 
tem po e opera no setor têxtil internacionalizado há mais de trin ta  anos (tendo 
dirigido filial de grande empresa têxtil estadunidense em outro país da Amé-

9 . A n te r io rm e n te  a e s te  t r a b a lh o ,  e m  u m  p ro je to  c o o r d e n a d o  p o r  W i ls o n  S u z ig a n , a p e s q u is a  d e  c a m p o  id e n t i f ic o u ,  na  c a p ita l b ra s ile ira  
d o  c a lç a d o  e s p o r t iv o ,  u m a  o p e ra ç â o  d e  d e c o m p o s iç â o  in te r n a c io n a l da  " c a d e ia "  d o  p ro c e s s o  p r o d u t iv o :  o s  te c id o s  q u e  fo r m a m  a p a r te  
s u p e r io r  d o  c a lç a d o  e ra m  c o r ta d o s  e m  N o v a  S e rra n a , e n v ia d o s  à C h in a  p a ra  s e re m  c o s tu ra d o s , s e n d o  f in a lm e n te  m o n ta d o s  ( ju s ta p o s iç â o  
e c o la g e m  d o  s o la d o  e d o  " c a b e d a l" )  e m  N o v a  S e r ra n a , a n te s  d e  s e re m  v e n d id o s  p e lo  B ra s il a fo ra .
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rica do Sul), a grande m aioria das empresas brasileiras realiza essa atividade de 
um a form a análoga — com binando produçao ou com pra local e com pra de 
artigos im portados. A  atividade da empresa desdobra-se em trés fases princi- 
pais: (i) identificaçao de peças e oportunidades; (ii) desenvolvimento dos pro­
dutos e confirm açao dos pedidos; e (iii) fabricaçao. Após a identificaçao das 
oportunidades, o desenvolvimento e realizado na C hina, com  vistas à confirma- 
çao do pedido. U m a vez confirm ado o pedido, a produçao do “lote” consome 
de 6 a 8 semanas, cada vez mais perto  do lim ite inferior. A  etapa de em barque, 
transporte e desem barque tom a aproxim adam ente outras 6 semanas (40 a 45 
dias). A  operaçao envolve, pois, em torno de 13 semanas, ou um  trim estre.10

Segundo um  outro entrevistado (gerente de exportaçao de um a grande empre­
sa, com experiéncia anterior na área de exportaçao de outras empresas), o setor téxtil 
e de vestuário deve ser examinado de forma segmentada (na verdade, de acordo com 
as informaçoes, muito segmentada). De fato, os dados (tabelas 1 e 2) confirmam a 
existéncia de um a especializaçao brasileira e um a atividade comercial já tradicional 
em alguns segmentos téxteis (sobretudo os segmentos de cama, mesa e banho). 
Essa tradiçao possui, de acordo com esse entrevistado, mais de vinte e cinco anos.

A  maioria das empresas trabalha em segmentos commoditizados do m er­
cado. Neles, a operaçao de exportaçao paga em torno de US$ 6,5 ou US$ 7,0 
por quilograma de produto. Algumas empresas conseguiram afastar-se dos mer­
cados commoditizados e penetraram  em segmentos diferenciados, com remune- 
raçoes superiores. Os exemplos mais im portantes sao os da Karsten, B üttner e 
Dohler. Essas trés empresas, ao lado da C otem inas e da Teka, possuem  um a 
elevada fraçao do mercado brasileiro de artigos de banho (3/5) e de cama (2/3).

A  Karsten e o exemplo mais destacado dessa participaçao em segmentos de 
valor medio mais elevado no mercado dos EUA. Em grande medida, essa partici- 
paçao resulta de um a estrategia consistente, voltada para o longo prazo. N a reali­
dade, a empresa conseguiu inverter a lógica habitual que muitos empresários e 
analistas conhecem como “ser comprado”. Atualmente, a empresa possui um  es- 
critório nos EUA cujas funçoes vao m uito alem da comercializaçao.11 Entre os

1 0 . De a c o rd o  c o m  o  e n t re v is ta d o ,  e x is te m  im p o r ta n te s  fa to re s  de  n a tu re z a  e c o n ò m ic a  q u e  d e te rm in a m  essa  fo r t is s im a  c o m p e t it iv id a d e  
d o s  p ro d u to re s  c h in e s e s  -  n o  m e rc a d o  b ra s ile iro  e n o  m e rc a d o  g lo b a l.  E les n â o  s â o , n o  e n ta n to ,  e x c lu s iv o s .  C o n s id e ra ç ô e s  d e  n a tu re z a  
g e o p o lí t ic a  e d e  a ç â o  e s tr a té g ic a  d e te rm in a m  u m a  c o n f ir m a ç â o  d a  c o m p e t i t iv id a d e  c h in e s a  e m  d iv e rs o s  m e rc a d o s  -  o  e s ta d u n id e n s e ,  
s o b re tu d o .  De a c o rd o  c o m  o  e m p re s á r io ,  essas  c o n s id e ra ç ô e s  d e  n a tu re z a  e x tr a - e c o n ò m ic a  sâ o  m u ito  im p o r ta n te s  q u a n d o  se p e n s a  e m  
c o m é rc io  in te r n a c io n a l.

1 1 . " A  K a rs te n  re c e b e rá  f in a n c ia m e n to  d e  a té  U S$ 3 m ilh ô e s  a f im  de  e x p o r ta r ,  p a ra  o s  E s ta d o s  U n id o s , to a lh a s ,  ro u p ô e s , g u a rd a n a p o s , 
fu n d o s  d e  p ra to  e t r i lh o s  d e  m e sa . A  p a r t ic ip a ç â o  d o  BN D ES c o r re s p o n d e  a 1 0 0 %  d o  v a lo r  d o s  p ro d u to s  a s e re m  e x p o r ta d o s .  A  K a rs te n  
p o s s u i u m a  f i l ia l  n o s  E s ta d o s  U n id o s  re s p o n s á v e l p e la  d is t r ib u iç â o  desses  p ro d u to s  a c lie n te s  f in a is .  S e d ia d a  e m  B lu m e n a u  (SC ), a K a rs te n  
a tu a  n o  s e g m e n to  d e  c o n fe c ç â o  e d is t r ib u iç â o  d e  a r t ig o s  p a ra  c a m a , m e sa , b a n h o , p ra ia  e d e c o ra ç â o . C o m  2 .5 4 8  fu n c io n á r io s  a e m p re s a  
te m ,  n o  e x te r io r ,  t rê s  e m p re s a s  c o n tro la d a s : a T e rr is o l C o rp o r a t io n  (E U A ), a K a rs te n  E u ro p a  G m b H  (A le m a n h a )  e a K a rs te n  A rg e n t in a  S.A. 
A s  e x p o r ta ç ô e s  d a  K a rs te n  a u m e n ta ra m  c e rc a  d e  1 7 , 5 %  n o s  ú l t im o s  d o is  a n o s , c o n t ra s ta n d o  c o m  o  s e to r  t ê x t i l  e d e  c o n fe c ç â o ,  q u e  
a p re s e n to u  u m a  q u e d a  d e  ce rca  de  9 %  no  m e s m o  p e r ío d o . Seus p r in c ip a is  m e rc a d o s  no  e x te r io r  s â o  E s tad os  U n id o s , A le m a n h a  e F ra n ç a ."  
Cf. n o ta  n a  p á g in a  d o  B N D E S  na  In te rn e t .
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profissionais envolvidos na “operadao” nos EU A  existem estilistas que acom pa- 
nham  as tendencias do m ercado e ajudam  a definir a inserdao dos produtos da 
em presa — e da p ró p ria  em presa — em segm entos de m ercado superiores. 
Esse esfordo no sen tid o  de criar um  m ercado  estável e p e rm an en te  está 
p a ten te  na defin idao de u m a estra tég ia  de fixadao de sua m arca  nos EUA. 
A  Terrisol, principal referencia comercial dos produtos da Karsten, resultado 
de um a aquisidao feita pela empresa nos EUA, está protegida naquele mercado 
com  direitos exclusivos, como é possível constatar no escritório de patentes e 
marcas daquele país (U S P T O ).12 Evidentem ente, essa estratégia, mais voltada 
para p rodu tos diferenciados e de m aior valor, está em consonancia com  as 
próprias características da empresa. Entre todas as grandes empresas com  pre- 
senda forte no mercado dom éstico, a Karsten é a m enor — com  1% dos merca­
dos de artigos de cama e de banho (contra 20% —25%  da Teka ou 30% —40%  
da Cotem inas, que hoje controla marcas im portantes como Artex, Calfat, G ar­
cia e Santista, assim como os respectivos parques fabris).

