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RESUMO

Atualmente, muitas empresas nacionais realizam transacOes comerciais
internacionais. A decisdao de uma empresa em ser ou ndo exportadora € proveniente da percep¢ao
dos riscos e da possibilidade de lucros. Um dos principais riscos associado a exportacdo € o risco
de exposi¢do operacional, o qual estd relacionado aos efeitos da variacdo cambial nos resultados
operacionais da organizagdo. O modelo de Bodnar e Marston mensura a variagdo do lucro em
relacdo a variacdo do cambio, entretanto hd uma relagdo de competitividade embutida no modelo,
a qual € muito dificil de ser medida. Devido a dificuldade em medir com precisdo o risco de
exposi¢cao operacional e a relacdo de competitividade embutida no modelo de Bodnar e Marston,
este trabalho propde fazer um levantamento da relacdo de competitividade entre as empresas
exportadoras do setor de equipamentos médicos, hospitalares e odontolégicos (EMHO), focando
no segmento odontolégico do municipio de Ribeirdo Preto, elaborando um Mapa Cognitivo e
entdo verificar os resultados apresentados pelo Mapa. Para isso, inicialmente foi feito um
levantamento tedrico sobre exportacdo, seus riscos e a l6gica Fuzzy. Posteriormente, foi realizada
uma andlise dos efeitos da variagcdo cambial em cada tipo de estrutura de mercado. Em seguida,
foram levantadas informacdes a respeito do setor estudado, analisando reportagens publicadas
sobre 0 mesmo através de mapas cognitivos. E para finalizar um estudo de caso em uma empresa

do setor, para confirmar as informacdes coletadas e validar o mapa cognitivo desenvolvido.

Palavras-chave: exposicao operacional, andlise de competitividade, mapa cognitivo.



ABSTRACT

Currently, many domestic companies perform international commercial transactions. The
decision of a company or not exporting is from the perception of risks and the possibility of
profits. One of the main risks associated with exporting is the operational exposure risk, which is
related to the effects of exchange rate changes on operating results of the organization. The
model of Bodnar and Marston measures variation of profit related to the variation of the
exchange rate, however there is a relationship built on the model of competitiveness, which is
very difficult to measure. Due to the difficulty in accurately measuring the operational risk
exposure and the relationship of competitiveness built into the model of Bodnar and Marston, this
paper proposes to survey the relationship between competitiveness of exporting companies in the
sector of medical equipment, hospital and dental (EMHO), focusing on the dental segment in the
city of Ribeirao Preto, producing a map Cognitive and then verify the results reported by
Map. For this purpose it was originally done on a theoretical export their risks and fuzzy logic.
Later, we conducted an analysis of the effects of exchange rate changes in each type of market
structure. Then, information was raised about the sector studied, analyzing news reports about the
same through cognitive maps. And finally a case study in a business sector, to confirm the

information we collected and validate the developed map

Key-words: operational exposure, competitive analysis, cognitive map
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1. INTRODUCAO

Desde o final do século passado, os economistas discutem a necessidade de o Brasil
aumentar significativamente suas exportacdes. De acordo com PINHEIRO (2002) é preciso
atingir resultados positivos na conta de comércio por meio do crescimento das exportacdes, € nao
através da queda das importacdes. Desta forma, o Brasil deveria buscar um aumento das
exportacdes grande o suficiente ndo apenas para gerar saldos comerciais, mas também para
viabilizar o aumento das importagdes o qual se fard necessario em um novo ciclo de investimento
e crescimento, para estimular a eficiéncia e o aumento de produtividade e para reduzir a sua
vulnerabilidade externa, importante componente do chamado risco Brasil, o qual onera o custo de
financiamento externo e interno do pais. Essa busca pela exportacio tem estabelecido um cendrio
competitivo, o qual todas as organizacdes, privadas ou ndo, grandes ou pequenas, t€m de
enfrentar.