Existem especialidades texteis brasileiras que sao am plam ente reconheci- 
das, mas den tro  delas existem , ainda, subespecializadoes. N os p ro du tos de 
cama, mesa e banho (incluindo os roupoes), os fabricantes brasileiros cobrem  
um  am plo espectro, do básico barato (low-end) aos p rodu tos diferenciados 
(high-end, top). Em  vários nichos desses mercados, no entanto, os produtores 
brasileiros possuem  deficiencias com petitivas e dificuldades de penetradao. 
U m  aspecto interessante aportado por esta entrevista foi o questionam ento da 
visao convencional sobre essa indústria. D e acordo com  o entrevistado, cuja 
atividade o coloca em contato com  os com pradores externos, esses mercados 
sao, ao contrário do que se pensa vulgarm ente, extrem am ente especializados e 
possuem  parám etros industriais e tecnológicos de qualidade m uito rigorosos, 
com  diferendas que, imperceptíveis aos olhos do amador, sao no entanto  pa­
tentes para os profissionais e refletem-se nos predos pagos pelas cadeias varejis- 
tas e pelos consum idores finais.

1 2 . A  p r in c ip a l m a rc a  d a  e m p re s a  e s tá  re g is t ra d a  n o  e s c r itó r io  d e  m a rc a s  e p a te n te s  d o s  E s ta d o s  U n id o s  (U S P TO ):

W o r d  M a rk  
G o o d s  a n d  S erv ices

F il in g  D a te
P u b lis h e d  f o r  O p p o s it io n  
R e g is tr a t io n  D a te  
O w n e r

TE R R IS O L
IC 0 2 4 . US 0 4 2  0 5 0 . G &  S: b ea ch  to w e ls ,  b a th  to w e ls ,  k itc h e n  to w e ls ,  ta b le c lo th s ,  ta b le  ru n n e rs  a ll m a d e  
o f  fa b r ic ,  v in y l ta b le c lo th s ,  a n d  ta b le  m a ts  m a d e  o f  fa b ric . FIRST USE: 1 9 9 6 0 3 0 1 .  FIRST USE IN C O M M E R  
CE: 1 9 9 6 0 3 0 1
IC 0 2 5 .  US 0 2 2  0 3 9 .  G &  S: b e a c h  ro b e s , b e a c h  c o v e r -u p s , b a th  ro b e s , s u n s h a d e  w ra p s  a n d  c o v e r -u p s .
FIRST USE: 1 9 9 6 0 3 0 1 .  FIRST USE IN C O M M E R C E : 1 9 9 6 0 3 0 1
S e p te m b e r 1 8 , 1 9 9 6
M a rc h  1 1 , 1 9 9 7
M a rc h  1 0 , 1 9 9 8
(R E G IS T R A N T ) T e rriS o l C o rp . C O R P O R A T IO N  N E W  Y O R K  2 5 4  F ifth  A v e n u e  N e w  Y o r k N E W  Y O R K  1 0 0 0 1

D u a s  o u t ra s  m a rc a s  te n ta t iv a m e n te  re g is t ra d a s  n a o  fo r a m  c o n c e d id a s .
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U m a das principais microespecialidades brasileiras decorre de um a capa- 
citaçao industrial diferenciada: a estampagem reativa, que perm ite conservar as 
form as apesar dos m ovim entos do tecido. Esse tipo  de m icroespecializaçao 
envolve um a som a de com petências, que se jun tam  a equipam entos m oder­
nos, atualizados e operados de m odo proficiente. Algumas operaçoes, de acor­
do com  esse entrevistado, os produtores chineses levaram mais de dez anos 
para aprender, mas estao — de acordo com  a entrevista — longe de poder des­
vincular os seus produtos da imagem de falta de qualidade.

Apesar desses exemplos, a m aior parte das empresas persiste em estratégias 
exportadoras mais imediatistas, menos consistentes e, sobretudo, voltadas para 
a com pensaçao das oscilaçoes no m ercado in terno por interm édio de vendas 
eventuais no m ercado externo. Aliás, um  dos entrevistados, que desenvolve 
exclusivamente atividades comerciais e possui autonom ia exportadora em rela- 
çao aos fabricantes, constata que a principal dificuldade para o desenvolvi- 
m ento da atividade exportadora no setor é a inexistência de um a “m entalidade 
exportadora”, de um a “cultura exportadora”, o que tem , para ele, um  significa­
do m uito objetivo: a exportaçao é vista, por m uitas empresas, como um a opçâo 
residual, um  cam inho a que elas se submetem, temporariamente, se e quando o 
mercado interno se encontra em situaçao menos favorável.

E videntem ente, um  tal posicionam ento  possui pelo m enos dois efeitos 
negativos. O  primeiro desses efeitos é um a inserçao precária, em mercados sem 
qualquer fidelidade e sem qualquer possibilidade de fidelizaçao; portanto, mer­
cados quase spot, de hipercommodities. O  segundo efeito, igualmente negativo, 
é coletivo: um a tal estratégia exportadora — episòdica, assistemática, irregular -  
repercute negativamente sobre outros exportadores da mesma origem. Tal efeito 
envolve todos os exportadores, mas evidentem ente recai sobretudo sobre os 
iniciantes, que recebem, por transferência, passivamente, a contam inaçao dos 
relacionados com  a herança daquelas atitudes inconsistentes.

U m  outro gerente de exportaçao, de um a grande empresa de vestuário, que 
trabalhou anteriorm ente na área de exportaçao de várias grandes empresas têx- 
teis da regiao nordeste de Santa C atarina (onde estao Blumenau, Jaraguá do Sul 
e Joinville) e possui conhecimento sòlido na área de felpudos, ressalta igualmen­
te a tradiçao brasileira -  de vinte e cinco a trin ta  anos -  no segm ento. Esse 
entrevistado indicou a existência de pelo menos dois segmentos diferentes: (i) 
produtos básicos; e (ii) p rodu tos diferenciados. N o prim eiro segm ento, des- 
tacam -se empresas com o A rtex (hoje contro lada pela C otem inas) e T eka.13

1 3 . " A  m a io r ia  d a s  tê x te is  v e n d e  p a ra  o  e x te r io r  n o  m o d o  priva te  label, o u  s e ja ,  p ro d u z  p a ra  te rc e iro s .  N o  a n o  p a s s a d o , as tê x te is  
c a ta r in e n s e s  e x p o r ta ra m  U S $  2 8 4 ,6 5  m i lh ô e s ."  Cf. A  N o t ic ia ,  S a n ta  C a ta r in a .  A  T e k a  e x p o r to u ,  e m  2 0 0 1 ,  o  e q u iv a le n te  a 3 2 %  d o  se u  
fa tu ra m e n to .  O u tr a  f o n te  re g is t ro u  q u e  " H e r in g ,  K a rs te n  e S u l F a b r il já  e x ib e m  s u a s  m a rc a s  e m  a lg u n s  p a is e s . N o  e n ta n to ,  n â o  d e ix a m  
d e  e x p o r ta r  a tra v è s  d o  s is te m a  de  private  la b e l( p ro d u ç â o  c o m  m a rc a s  d e  te r c e iro s ) . "  Essa m e s m a  fo n te  e s tim a  q u e  c e rca  de  8 5 %  d o  v a lo r  
c o m e rc ia liz a d o  n o  a n o  p a s s a d o  p e la s  in d ú s t r ia s  tê x te is  d e  S a n ta  C a ta r in a  u t i l iz a ra m -s e  d e  m a rc a s  de  te rc e iro s .  Cf. A  N oticia, S a n ta  
C a ta r in a  ( jo rn a l d is p o n iv e l n a  In te rn e t ) .
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N o segundo, Büttner e D ohler14 sao exemplos notórios, mas o grande destaque 
e — como já visto — a Karsten, que possui um a longa tradiçao na exportaçao de 
artigos de cama, mesa e banho para os Estados Unidos. Ao longo dessa trajetó- 
ria, a K arsten pôde ir diferenciando os seus produ tos, agregando-lhes valor 
comercial. Assim, enquanto os produtos básicos do mercado estao em valores 
próxim os de US$ 6,5 ou US$ 7,0 por quilogram a, os produtos da empresa 
alcançam de US$ 9,5 a US$ 12,0.

A  participaçao con tinuada  das empresas do segm ento de com m odities 
no mercado estadunidense impoe-lhes o cum prim ento de alguns procedim en- 
tos. C om o sao p rodu to ras-vendedoras de com m odities, devem  necessaria­
m ente fabricar volum es elevados, utilizando in tensam ente os equipam entos 
e d ilu indo assim os custos fixos. O ra, tal operaçao envolve, em decorréncia, a 
necessidade de prever com  razoável grau de confiança os volum es a serem 
comercializados nos mercados interno e externo. D aí decorre que esse tipo de 
empresa recorra a contratos de comercializaçao com  os comercializadores (ata- 
cadistas ou varejistas), criando-se, assim, relaçoes de m aior proxim idade.

Esse processo de estabelecim ento de relaçoes comerciais mais ou menos 
estáveis e duradouras pode receber diferentes denom inaçoes. D ifícilm ente al- 
cança um  em preendim ento conjunto (joint-venture), em bora possa, com o seu 
prosseguim ento e eventual desenvolvim ento, cam inhar nessa direçao. Ele pa­
rece, tam bem , ficar aquem  daquilo que poderia, rigorosam ente, ser classifica- 
do como um a aliança estrategica. Afinal, esta supoe a existéncia, em cada um  
dos envolvidos, de ativos aos quais o parceiro p retende ter acesso, em base 
perm anente, confiando que e o aliado que pode supri-los em melhores condi- 
çoes. O ra, na m aior parte dos casos, o aliado estratégico da empresa exportado­
ra possui o principal ativo, na form a do acesso ao m ercado final, alem  de 
dispor, potencialm ente, de outras alternativas de aprovisionam ento. Por essa 
razao, tal aliança estrategica está longe de ter a densidade, a reciprocidade e a 
sim etria que justificariam  o uso do term o de form a rigorosa.

Essa alternativa de inserçao — consistente, ate certo pon to  — no m erca­
do dos Estados U nidos por in term edio  de “alianças estrategicas” entre em ­
presas brasileiras e estadunidenses, a despeito de um a certa fluidez com  que 
o term o e (am plam ente) utilizado pelas empresas em sua com unicaçao ex­
terna, traduz, m esm o se sem um  rigor adequado, um  fenòm eno relevante. 
U m  exem plo eloqüente dessa estrategia e a C otem inas (Artex). Trata-se de 
um a em presa fabricante de quan tidade  (“volum e”), com  elevados níveis de

1 4 . S e g u n d o  in d ic a d o  nas  e n tre v is ta s ,  " a  D ö h le r  p ro je ta  u m  c re s c im e n to  d e  1 3 %  no  fa tu ra m e n to  e d e  5 %  na  p ro d u ç a o . N o  a n o  p a s s a d o , 
as v e n d a s  d a  e m p re s a  a t in g ira m  R$ 1 2 8 ,1 9 4  m ilh ö e s . ( . . .)  [A  e m p re s a ] te m  u m a  p ro d u ç a o  m e n s a l d e  6 ,2  m ilh ö e s  d e  m e tro s  q u a d ra d o s  de  
te c id o s  p a ra  c a m a , m e sa  e b a n h o ,  e e x p o r ta  u m  te rç o  d o  to ta l  p a ra  a p r o x im a d a m e n te  4 0  p a íse s  ( . . . ) . "
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im obilizaçao de capital, dem andan te  de utilizaçao in tensa. Essas empresas 
operam , geralm ente, em regim e de turnos de trabalho consecutivos, na base 
de “6 po r 2 ” (seis dias de trabalho, dois de descanso rem unerado), um  es­
quem a que facilita a operaçao in in terrup ta . M esm o sendo operadora de vo­
lum e, a em presa está obrigada a cum prir critérios de qualidade m uito  estri- 
tos. D e acordo com vários entrevistados, as companhias compradoras (por vezes, 
os seus delegados ou interm ediários com  m andato) possuem  um a percepçao 
m uito profunda e criteriosa da qualidade, que se traduz em parámetros objeti­
vos e em um a apreciaçao só aparentem ente subjetiva. A  sofisticaçao dessa apre- 
ciaçao depende de um a experiencia prá tica  e de conhecim entos que só os 
iniciados possuem .

A  C otem inas opera com  lotes comerciais m ínim os m uito  elevados (12 
m il dúzias, a preço m ín im o un itá rio  de U S$ 0 ,89  a US$ 1 ,0 0 ).15 O utras 
empresas trabalham  com  lotes menores e preços mais elevados (US$ 2,35 para 
a cam iseta infantil; de US$ 2 ,90 a US$ 3 ,10 para as peças de adulto). Em 
term os de escala m ín im a de operaçao, um  lote típico de p rodutos felpudos 
significa algo entre 11.500 ou 12.000 peças, em container fechado (corres­
pondente a US$ 50 mil). A  dificuldade de produzir lotes de dimensoes gran­
des e cum prir requisitos de qualidade se to rna  um a barreira à entrada, e nem  
todos os fabricantes sao capazes de superá-las.

Ao lado da C otem inas, cuja experiencia está ligada principalm ente aos 
artigos básicos e indiferenciados, um  caso que pode ser incluído, com  peque- 
nas nuanças, dentro da m esm a categoria é o da H ering. A  empresa já foi um a 
das maiores fabricantes de camisetas do m undo, um a posiçao que perdeu para 
os fabricantes asiáticos quando eles fizeram sua entrada mais forte no merca­
do. Possui, dessa origem, um a tradiçao de volum e, que quer ver valorizada ao 
lado de elementos de diferenciaçao e operaçao logística eficiente. As suas “ali- 
anças estratégicas”, com o as denom ina, envolvem grandes empresas varejistas 
dos Estados U nidos — até aqui, tres estao sendo viabilizadas e im plem entadas. 
U m a prim eira já alcança volum es consideráveis, um a segunda está operando 
em volumes m odestos, a terceira está em fase de negociaçao. Ao lado dessas 
tres redes estadunidenses, a empresa está em fase de negociaçao avançada com 
um a grande empresa varejista européia (na realidade, a m aior do seu segmento 
na Europa, mas a em presa nao revela qual). O  caso da H ering  revela um a 
tentativa de transitar do volum e para a diferenciaçao, um  processo que está, 
até aqui, em fase interm ediária (em bora seja possível dizer que, no mercado 
dom éstico, ele está m uito mais avançado).