De acordo com levantamento feito pela FIESP em 2007, a respeito da rentabilidade
das exportagdes brasileiras, desde o inicio do Plano Real, as exportacdes brasileiras vivenciaram

quatro fases distintas, conforme o gréfico 1 a seguir.
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Grafico 1 - Exportacoes Brasileiras Mensais em US$ e em RS (Janeiro de 1995 a
Outubro de 2007)
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Este estudo da FIESP (2007) aborda ainda os impactos da variacdo cambial e dos

pregos internacionais nas exportacoes brasileiras, conforme pode ser visualizado no gréfico 2.
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Grafico 2 - Impacto nas Exportacoes Brasileiras: Variacio dos Precos

Internacionais, do Quantum Exportado e da Taxa de Cambio

A abertura econdmica no Brasil e a globalizacdo da economia mundial tém gerado
um aumento da competitividade, o qual deu inicio a um processo de reestruturagdo das empresas
nacionais com o objetivo de ganhar competitividade e garantir a sobrevivéncia empresarial. Desta
forma, Porter (1997) afirma que as organizagdes precisam implementar estratégias que as
permitam competir globalmente, ou seja, € necessario enxergar o todo, € ndo mais visualizar o
mercado interno e externo como op¢des diferentes. O autor afirma ainda que a0 mesmo tempo, o
aprendizado acerca da competicdo internacional deve ser constantemente atualizado devido as
rdpidas alteragdes do ambiente.

A lucratividade das empresas tem um significativo impacto no valor de mercado das
firmas (YERMACK, 1996). Muitas empresas buscam o mercado internacional (SIMPSON;
KUJAWA, 1974), principalmente quando o mercado interno estd saturado (KOTHARI, 1989
apud LEONIDOU, 1998, p. 48) e sem perspectiva de crescimento.
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Mas a decis@o de uma empresa em ser ou nao exportadora é proveniente da percepgao
dos riscos e da possibilidade de lucros. Se os riscos associados com a exportacdo compensarem
com um maior potencial de lucro, uma decisdo positiva em relagdo a exportacdo serd tomada
(SIMPSON; KUJAWA, 1974). Um dos grandes riscos de exportacdo que as empresas enfrentam
¢ a exposi¢do cambial, que se divide em exposi¢do de transacio, econdmica e contdbil. Eiteman
(2002) afirma que a exposi¢do de transacdo “mede mudancgas no valor de obrigagdes financeiras
em aberto incorridas antes de uma mudanca nas taxas de cambio, mas sem liquidacdo devida até
depois da mudanca nas taxas de cambio”, ou seja, trabalha com as alteracdes nos fluxos de caixa
resultantes de obrigagdes contratuais existentes.

Ja a exposi¢do operacional, Eiteman (2002) diz que mensura mudangas no valor
presente da empresa em funcdo de variacdes nos fluxos futuros de caixa operacionais da
organizacdo devido inesperadas alteracOes cambiais. A exposi¢do contdbil € a possibilidade de
ocorrer mudangas no patrimonio do proprietdrio visiveis nas demonstragdes financeiras causadas
por uma mudanca nas taxas de cambio (EITEMAN, 2002).

Ao comparar a exposi¢do de transa¢do com a operacional, o autor afirma ainda que a
primeira estd relacionada aos fluxos futuros ja contratados, enquanto a segunda foca nos fluxos
esperados que ainda podem mudar.

De acordo com Pitt-Watson (1990) podemos afirmar que:

“a exposicdo econdmica pode ser medida e, além disso, pode ser coberta.
Contudo a media requer ndo apenas conhecimentos de gestdo financeira, mas
também uma compreensdo da estratégia do negdcio. SO quando todas as
exposi¢oes sdo compreendidas € que a empresa pode decidir se deverd cobri-las,
ou simplesmente publicar a sua existéncia para que os acionistas tenham
conhecimento delas. [...] Isto ndo é uma busca trivial. A exposicdo econdmica

ndo pode ser definida com a mesma precisao que a exposicao financeira”.

Para as empresas exportadoras, a lucratividade depende de seus resultados no
mercado local e estrangeiro. O modelo de Bodnar e Marston (2000) concentra-se em apresentar
como a exposicao vinculada ao core business da empresa afeta os lucros da mesma. A equagdo

final do modelo € a seguinte:
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o=h;+ (hj—hy) (1/r-1)
onde:
0 — variacao do lucro dada uma varia¢do no cimbio
hl - % da receita denominada em moeda estrangeira em relacdo a receita total.
h2 - % dos custos denominados em moeda estrangeira em relagdo ao custo total.

r — lucratividade

E importante ressaltar que esta equacdo possui uma limitacio que é o fato de
considerar que todo financiamento realizado pela organizacdo € local.