1 5 . D e  a c o r d o  c o m  o  re la to  v e rb a l d e  u m  o u t r o  p e s q u is a d o r , o  lo te  d e  c a m is e ta s  p o d e  s e r e t iq u e ta d o ,  na o r ig e m , p a ra  a re d e  v a re jis ta  d os  
E s ta d o s  U n id o s , c o m  u m  p re g o  d e  a té  d e z  v e z e s  o  d e  v e n d a .
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N a estratégia de comercializaçao, um  dos elementos mais destacados pela 
empresa que possui tradiçao de comercializaçao nos Estados U nidos a partir 
de produçao em diferentes bases refere-se à dificuldade brasileira para fechar 
negocios rapidam ente, sem longas consultas à produçao e ao cento de custos. 
Em  outros países, sobretudo  nos asiáticos, as em presas respondem  rap ida­
m ente às dem andas de cotaçoes e assumem compromissos sem garantias abso­
lutas de ter “fechado as contas”, acreditando que podem  com pensar eventuais 
m argens insuficientes em contratos fu turos, facilitados pela resposta ágil à 
dem anda. Este pon to  é m uito  in teressante e m uito  im p o rtan te , sobretudo  
para a penetraçao dos produtos do segmento de vestuário no mercado estadu­
nidense. Ali, um a vez realizados os procedim entos técnicos e aprovados os 
modelos, as decisoes de com pra pelas grandes cadeias estadunidenses ocorrem 
de form a extrem am ente veloz: cotaçoes sao feitas, decisoes sao tomadas e con­
tratos sao fechados em intervalos de tem po m uito  reduzidos. Sendo assim, a 
capacidade de apreciar corretam ente as possibilidades de aceitar um  determ i­
nado preço (e as quantidades associadas) assume um a im portancia  decisiva. 
Por outro lado, na comparaçao com  os fabricantes nativos de outros países da 
Am érica Latina, um  dos diferenciais favoráveis ao Brasil consiste precisam ente 
em sua agilidade comercial, na capacidade que ostentam  diversas empresas de 
dar respostas mais rápidas. N o en tan to , na com paraçao com  os produtores 
asiáticos, tanto aqueles que produzem  na pròpria Ásia quanto os que o fazem 
na América C entral, os fabricantes brasileiros possuem um a desvantagem nes­
se aspecto. U m  dos entrevistados, que já “operou” para cadeias varejistas esta­
dunidenses em duas condiçoes diferentes (a partir dos Estados U nidos e do 
Brasil), revelou que um a das dificuldades que encontra em seus relacionamen- 
tos comerciais no Brasil decorre de algo que poderia ser chamado “síndrom e 
de decisao”: colocado frente à necessidade de dar um a resposta rápida — vende 
ou nao vende, é capaz ou nao de aceitar este preço para esta quantidade? — o 
responsável pela decisao esconde-se atrás da necessidade de refazer as contas e adia 
a resposta até “perder o con trato”. D iferentem ente, um  em presário oriental, 
operando na Ásia ou m esm o na A m érica C entral, tende a assum ir o risco: 
aceita a condiçao proposta, ajusta-se depois, seja no contrato em questao, seja 
diluindo os seus eventuais prejuízos do contrato em questao ao longo de um a 
sucessao de contratos, contratos que ele julga condicionados ao estabeleci- 
m ento de um a relaçao durável e, por isso, mais estável. É com um , de acordo 
com  essa entrevista, que contratos fechados na C hina sejam cum pridos a partir 
de operaçoes na Am érica Central.

N o  caso do Brasil, um a das características apontadas — possivelm ente 
associada ao tradicional dinam ism o do mercado interno e às margens associa- 
das a essas operaçoes — é a necessária garantia de ter coberto todos os custos —
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diretos e indiretos, variáveis e fixos. Em  pelo menos um  caso, a empresa decla- 
rou que “nao sacrifica margem  para conquistar volum e de vendas”.

U m  aspecto bastante curioso dos vínculos industriais-comerciais do setor 
textil-vestuário diz respeito às especializaçoes e ao relativo aprisionam ento que 
elas causam . A quelas em presas que ocupam  os segm entos superiores têm  
enorm e dificuldade para “descer” e atender a dem andas de segm entos inferio­
res. A  especializaçao no high-end dificulta a participaçao nas atividades de low- 
end (em bora o inverso nao seja tao válido). U m a em presa que produz, por 
exemplo, peças planas com  700 gramas por m 2 nao consegue produzir peças 
com  400 gramas por m 2. C om  isso, empresas especialistas nos p rodu tos de 
padrao superior podem  ter de subcontratar produçao ou arrendar capacidade 
produtiva especializada para atender a dem andas de tipo mais básico.

U m a dificuldade relevante que as entrevistas identificaram , sem, contu- 
do, terem  podido resolver inteiram ente, diz respeito às práticas de aprovisio- 
nam ento rápido e às vantagens que, em decorrènda, teriam  o México e outros 
países da Am érica Central e do Caribe. Em contrapartida, como m ostrado no 
caso do setor de bens de capital e equipam entos, as empresas foram capazes de 
desenvolver m ecanism os para evitar que as distancias se traduzam  em um a 
barreira às exportaçoes brasileiras e à participaçao ativa no mercado dos Esta­
dos U nidos. N o caso do setor téxtil-vestuário, a evoluçao m uito significativa 
das exportaçoes de grandes empresas produtoras de volum e pode estar a indi­
car que elas foram mais capazes de criar mecanismos para contornar as distân- 
cias. Evidentem ente, é mais factível pensar em estoques de segurança para dar 
apoio aos fluxos regulares de em barque quando se trata de empresas que ven- 
dem  produtos padronizados, em bora nesse caso a concorrência dos grandes 
produtores asiáticos possa ser, tam bém , mais acirrada.

4 .2  Bens de c ap ita l-e q u ip a m e n to s

As empresas do setor de bens de capital e equipam entos entrevistadas no ám­
bito desta pesquisa sao, d iferentem ente das empresas têxteis, p redom inan te­
m ente de capital estrangeiro. Essas empresas foram mais acessíveis e mostra- 
ram -se mais receptivas às questoes colocadas pela pesquisa do que algumas 
em presas, de outras procedèncias (inclu indo nacionais). Essa inform açao é, 
possivelmente, reveladora. Q uan to  à am ostra de empresas entrevistadas, é ne- 
cessário ter presente que os resultados estao fortem ente condicionados pelo 
tipo de em presa entrevistada.

É possível afirm ar, sobre o setor p ro d u to r de bens de capital e equi­
pam entos, que as corporaçoes concedem ou definem, dentro das suas estratégias 
globais, um  papel relevante para a filial brasileira. Esse papel pode nao ser o
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de m aior nível den tro  da h ierarqu ia  global, nem  poderia; mas sem dúvida 
nunca e o de m ero m ercado, nem  m esm o o de produçao lim itada, com  redu- 
zido conteúdo  local.

Destacam-se, na pesquisa de campo de bens de capital e equipam entos, 
duas estrategias industriais e comerciais mais evidentes. A  prim eira correspon­
de àquelas empresas para as quais a filial deve, nos fluxos globais, apresentar 
um  saldo m odesto. A  segunda estrategia corresponde àquelas empresas que 
atribuíram , à sua filial brasileira, m andatos de am plitude variável, de acordo 
com  as com peténcias apresentadas pela filial.

N o  prim eiro  caso, a im portaçao de um a gam a crescente de produ tos, 
incluindo novos produtos e produtos de m aior densidade industrial e tecnoló­
gica, tem  como contrapartida a exportaçao de um  volum e m aior de produtos 
para os quais a filial possui com peténcia e m andato. N o segundo caso, a em­
presa conta  com  a filial brasileira com o fonte de aprovisionam ento de um a 
am pla gama de produtos e seus respectivos com ponentes, partes e peças. Se no 
prim eiro caso existe um  pequeno saldo positivo (mas crescente), no segundo a 
filial possui, claram ente, um  papel exportador m uito  significativo.

Em  um a das entrevistas, ficou paten te  a existéncia de um a especie de 
com plem entariedade tradicional entre a filial brasileira e a matriz nos Estados 
Unidos. Por meio dessa com plem entariedade, a filial vende principalm ente os 
produtos mais tradicionais, im portando, para abastecer o mercado nacional e 
regional, os produtos mais inovadores, lançados prim eiram ente no país-sede. 
Esse aspecto, que confirm a pontualm ente um a versao tardia do ciclo de pro- 
duto , reapareceu em outra  empresa de bens de capital em um a versao ligeira- 
m ente diferente: a divisao de trabalho entre a matriz e a filial era nao apenas 
flexível como, ademais, estava fortem ente vinculada às respectivas especializa- 
çoes, determ inadas pelos respectivos mercados internos.

Em  nenhum  dos casos e em nenhum a entrevista a questao institucional 
do acesso ao mercado estadunidense foi colocado, neste segmento de bens de 
capital e equipam entos, como relevante para a com petitividade. Tarifas redu- 
zidas e um  vínculo íntim o com  o país sede do capital controlador da empresa 
tornaram  essa um a questao secundária. A  dificuldade de com petir no mercado 
dos Estados U nidos está m uito mais freqüentem ente e intensam ente colocada 
pelos concorrentes asiáticos do que pelo M exico. Aliás, em pelo menos um  dos 
casos entrevistados, o O riente e tam bem  a principal fonte de com ponentes e 
partes para os equipam entos produzidos pela empresa.

Mas se o acesso ao mercado estadunidense nao e dificultado pelas questoes 
de natureza institucional, e, sem dúvida, pelas questoes da geografia e da distan­
cia. Nesse caso, as empresas revelaram um a capacidade de contornar os proble-

288 A Alca e o Brasil: uma contribuiçâo ao debate



mas associados por meio de soluçoes tradicionais, mas eficientes: a manutençao 
de um  estoque de segurança. Em todos os casos, a distribuiçao dos produtos no 
mercado estadunidense é realizada pela empresa-mae, em bora em pelo menos 
um  caso o entrevistado tenha m encionado explicitamente que é a filial que assu­
me, em custo financeiro local (Brasil), o ònus de carregar aqueles estoques.

5 CONSIDERAÇÔES FINAIS -  CONCLUSÄO

A  com petitividade dos produtos brasileiros no m ercado dos Estados Unidos 
depende, evidentemente, de um  amplo conjunto de fatores determinantes: eco- 
nòm icos, geográficos, institucionais. Sem desprezar nenhum  deles, é possível 
afirmar, nao obstante, que este trabalho ajudou a minim izar a im portancia des­
tes dois últimos grupos de fatores em favor do primeiro. Tal com o o trabalho de 
Alves (2000) m ostrara  an te rio rm en te  nao ser exata “a afirm açao de que o 
atual padrao de com ércio do M éxico com  os Estados U nidos decorre funda­
m entalm ente das concessoes tarifárias estabelecidas no N afta”, esta pesquisa 
m in im izou  a im portanc ia  das tarifas e colocou, ao seu lado, elem entos da 
p ròpria  geografia. D e fato, a pesquisa corroborou, com várias evidências e dife­
rentes elementos de explicaçao, a idéia de que a com petitividade brasileira no 
mercado estadunidense depende, sobretudo, da capacidade industrial e com er­
cial das empresas e das estratégias que elas form ulam  e implementam.

A  evidência mais im portante nessa direçao é dada pela enorme variabilida- 
de inter e intra-setorial das exportaçoes brasileiras. Em muitos setores, as expor- 
taçoes brasileiras sao reduzidas ou elevadas, em termos agregados médios, mas 
existem produtos específicos em que a com petitividade difere substancialm ente 
desse valor m édio. N este relatòrio, isso pòde ser m ostrado de form a m uito 
clara no setor têxtil-vestuário, em que faz algum  sentido em term os de agrega­
dos, e no caso do setor de bens de capital e equipam entos, por meio de exem- 
plos de empresas individuais.

U m a segunda pista da m aior im portancia que este trabalho procurou ex­
plorar foi avançada anteriorm ente pelo trabalho de Baum ann e Franco (2001). 
A lém  de resultados m uito  interessantes em term os comerciais, o estudo dos 
autores apontou características extrem am ente intrigantes, relacionadas à estru- 
tura da produçao mexicana direcionada para os Estados Unidos: a reduzida con- 
tribuiçao do valor adicionado local e, dentro  dele, a elevada participaçao do 
coeficiente salarial. Considerados conjuntam ente, esses elementos apontam  para 
um  fenòmeno que serve como um a advertência quanto à primazia dos fatores 
relacionados com as preferências comerciais sobre os fatores industriais.

A  conclusao principal que as evidências secundárias obtidas e a pesquisa 
de campo realizada neste projeto perm itiram  construir pode ser assim resumi-
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da: a com petitiv idade da in d ústria  brasileira, no m ercado estadunidense, é 
mais evidente naqueles segmentos em que a densidade industrial é mais eleva­
da, os processos produtivos sao mais integrados e as etapas das cadeias estao 
m enos propensas aos processos de desin tegraçao espacial e deslocam ento . 
Essa conclusao, ten ta tiva , é válida tan to  para  os p ro du tos da in d ú stria  têx- 
til-vestuário  quan to  — sobretudo  — para  os bens de capital e equipam entos. 
Nesta última, em especial, foi possível reunir evidências secundárias e informaçoes 
primárias que contribuem para dar solidez à proposiçao.

É possível indagar se esta proposiçao se m anteria  no caso de indústrias 
mais leves, com  forte participaçao  de com ponen tes eletrònicos, com o m á­
quinas eletrònicas — e a resposta mais provável é negativa. M as a eletrònica 
é, caracteristicam ente, um a indústria globalizada, integrada em um  plano m un­
dial, com  com ponentes e etapas produtivas — da produçao-fabricaçao à m on- 
tagem  final — fragm entadam ente d istribuídas por várias regioes do planeta. 
Adem ais, essa foi um a indústria  que se desenvolveu p ronunciadam ente  em 
um a fase mais avançada dos processos de internacionalizaçao e globalizaçao, 
quando a regiao sudeste da Ásia se incorporou ao processo de divisao internaci­
onal do trabalho e assumiu a funçao de grande plataform a de montagem , facili­
tando a decomposiçao das várias etapas dos processos produtivos e deles com as 
funçoes intangíveis. N o caso de indústrias de volume e complexidade industrial 
(como a de bens de capital e equipam entos), o trabalho m ostrou que a econo­
m ia brasileira possui atributos que lhe perm item  enfrentar os desafios coloca­
dos pela integraçao ocorrida no N afta e, a despeito de várias dificuldades, nao 
sofrer ameaças contundentes.

É possível afirmar mesmo o contrário, em relaçao a essas ameaças represen­
tadas pelos acordos comerciais da Am érica do N orte  e pelos desdobram entos 
que eles suscitaram, em termos de decisoes empresariais. A  integraçao geográfica 
e institucional havida na Am érica do N orte  favoreceu o deslocam ento para o 
territòrio mexicano de fragm en tos lim ita d o s de cadeias industriais mais amplas.

Nesse sentido, o M éxico beneficiou-se de afluxos de produçao nova, mas 
isso ocorreu de form a bastante lim itada. O s coeficientes de integraçao indus­
trial decorrentes desse tipo de investim ento sao, assim, bastante m odestos, e 
nao existem evidências de que essa integraçao venha a “fazer sistema”, a propi­
ciar as condiçoes para que ocorra um a concatenaçao crescente e progressiva­
m ente dinam ica dessas etapas produtivas.