Esse estudo ja foi realizado por outros pesquisadores, como por exemplo, o trabalho
realizado por Lima Jr (2008) no qual ele aplicou o modelo de Bodnar e Marston nas companhias
abertas ndo financeiras do mercado brasileiro. Os resultados finais obtidos através de regressao
linear demonstraram elevada correlacdo entre a varidvel independente do modelo destinada a
quantificar a exposi¢do cambial e o comportamento dos precos das acdes pds-desvalorizacao,
bem como a coeréncia do comportamento dos precos das acdes em mercado em relacdo aquela
varidvel, considerado o cendrio de apreciacao do d6lar americano frente ao real.

Outra pesquisa a respeito desse assunto foi realizada por Mertollo et al. (2008) na
qual foram analisados os efeitos das flutuacdes da taxa de cadmbio sobre o preco das agdes de
companhias ndo-financeiras listadas na Bovespa. Os pesquisadores realizaram regressdes entre o
retorno dos ativos, do mercado e as variacdes da taxa de cambio. Os resultados indicaram que
44,62% das companhias tiveram seus retornos afetados pelo cambio, além de apontar uma
relacdo positiva entre a variacdo do cambio e o retorno dos ativos. Ainda comprovaram uma
relacdo imediata entre a variagdo do cambio e o prego dos ativos.

O modelo desenvolvido por Bodnar e Marston possui uma relagdo de competitividade
embutida que nio € muito simples de ser medida. Segundo Rodrigues (2000) as variacOes nas
taxas de cambio reais podem colocar em risco a sobrevivéncia da empresa, devido ao grande
nimero de pequenos efeitos que essas variagcdes causam na concorréncia. Esses efeitos sdo bem
complexos para serem calculados jd4 que ndo sdo apenas os resultantes dos custos e proveitos

obtidos em moeda estrangeira, mas também os “resultantes dos custos e proveitos operacionais
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domésticos que estdo sujeitos a concorréncia internacional, bem como os efeitos na posi¢ao
competitiva a médio e longo prazo da empresa em relacdo aos concorrentes’.

A autora afirma ainda que em razdo desta complexidade somada as interacdes
complexas das flutuagdes cambiais, obter medidas exatas desse risco € praticamente impossivel.
Desta forma, um método apropriado para o desenvolvimento de uma andlise dos riscos de
exposicao econdmica € através da l6gica Fuzzy (RODRIGUES, 2000). A figura 1 apresenta o
modelo desenvolvido pela autora.

NIVEL DE RISCO DE CAMBIO ECONOMICO

T
Efeto nos hgcros Efeito na posicio
operaconas da o
compettna
empresa
T T
. . . - Efeito ta
Eftito ms proveitos Efsito nos custos Efito nos custos de mercado dos
operacionas operacionas dos concorrentes concor‘rentc‘s
T T
Effo nas Eftfo nas Ef#to nas Efito nas
vendas para vendas para compras do compras do
o pais o exterior extersor pais
T T T T
Efto nas Efto nas Efto nas Efto nas
quantidades quantdades quantidades quantidades
vendias vendidas no compradas compradas
no pais exteror no exteror no pais
T T T T
Efto no . Efto no Efto no
Efto no
preco dos reco dos preco dos prego dos
produtos preg factores de factores de
- produtos - -
vendidos exportados producio producio
no pais *por: mmportados NACIONAIS

Fonte: Rodrigues (2000, p. 11)

Figura 1 - Mapa Conceitual Fuzzy

Por permitir incorporar varidveis que podem ser identificadas por um conjunto de
caracteristicas qualitativas, a logica fuzzy possibilita a inser¢do da realidade no processo de
mensuracdo dos efeitos das alteracdes cambiais nos lucros operacionais e na posi¢do competitiva

da empresa na industria em que estd inserida (RODRIGUES, 2000). Sendo assim, através do
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Mapa Cognitivo Fuzzy serd possivel supor a relacdo de competitividade embutida no modelo de
Bodnar e Marston.

Este trabalho propde fazer um levantamento das varidveis do risco de exposi¢do
econdmica levando em consideracdo a relacdo de competitividade entre as empresas exportadoras
do setor de equipamentos médicos, hospitalares e odontolégicos (EMHO), focando no segmento
odontologico do municipio de Ribeirdo Preto. Para isso, a proposta € elaborar um Mapa
Cognitivo Fuzzy que permita identificar os riscos de exposicao operacional.

A exportacdo de EMHO brasileiros cresceu a uma média de 36% ao ano, de 2001 a
2006. Na avaliacdo das vendas brasileiras de 2006 para 2007, o crescimento esteve proximo dos
20%. O Brasil em 2006 foi o trigésimo pais no ranking de maiores exportadores de EMHO,
respondendo por uma fatia de exportacdo mundial na ordem de 0,3%. As exportacdes brasileiras
de EMHO somaram em 2007 US$ 368,7 milhdes com crescimento de 20% de 2006 para o ano
seguinte e de 228,7% de 2001 a 2007.

O maior comprador brasileiro € os Estados Unidos, que em 2007 comprou 15,9% de
toda a exportagdo brasileira, com aumento das compras de EMHO brasileiro de 153,3% no
periodo 2001 a 2007. Essa tendéncia de crescimento na venda de EMHO de procedéncia nacional
para os Estados Unidos teve uma pequena queda com a tltima crise mundial, ocorrendo um
processo de restricdo de vendas brasileiras e mundiais ndo somente para este pais como para
todos os paises maiores importadores de EMHO.

As empresas brasileiras de EMHO tém participado do comércio mundial cada vez
mais, aproveitando as oportunidades de abertura de novos canais, bem como a continuidade das
vendas nos paises parceiros € em outros paises.

A industria de equipamentos odontoldgicos € a unica dentro do setor que apresenta
superdvit comercial entre, com exportacOes significativas para a Alemanha e os Estados Unidos.
Esse fator demonstra a competitividade internacional do segmento.

Atualmente, o segmento odontolégico representa aproximadamente 25% dos
associados da ABIMO (Associacdo Brasileira da Industria de Artigos e Equipamentos Médicos,
Odontoldgicos, Hospitalares e de Laboratorios) e € responsavel por mais de 20% do total de

exportagdes do setor.
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A delimitacao geografica do estudo serd a cidade de Ribeirdo Preto, porque o setor de
empresas de equipamentos médicos, hospitalares e odontologicos é um segmento industrial de
grande importincia na cidade de Ribeirdo Preto, a qual se destaca como um centro de exceléncia
no ensino superior na drea de satde. A cidade ¢ um dos grandes polos do setor e este representa
um percentual significativo no total de exportagdes de Ribeirdo Preto. A concentracdo de
empresas do setor situadas na cidade e o grande ntimero de profissionais da drea no mercado de
Ribeirdo Preto podem ser explicados pela existéncia dos cursos de satde na Universidade de Sdo
Paulo (USP) e em outras faculdades particulares localizadas na cidade, como UNAERP e Bardo
de Maua.

De acordo com um levantamento realizado pela FIESP a respeito do setor em 2009,
com respeito ao niumero de trabalhadores ocupados nesse segmento industrial municipal, somam
1.291 divididos em 581 na micro e pequena empresa (45%) e 710 na média empresa (55%). O
rendimento médio do pessoal ocupado nessa industria local é de R$ 1.294,45, inferior a média de
rendimentos dos empregos ocupados nessa inddstria no estado de Sdo Paulo, de R$ 1.578,30
(RAIS/MTE, 2007).

Desde 2008 existe no municipio um projeto articulado de desenvolvimento da
Indistria de EMHO de Ribeirdo Preto, acdo em parceria entre as instituicdes: SEBRAE-SP,
FIPASE (Fundacdo Instituto P6lo Avangado da Sadde), Prefeitura Municipal de Ribeirdo Preto,
SENAI, CIESP, FIESP, ABIMO (Associacdo Brasileira da Industria de Artigos e Equipamentos
Meédicos, Odontoldgicos, Hospitalares e de Laboratérios), ABDI (Associagdo Brasileira de
Desenvolvimento Industrial) e SEBRAE Nacional. Tal projeto tem como objetivo canalizar
esforcos para capacitar, qualificar e fortalecer o setor de EMHO de Ribeirdo Preto e regido.