N o caso da econom ia brasileira, pelo menos enquanto representada pelas 
duas atividades aqui examinadas ^ x t i l - v e s t^ r io  e bens de capital e equipa­
m entos), é possível constatar que a sua com petitividade ocorre de form a m uito 
mais consistente, com  elevados coeficientes de integraçao local, e verifica-se
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p rec isam en te  naquelas ativ idades em  que o caráter in tegrad o  e s istém ico  da  

p roduçao  e m ais relevante.

O s ôn u s da geografia e das in stitu içoes ex istem  e nao p o d em  ser d esco n ­
siderados. A  d esp eito  d isso , e forçoso reconhecer, co m  base nas evidéncias re- 
colh idas, que fatores m a croecon ôm icos perversos da eco n o m ia  brasileira — com o  

as elevadas taxas de juros — oneram  m ais a com p etitiv id ad e  brasileira n os Esta­
dos U n id o s  do que a própria d istancia  entre o Brasil e a A m erica  do N o rte  ou  

o acesso favorecido do  M ex ico  ao m ercado do seu v iz in h o  ao norte. Se as em ­
presas c o n se g u e m  co n to rn a r  as d istan cia s co m  ex p ed ien tes  fu n c io n a is , nao  

c o n seg u em , n o  e n ta n to , escapar dos gravam es fin a n ce iro s co rresp o n d en tes. 
A ssim , em presas b uscam  atenuar o p rob lem a da d istancia  co m  u m a presença  

com ercia l e lo g ística  em  território  e sta d u n id en se , m as essa estrateg ia  p o ssu i 
cu stos financeiros brasileiros.

Isso en v o lv e  u m a  ou tra  q u estao , q u e a lon ga  o h o r izo n te  das perguntas  

co locad as p e la  pesquisa: ate qu e p o n to  o p ro b lem a  p o d e  ser tratado a partir  

do leq u e  d e van tagen s brasileiras e m ex ican as — ec o n o m ia , geografia , in s ti-  

tu iço es?  Será q u e  o M e x ic o  n ao  p o d erá  “ca p ita liza r” as v a n ta g en s  da  sua  

geografia  e do  seu  acesso favorecid o  p or m eio  de u m a  progressiva  atraçao de 

n o v o s  in v e s t im e n to s , q u e  lh e  p erm ita m  recon figu rar  as suas estru turas de 

p rod u çao  e de com ercio?

A s respostas ob tid as para o setor  téx til-vestu ár io  nao p erm item  in ferir  

n en h u m  e lem en to  con clu sivo , à exceçao da m arcante d iferença entre a com p e- 

titiv id ade brasileira nos segm en tos téxteis m ais integrados e aqueles de vestuá- 

rio qu e sao d eco m p o n ív e is  em  etapas e, p or  isso , desloca lizáveis. M as ainda  

assim , nesse caso, e necessário retom ar as con clu soes do estu do realizado pela  

representaçao d ip lom ática  brasileira nos Estados U n id o s  e recordar que outros 

países sao con corren tes  m ais e fe tiv o s d os p ro d u to s  brasile iros, agregando o 

resu ltad o  qu e a p esq u isa  de cam p o  o b tev e , ao ap on tar o d es lo ca m en to  das 

etapas m u ito  in tensivas em  trabalho para o território da C hina.

N o  caso do  setor de bens de capital e eq u ip am en tos, ao contrário , hou ve  

respostas claras e m u ito  exp lícitas, a m ostrar que o sistem a industrial brasilei- 

ro, em  a lgum as de suas esp ecia lid ad es, p o ssu i u m  grau de d esen v o lv im en to  

que lhe perm ite m anter e reforçar um a p osiçao  co n sisten te  e que nao poderá  

ser m in ad a  p or in v estim en to s privados e in d iv id u a is n o  território m ex ican o . 
A s ideias de sistem a industria l, de co n ju n to  plural de capacidades e co m p e-  

téncias, de integraçao e sinergia revelam  aqui u m a im p ortan cia  destacada. V árias 

em presas desdenharam  a p ossib ilid ad e de o M ex ico  vir a fazer frente ao Brasil 
naqueles segm en tos em  que as em presas estao con solid adas e apoiadas por um  

sistem a em presarial. H averia, aqui, um a ideia  de irreversibilidade, de com p ro-
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m isso  co le t iv o , sen d o  u m a apao in d iv id u a l in capaz de reverter as con d ipoes  

que foram , afinal, criadas co le t iv a m en te , ao lo n g o  de d ecen io s , p or  agentes  

privados e poderes p ú b licos.

E ntretanto, essa argum entapao possu i desdobram entos em  term os das p o ­
líticas. A  p o lítica  com ercia l é, sem  dúvida , u m a d im en sao  m u ito  im p ortan te  

que deverà determ inar a ampliapao ou  o estreitam ento das possib ilidades para o 

desen volv im ento  industrial brasileiro e para a inserpao com petitiva  da econom ia  

brasileira no  cenário internacional e nos Estados U n id os em  especial. M as isso 

nao é tudo e, possivelm en te, nao é n em  m esm o o m ais im portante.

Partindo de u m a base industrial am pla e diversificada, co m  u m  grau de 

integrapao que co m b in a  h oje  a heranpa de u m a substitu ipao  de im portapoes  

p o ss iv e lm en te  exagerada co m  u m a  abertura que p rod u ziu  e fe ito s s ig n ifica ti­
vos; so m a n d o  a ela u m  m ercado in terno  de grandes d im en soes e d in am ism o  

que a p o lítica  eco n o m ica  se ve obrigada a refrear por razoes ligadas às restripoes 

da m acroecon om ia; e agregando o p eso  da A m érica  do Sul e o papel central 
que o Brasil cum pre no  su b co n tin en te , é possível con ceber que os e lem entos  

estruturais e p rop riam en te  ec o n ó m ic o s  deverao ter, a inda, u m a  im p ortan cia  

destacada. A ssim , se a p o lítica  com ercial é decisiva  para obter acesso ao m erca­
do  estad u n id en se , revestem -se de id en tica  im p ortan cia  as p o lítica s de d esen ­
v o lv im e n to , as p o lítica s indu stria l e tecn o ló g ica , a d inam izapao do m ercado  
in terno  e a am pliapao do co n su m o , ao lado do restabelecim ento  de condipoes 

m a cro eco n ó m ica s saudáveis.
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E m presas &  T ecn o log ia , A rnaldo C o m in .

 . D esce  Fiat e sob e Ford no  ranking de exportaçoes. 1 4 /4 /2 0 0 3  — A n o  4
— N o 7 1 7  — E m presas &  T ecn o log ia , M arli O lm os.

 . D iversidade im p u lsio n a  n eg ó c io s da C aterpillar. 2 7 /3 /2 0 0 3  — A n o  4  —
N o 7 2 6  — E m presas &  T ecn o log ia , M arcelo  L ojudice.

 . El N iñ o  estim u la  ven d a  de ar-con d ic ion ad o . 1 3 /1 2 /2 0 0 2  — A n o  3 — N o
6 5 8  — E m presas &  T ecn o log ia , Ivo R ibeiro.

 . E m b raco  in v es te  n a  g lo b a liza ça o . 1 2 /9 /2 0 0 1  — A n o  2 — N o 3 4 4  —
E m presas &  T ecn o log ia , C lau d ia  Facchini.

 . E m braco preve lucro 30%  m aior. 8 /3 /2 0 0 1  — A n o  2 — N o 2 1 4  — E m ­
presas &  T ecn o log ia , M iriam  Karam.