Além disso, estdo localizadas em Ribeirdo Preto, duas das principais empresas

fabricantes de equipamentos odontoldgicos do pais: Dabi-Atlante e Gnatus.
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2. REFERENCIAL TEORICO

Este topico dedica-se a revisdo da literatura existente sobre o tema. Primeiramente
serdo apresentados os conceitos de exposi¢cdo cambial e operacional. Na segunda parte
estudaremos a estrutura do mercado e a concorréncia a partir do ponto de vista do pessoal da
economia industrial e entdo faremos uma andlise dos efeitos da variacdo cambial nessas
estruturas. Em seguida, serd apresentada uma andlise da concorréncia na visdo de negdcios,
utilizando o modelo de Porter. E para finalizar as questdes estratégicas, aprofundaremos no
estudo de Mapas Estratégicos, focando no BSC.

A sexta sessdo fard um levantamento dos principais riscos de exportacdo enfrentado
pelas empresas exportadoras. E para finalizar estudaremos os principais conceitos de Mapa

Conceitual Fuzzy e a Logica Fuzzy.

2.1 Exposicao Cambial

A exposi¢do cambial pode ser definida como medida da mudanga potencial da
lucratividade, do fluxo de caixa liquido e valor de mercado de uma empresa devido alteracdes nas
taxas de cambio. Para Williamson (2001) a exposi¢do cambial de uma empresa € uma funcio da
sua receita liquida em moeda estrangeira, da elasticidade da demanda dos produtos fabricados
pela empresa e de seus concorrentes nos mercados estrangeiros € domésticos, bem como da
localizac@o de sua producao.

Segundo Adler e Dumas (1984), a exposicdo cambial se refere a sensibilidade das
variagdes em valor em moeda nacional dos ativos, dos passivos e das receitas operacionais em
funcio das variacdes ndo antecipadas nos tipos de cimbio. E importante destacar algumas
caracteristicas dessa defini¢do. Primeiro, o fato de que o nivel de exposi¢cdo cambial € uma
descri¢do da dimensdo da exposi¢do em que o valor em moeda nacional, de algo, € modificado
pelas variacdes nos tipos de cambio. Outra caracteristica € que tal conceito se refere a valores

reais (ajustados pela inflacdo) em moeda nacional.
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Para Mertollo et al.(2008) o risco de exposi¢do cambial ndo depende somente do
montante das transagdes internacionais realizados por uma companhia, mas também do grau de
exposicdo a influéncias externas a que as economias dos paises em que atua estao sujeitas.

Uma pesquisa sobre variagdes cambiais realizada pela FIESP em 2008 mostra que a
variacdo cambial afeta a rentabilidade das empresas. Isso acontece porque nas organizagdes que
trabalham com exportagdo, as alteracdes no cambio alteram os valores de suas receitas, e até

mesmo de seus custos. A figura 2 esquematiza a lucratividade das empresas exportadoras.

Empresa exportadora

Produtos ExrRAEEEE

. Consumidores
Consumidores

Internacionais

Locais

Produtores
locais

\ \ el [Lasl / Q’iercado Internaciona|/ )

U )

Influencia troca

de mercadorias AlteragBesda taxa de

cambio

Figura 2 - Esquema de origem da lucratividade das empresas exportadoras

Conforme mostra a ilustracdo, a lucratividade de empresas exportadoras depende das
relacdes no mercado local e no mercado internacional. Em ambos os mercados ha consumidores e
fornecedores, que realizam trocas de mercadorias com a empresa exportadora. Todo esse
processo de troca de mercadorias, por envolver relagdes internacionais sofre influencia das

alteracOes da taxa de cambio, e esta estd diretamente relacionada as taxas de inflagdo e juros.
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Conforme podemos verificar no grafico 3, quando ocorre uma valoriza¢do do cambio,

ha um aumento na rentabilidade das empresas exportadoras.
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FONTE: FIESP (2008, p. 46)
Grafico 3 - Rentabilidade Média das Empresas Exportadoras em Diferentes

Momentos do Cambio

Mas o que determina as alteragdes na taxa de cambio? Segundo Eiteman (2002) ndo
hd uma teoria geral para a determinagdo da taxa de cambio. O que existem sdo teorias
econOmicas conhecidas como condicdes de paridade, que tentam explicar os determinantes das
taxas de cambio no longo prazo. A figura 3 a seguir apresenta um mapa para identificar os

determinantes mais importantes da taxa de cambio. Todos eles sdo mutuamente determinados.
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Condi¢cbes de Paridade Infra-estrutura
1. Taxade inflacdorelativa 1. Forgade sistema bancario
2. Taxade jurosrelativa 2. Forcados mercados de capitais
3. Taxade cambioa termo 3. Perspectivade crescimento e
4. Regime cambial lucratividade
5. Reserwva monetaria oficial
TAXA DE CAMBIO A VISTA
.
~ Investimento internacional Risco politico
Especulacdo 1. Investimentoestrangeiro i .
1. Moedas difeto 1. Controlede capital
2. “Titulos 5 Investimerntode 2. Mercado paraleloem
3. Arbitragemde juros portfélio mroedas'
4 HEEEG HaRES 3. Diferencialdas taxasde
4. Bensimobiliarios cambio
e Earmasdities 4. Prémiode risco sobre
titulos e investimento
estrangeiro direto

FONTE: Eiteman (2002, p. 63)
Figura 3 - Determinantes potenciais da taxa de cambio

Conforme podemos observar, as taxas de juros e inflacdo afetam a taxa de cambio.
Essas ligacOes sdao chamadas de condi¢des de paridade. Desta forma, por exemplo, se a taxa de
cambio a vista entre dois paises comeca em equilibrio, qualquer mudancga na taxa de inflagdo
entre eles tende a ser compensada no longo prazo por uma mudanga igual, mas contraria, na taxa
de cambio a vista. Com relacdo a taxa de juros, também acontece a mesma coisa, ou seja, as taxas
de cambio a vista devem mudar em uma quantidade igual mas em direcdo oposta a diferenca nas
taxas de juro entre dois paises (EITEMAN, 2002).

Ainda de acordo com Eiteman (2002), ha trés tipos principais de exposi¢cdo cambial:
de transacdo, operacional e contdbil. Neste trabalho, daremos um foco maior para a exposi¢ao

operacional.

2.1.1 Exposicao Operacional (Economic exposure)

A exposicdo operacional também € conhecida pelos termos exposi¢do econdmica,
exposicdo competitiva ou exposi¢do estratégica. Uma empresa estd sujeita a exposi¢ao

econdmica se o valor da mesma, que é medido pelo valor presente de seus fluxos de caixa
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futuros, for sensivel as alteragdes inesperadas nas taxas de cambio (MARSTON, 2001). Desta
forma, ao analisar a exposi¢do operacional avalia-se o impacto dessas mudancas de cdmbio, em
um determinado periodo, nas operacdes da empresa € na sua posi¢ao competitiva perante outras
empresas do setor.

Eiteman (2002) afirma que alteracOes inesperadas nas taxas de cAmbio impactam os
fluxos de caixa esperados da empresa em quatro niveis, de acordo com o horizonte de tempo
utilizado. No curto prazo € dificil mudar os precos de vendas ou renegociar os custos dos fatores,
entdo os fluxos de caixa realizados acabam sendo diferentes daqueles esperados no or¢camento.
No médio prazo, em condi¢des de equilibrio, a empresa € capaz de ajustar os precos e custos ao
longo do tempo e assim manter o nivel esperado de fluxos de caixa. Caso isso ocorra, a exposi¢ao
operacional pode ser zero. Porém a empresa pode nao estar disposta ou sem condi¢des de ajustar
as operagdes, experimentando dessa forma a exposicdo operacional e obtendo como resultado
uma alteracao no seu valor de mercado.

O terceiro nivel de impacto é o médio prazo em condicdes de desequilibrio, situagdo
onde a empresa pode ndo ser capaz de ajustar precos e custos de acordo com as novas realidades
do mercado competitivo e assim, os fluxos de caixa realizados serdo diferentes dos fluxos
esperados. No longo prazo os fluxos de caixa de uma empresa sao influenciados pelas reagdes de
concorrentes potenciais as taxas de cambio em condi¢des de desequilibrio, ficando desta forma
sujeita a exposi¢ao operacional.

Diante dessas situacOes de impacto, a empresa pode se preparar para prever e reagir
as alteragdes do cambio e uma das melhores formas de se prevenir contra a exposi¢do operacional
¢ diversificar internacionalmente suas bases financeiras e operacionais, isto €, diversificar vendas,
localizagdo das instalacdes de producdo e fontes de matéria-prima, obter fundos em mais de um
mercado de capitais e em mais de uma moeda.