 . E m presa  vai exportar 10%  m ais em  2 0 0 0 . 1 3 /3 /2 0 0 1  — A n o  2 — N o
2 1 7  — E m presas &  T ecn o log ia .

 . E xportaçao au m en ta  m en os que a im portaçao  nas grandes em presas. 2 /
8 /2 0 0 1  — A n o  2 — N o 3 1 6  — 1o C ad ern o ,D en ise  N eu m a n n .

 . E xportadores criticam  C C R  v in cu lad o  ao Proex. 1 7 /1 2 0 0 2  — A n o  3 —
N o 4 2 8  — 1o C aderno, A rnaldo G alvao.
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 . Fabricantes ten tam  am pliar m ercados. 1 9 /1 0 /2 0 0 1  — A n o  2 — N -  3 7 0
— C am in h oes , Sandra Silva.

 . Fiat A llis expande-se em  países em  d esen vo lv im en to . 1 5 /3 /2 0 0 1  — A n o
2 — N o 2 1 9  — Em presas &  T ecn o log ia , D u b es  S ôn ego  Júnior.

 . Fiat anunciará m ais in vestim en tos em  M G . 3 /1 0 /2 0 0 1  — A n o  2 — N o
3 5 9  — E m presas &  T ecn o log ia , Ivana M oreira.

 . Fiat brasileira passa a exportar para o M éx ico . 2 /9 /2 0 0 2  — A n o  3 — N o

5 8 5  -  1o C aderno.

 . Fiat prepara sua estréia n o  m ercado m ex ican o . 2 5 /1 1 /2 0 0 2  — A n o  3 -
N o 6 4 4  — E m presas &  T ecn o log ia , Ivana M oreira.

 . Fiat traz fábrica da Iveco da A rgen tin a  para M inas G erais. 1 2 /1 2 /2 0 0 1
— A n o  2 — N o 4 0 6  - Em presas &  T ecn o log ia , M arli O lm o s.

 . G E  exclu i Brasil dos in vestim en tos. 1 0 /5 /2 0 0 2  — A n o  3 — N o 5 0 5  — 1o
C ad ern o, C ristiano  R om ero.

 . H ita ch i adquire d ivisao da IB M . 7 /1 /2 0 0 3  — A n o  4  — N o 671  — E m ­
presas &  T ecn o log ia , A gencias in ternacionais.

 . IB M  investe R $ 5 ,2  m ilh oes em  n ovos laboratorios. 1 6 /1 2 /2 0 0 2  — A no

3 — N o 6 5 9  — Em presas &  T ecn o log ia , R osi R ico.

 . In d ia  e M é x ic o  sao a lternativa . 1 3 /1 2 /2 0 0 2  — A n o  3 — N o ° 6 5 8  —
E m presas &  T ecn o log ia .

 . In iciativas positivas co m  foco  na balança com ercial. 1 8 /1 2 /2 0 0 1  — A no
— N o 4 1 0  — 1o C aderno.

 . Io c h p e  co m p ra  lin h a  da B o r lem . 1 1 /1 2 /2 0 0 1  — A n o  2 — N o 4 0 5  —
E m presas &  T ecn o lo g ia , N e lso n  R occo .

 . Io ch p e  ganha con tra tos e fatura 5%  m ais. 2 4 /7 /2 0 0 2  — A n o  3 — N o
5 5 7  — E m presas &  T ecn o log ia , N e lso n  R occo.

 . Itautec d efine E uropa c o m o  prioridade. 1 ° /8 /2 0 0 1  — A n o  2 — N o 31 5
— B u sin essW eek .

 . Joh n  D eere  estuda n ova  fábrica no  C en tro -O este . 2 2 /3 /2 0 0 1  — A n o  2 —
N o 2 2 4  — E m presas &  T ecn o log ia , Sérgio B ueno.

 . L atinos fazem  Fiat exportar 50%  m ais. 1 3 /1 2 /2 0 0 1  — A n o  2 — N o 4 0 7
— E m presas &  T ecn o log ia , M arli O lm o s.

 . L in ha da C ase é reforçada. 1 8 /1 /2 0 0 2  — A n o  3 — N o 4 2 9  — E m presas &
T ecn o lo g ia , M iriam  Karam .
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 . L ocadoras crescem  co m  m udanças no  perfil do  m ercado. 2 6 /9 /2 0 0 1  -
A n o  2 — N o 3 5 4  — Em presas &  T ecn o log ia , D en ise  C arvalho e D u b es  Sonego.

 . M en o s U S $  4 0 0  m ilh oes em  exportaçoes para A rgentina. 2 7 /4 /2 0 0 1  —
A n o  2 — N o 2 2 7  — l o C aderno. C om erc io  Exterior. Perdas virao co m  m ud ança  

na tarifa de im portaçao , A rnaldo G alvao.

 . M ercedes produzirá m otor  da Sprinter. 9 /5 /2 0 0 1  — A n o  2 — N o 2 5 6  —
E m presas &  T ecn o log ia , C in d y  Corrêa.

 . M ex ico  perde vantagens com petitivas. P /8 /2 0 0 1  — A n o  2 — N o 3 1 5  —
B u sin essW eek .

 . M P E  e C a terp illa r  criam  geradora. 5 /2 / 2 0 0 2  — A n o  3 — N o 4 4 1  —
E m presas &  T ecn o log ia , Vera Saavedra D urao .

 . N acion a lizaçao  un e fabricantes no  país. 2 7 /1 1 /2 0 0 2  — A n o  3 — N o 6 4 6
— E m presas &  T ecnologia .

 . N e w  H o lla n d  ex p o rta  10 5 %  m ais. 5 /9 /2 0 0 1  — A n o  2 — N o 3 4 0  —
E m presas &  T ecn o log ia , M iriam  Karam.

 . N e w  H o lla n d  ven d e  4  m ilh oes de euros ao Iraque. 2 0 /1 2 /2 0 0 2  — A no

3 — N o 6 6 3  — Em presas &  T ecn o log ia , M iriam  Karam.

 . P rod u çao  de d isju n tores é n acion a lizad a . 1 5 /1 0 /2 0 0 1  — A n o  2 — N o
3 6 6  — E m presas &  T ecn o log ia , D u b es  S ôn ego  Junior.

 . R eceita  da U n isys cresce m en os de 10%  em  2 0 0 2 . 6 /1 2 /2 0 0 2  — A n o  3
— N o 6 5 3  — Em presas &  T ecn o log ia , Tais Fuoco.

 . 1 3 /7 /2 0 0 1  — A n o  2 — N o 3 0 2  - Em presas &  T ecn o log ia

 . S in ger  costu ra  m ercad o  ad o lescen te . 4 /4 /2 0 0 1  — A n o  2 — N o 2 3 3  —
E m presas &  T ecn o log ia , D u b es  S ô n eg o  Junior.

 . Soja  e au topeças d escob rem  a C hina; exportaçao exp lod e. 6 /8 /2 0 0 1  —
A n o  2 — N o 3 1 8  — l o C adern o, A rnaldo G alvao.

 . S uecos p lanejam  investir U S $  1 b ilhao. 2 6 /3 /2 0 0 2  — A n o  3 — N o 4 7 4
— E m presas &  T ecn o log ia , R icardo A m aral.

 . T h yssen  entra na  área de p lataform as. 2 9 /1 /2 0 0 3  — A n o  4  — N o 6 8 7  —
E m presas &  T ecn o log ia , M arcelo  Flach.

 . V o ith  lu ta  para entrar no  p rojeto  da N orsk e. 2 6 /9 /2 0 0 2  — A n o  3 — N o
6 0 3  — E m presas &  T ecn o log ia , A rnaldo G alvao.