Para compreender a exposi¢do operacional € necessdria uma previsdo e andlise das
futuras exposi¢oes de transacdo individuais da empresa, juntamente com as futuras exposicoes de
todas as suas concorrentes e potenciais concorrentes internacionais (EITEMAN, 2002). Varios
estudos enfatizam a importancia da oferta e da demanda como condi¢des para determinar a
exposi¢do econdmica, mas nenhum desses estudos se concentra em um fato que para Marston

(2001) € considerado simples: o fato de que em muitas formas de concorréncia, inclusive no
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monopdlio, a exposi¢do econdmica de uma empresa exportadora € simplesmente proporcional a
receita liquida da empresa com base em moeda estrangeira. Entretanto, essa questdo s pode ser
considerada realmente simples quando se simplifica a relagdo entre as respostas da concorréncia e
do mercado no que se refere as variaces de precos e quantidades. O autor afirma ainda que a
estrutura do mercado € um determinante importante da exposi¢do econdmica, ja que o tipo de
concorréncia entre as empresas determina como as taxas de cambio afetam os seus fluxos de
caixa.

Segundo Besanko (2006), a estrutura do mercado refere-se ao nimero e a distribui¢do
de empresas num mercado. Esta pode ser medida pelo coeficiente de concentracdo de N empresas
ou pelo indice de Herfindahl. A primeira medida d4 a participa¢do conjunta de mercado das N
maiores empresas atuantes e o indice de Herfindahl € igual a soma das participa¢des de mercado
elevadas ao quadrado de todas as empresas que atuam no mercado.

Williamson (2001) argumenta que o tipo de competicdo existente em uma indudstria
afeta a exposi¢do econdmica das empresas dentro da industria. Segundo o autor, o modelo
desenvolvido por Marston (1996) implica no fato de que havendo mudancgas na estrutura da
inddstria, a exposi¢do econdmica também deve mudar. Sendo assim, a estrutura do mercado € um

ponto importante a ser compreendido.

2.2 Estrutura de Mercado e Concorréncia

De acordo com Besanko (2006), a estrutura de um mercado tem o poder de afetar de
maneira intensa a gestdo e o desempenho financeiro das empresas inseridas neste mercado. As
empresas podem se enfrentar em uma gama diversificada de possibilidade de pregos, variando da
concorréncia perfeita num extremo até o monopo6lio no outro. No espaco existente entre essas
duas categorias, muitos estudiosos acrescentaram outras novas: a concorréncia monopolistica € o

oligopdlio. A tabela 1 descreve brevemente essas quatro categorias.
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Tabela 1 - Quatro classes de estrutura de mercado e a intensidade da concorréncia de
precos

Natureza da concorréncia Variagdo dos indices de Intensidade da concorréncia de
Herfindahl precos

Concorréncia perfeita Normalmente abaixo de 0,2 Feroz

Concorréncia monopolistica Normalmente abaixo de 0,2 Pode ser feroz ou leve, dependendo
da diferenciacdo do produto

Oligopodlio 0,2a0,6 Pode ser feroz ou leve, dependendo
da rivalidade entre as empresas

Monopélio 0,6 ou maior Costuma ser leve, a ndo ser que seja
ameacada pela entrada de novas
empresas

FONTE: Besanko (2006, p. 217)

2.2.1 Concorréncia perfeita

A concorréncia perfeita é conceituada como uma situacdo de mercado onde existem
muitos fornecedores de um bem homogéneo e, muitos consumidores potenciais informados sobre
o fato de poderem procurar o melhor pre¢o sem custos. Besanko (2006) afirma que dentro dessas
condicdes, existe um preco Unico de mercado o qual € resultado da interacdo entre vendedores e
compradores, mas que nio pode ser controlado por nenhum deles. Assim, se uma empresa decide
cobrar um centavo a mais do que o preco de mercado ela ndo venderd seu produto e se fixar um
preco abaixo do mercado, estard sacrificando sua receita desnecessariamente, ou seja, a empresa
enfrenta uma demanda infinitamente eldstica.

De acordo com Pindyck e Rubinfeld (2005) a demanda infinitivamente eldstica é
aquela referente a uma situagdo de mercado em quem os consumidores adquirem a quantidade
que puderem de certo bem a determinado prego, P*. Para qualquer preco acima deste preco, a
demanda cai para zero. Ja para qualquer preco definido abaixo de P*, a demanda aumenta
ilimitadamente.