K N I G H T  R I D D E R /T R I B U N E  B U S I N E S S  N E W S , C aterp illa r  R ea lig n s  

D iv is io n s  w ith  V ice  P resident’s R etirem ent. Feb 11 , 2 0 0 0  p IT E M 0 0 0 4 3 0 A 6 ,
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(K night R idder/T ribune Business News) Paul G ordon.

 . C aterp illar Realigns D ivisions w ith  V ice President’s R etirem ent. Feb
11, 2000 p IT E M 000430A 6 , (K night R idder/T ribune Business News) Paul 
Gordon.

 . G E  to M ove 27 Fort W ayne, Ind ., M otor-M anufacturing Jobs to Mexi­
co. April 8, 2003.

 . G eneral E lectric W orkers in  O w ensboro , Ky., Fear Loss o f  P lan t to
Mexico. M arch 10, 1999, Dave DeWitte..

PLASTICS N EW S, K rupp opens office in Sao Paulo, Brazil. M ay 8, 2000 p51.

S O U T H  A M E R IC A N  BUSINESS IN F O R M A T IO N , Acesita has R $325m il 
loss. April 1, 2002.

 . Brazil: H ering  restructures, aims expansion. A ugust 14, 2000.

 . Brazil: Santista Textil to acquire a com pany in Mexico. Sept 5, 2000.

 . Brazil: V oith to supply Papeles Codillera. June 21, 2000.

 . Brazil: Acesita to sell Sifco. Jan 7, 1999.

 . Brazil: Carrier transfers AL’ control to Brazil. July 7, 2000.

 . Brazil: C um m ins to exports to the US. August 5, 1999.

 . Brazil: G E  outsources telephone equipm ent production . April 20, 1999.

 . Brazil: G E to expand business in Brazil. Jan 27, 2001.

 . Brazil: H ering incorporates holding to cut costs. April 29, 1999.

 . Brazil: H ering increases exports to Japan.

 . Brazil: H ering  lost R $90m il in 1st quarter. April 29, 1999.

 . Brazil: H ering  shows record quarterly results. August 14, 2000.

 . Brazil: IBM  Brasil manages data overseas. N ov 9, 2001.

 . Brazil: Karsten to increase exports by 20% . Jan 12, 2000.

 . Brazil: Santista expands in the external market. A ugust 3, 2001.

 . Brazil: Santista has positive figures. A ugust 8, 2001.

 . Brazil: Santista invests U S$1.2m il.A ugust 27, 2001.

 . Brazil: Santista Textil holds 4%  o f worldwide market. June 4, 2001.

 . Brazil: Santista Textil shows perform ance. Sept 10, 2001.
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 . Brazil: Santista  to export h igh er value added prod ucts. N o v  15 , 2 0 0 1 .

 . Brazil: U n isys acquired  D atam ec . June 2 8 , 1 999 .

 . Brazil: U n isys restructures and grows.

 . Brazil: U n isys to acquire loca l com p an ies. D e c  13 , 1 9 9 9 .

 . Brazil: V alm et to take over B elo it. Sept 8 , 2 0 0 0 .

 . Brazil: Villares M etals exports steel to  G E  Aircraft Engines. April 2 7 , 1999.

 . El N in o  b oost sales o f  air co n d itio n er  in  Brazil. D e c  13 , 2 0 0 2 .

 . E m braco to reach 45%  share o f  the U S  m arket. M a y  11 , 2 0 0 2 .

 . IB M  to prod u ce e-servers in  Brazil. O c t  2 0 , 2 0 0 0 .

 . M exico : n ew  e-so c ie ty  approved by  G E . M arch  11 , 2 0 0 1 .

 . V o ith  S iem en s bets o n  exports. A pril 3 , 2 0 0 3 .

ST E E L  T IM E S  IN T E R N A T IO N A L , A cesita ’s corp orate and  in d u str ia l res­
tru c tu r in g . (L atin  A m er ica  U p d a te ). (C o m p a n y  P rofile) J u ly -A u g u st 2 0 0 2  

p 5 0 (1 ) ,  G erm an o  M en d es D e  Paula .

 . S id en or bids in  Brazil. Feb 2 0 0 0  v 2 2 8  i2  p 4 2 .

T E X T IL E  W O R L D , M o d e l m ill: B razil’s S an tista  T extil: S an tista  T ex til is
in vestin g  in  m od ern  tech n o lo g y  for the export o f  h ig h -q u a lity  produ cts. (Bra­
z ilian  T extile  In d u stry). A u gu st 2 0 0 2  v 1 5 2  i8 p 3 4 (3 ) ,  D a n ie l G arcia  R eyes.

 . Parras C o n e: p ro d u c t o f  a N A F T A  p artn ersh ip . Feb 1 9 9 6  v 1 4 6  n2
p 5 4 (6 ) ,  W alter N . R o ze lle .

T H E  A M E R IC A ’S IN T E L L IG E N C E  W IR E , A cesita  N .A m e r ic a n  sta in less  

steel exports up 29%  - B ra z il.N o v  9 , 2 0 0 2 .

 . Brazil: B osch  restructures in  Brazil. D e c  12 , 2 0 0 2 .

 . Brazil: S antista  m akes U S $ 5 0 0 ,0 0 0  busin esses. M arch  7 , 2 0 0 3 .

 . Brazil: Springer Carrier to expand stores chain . N o v  13 , 2 0 0 2 .

 . T h y ssen  K rupp invests in  Brazil as p ro d u ctio n  basis. M arch  14 , 2 0 0 3 .

 . U S /U K /M e x ic o  - IB M  awards three-year contract to S an m in a-S C I. Jan
8 , 2 0 0 3 .

T H E  F IN A N C IA L  T IM E S , M arch  1 3 , 2 0 0 2  p 1 4  Intense co m p etitio n  allow s 

for no  m istakes: A U T O  M A N U F A C T U R I N G  A P P L IC A T IO N S  b y John  Blau: 
V eh ic le  m akers m ay  o n e  day b en efit  from  a g lob a l o n e -s to p -sh o p p in g  h u b  

offering  seam less o n lin e  services, Joh n  Blau.
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 . T h yssen -K ru p p  buys lift group . Sept 13 , 1 9 9 9  p .3 3 , John  Barham .

W A R D ’S A U T O  W O R L D , In the Dark; Brazil’s auto in dustry  struggles w ith  
en ergy  crunch . A u g u st 1, 2 0 0 1  p .4 2 .

W W D , H aas to tell pan el h o w  system s w ork  at L evi’s. Ju ly  2 6 , 1 9 9 3  v l 6 6  

n 1 7  p 3 (1 ) ,  M aryellen  G o rd o n .

W eb site s:

w w w . bea.gv

w w w .b n d es .g o v .b r

w w w .b e lo it .c o m .b r

w w w .b o sc h .c o m .b r

w w w .b o sc h .d e

w w w .b ra ta c .co m .b r

w w w .carrier .com

w w w .ca terp illa r .co m

w w w .co rd u ro y .co m .b r

w w w .c u m m in s .c o m

w w w .c u m m in s .c o m .b r

w w w .e m b r a c o .c o m .b r

w w w .g e .c o m

w w w .g e .c o m .b r

w w w .h e r in g .c o m .b r

w w w .ib m .c o m /b r

w w w .je tr o .g o .jp /u sa

w w w .k a n eb o d o b ra s il.co m .b r

w w w .k a rsten .co m .b r

w w w .lev i.co m

w w w .sa n tis ta te x t il .c o m .b r

w w w .s ifc o .c o m
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w w w .s ifc o .c o m .b r

w w w .sp r in g er .co m .b r

w w w .th y sse n k r u p p .c o m

w w w .u n isy s .c o m

w w w .u n isy s .c o m .b r

w w w .v o ith tu r b o .c o m

w w w .v o ith u sa .c o m
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