Montoro (1998) defende que as principais caracteristicas desta categoria de mercado

sdo: (1) homogeneidade do produto; (2) transparéncia do mercado — todos os participantes t€ém
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pleno conhecimento das condi¢des gerais em que opera; (3) liberdade de entrada e saida de
empresas.

Como mostra a Tabela 1, a concorréncia de precos nesse mercado € feroz. Todos os
vendedores estabelecem pregos idénticos, os quais geralmente sdo puxados em direcao aos custos
marginais. Para Besanko (2006), as condicdes de mercado que podem direcionar os precos para
baixo sdo quando ocorrerem pelo menos duas das seguintes condi¢des:

1- Existirem muitos fornecedores.
2- Os consumidores perceberem o produto como sendo homogéneo.

3- Houver um excesso de capacidade.

2.2.2 Monopolio

Pindyck e Rubinfeld (2005) definem o monopdlio como uma situagdo de mercado
onde existe apenas um vendedor, porém muitos compradores. Como unico produtor de um
determinado produto, o monopolista estd perante uma posi¢do singular. O economista Frank
Fisher descreve o poder do monopdlio como “a capacidade de agir irrestritamente”, podendo
aumentar o preco ou reduzir a qualidade. Isso s6 € possivel se a empresa tiver poder de
monopdlio, caso contrdrio, a0 aumentar os precos ou reduzir a qualidade, acabardo perdendo seus
clientes para os concorrentes. Desta forma, o monopolista € o mercado e tem o controle total da
quantidade de produtos que serd colocada a venda.

Segundo Besanko (2006) um monopolista enfrenta uma curva de demanda
descendente, isto €, conforme ele aumenta seus pregos, hd uma redu¢do das vendas. Desta forma,
ter o poder de monopdlio ndo necessariamente significa que tem uma influéncia repressora sobre
a demanda, ou seja, até mesmo os monopolistas podem perder clientes. Isso acontece porque se
um monopolista puder aumentar os precos sem perder clientes, a maximizacdo dos lucros fard
com que seja conveniente um aumento ainda maior dos precos, até chegar a um momento em que
os clientes deixem de comprar seus produtos. Assim, o que distingue um monopolista € o fato de
que ele pode estabelecer seu preco sem precisar se preocupar com a maneira como as outras

empresas irdo reagir.
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Muitas Legislagdes proibem a existéncia de monopdlio, permitindo apenas para
aqueles segmentos de mercado onde, para o perfeito funcionamento deve existir apenas uma
empresa. Estes sdo os chamados monopdlios institucionais ou estatais considerados estratégicos
ou de seguranca nacional (energia, comunicagdo, petréleo), porém, observa-se atualmente, que hd

uma movimentagdo para que estes segmentos sejam privatizados.

2.2.3 Concorréncia monopolistica

A competicdo monopolistica é a situacdo de mercado na qual as empresas podem
entrar livremente, cada uma produzindo sua propria marca ou uma versdo de um produto
diferenciado (PINDYCK; RUBINFELD, 2005)

De acordo com Besanko (2006) o termo concorréncia monopolistica foi introduzido
por Edward Chamberlin em 1933 para descrever mercados com duas caracteristicas principais:

1- Existem muitos fornecedores, e cada um deles supde que suas acdes nao
afetardo materialmente as outras pessoas.

2- Cada fornecedor vende um produto diferenciado, altamente substituiveis
uns pelos outros, mas que ndo sdo substitutos perfeitos. Os produtos A e B
podem ser considerados diferenciados se houver um preco para cada produto
em que alguns consumidores preferirdo comprar A e outros optardo pela

compra de B.

Pindyck e Rubinfeld (2005) ainda acrescentam uma terceira caracteristica para o
mercado caracteristico. Para eles, nesse mercado deve haver livre entrada e saida, ou seja, é
relativamente facil que novas empresas entrem no mercado com suas proprias marcas € que
empresas ja atuantes, cujos produtos deixaram de ser lucrativos, saiam desde mercado.

Para Montoro (1998) a concorréncia monopolistica é a estrutura de mercado
intermedidria entre a concorréncia perfeita € o monopdlio, mas que ndo se confunde com o

oligopdlio, pelas seguintes caracteristicas:
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1. Numero relativamente grande de empresas com certo poder, porém com
segmentos de mercados e produtos diferenciados, seja por caracteristicas
fisicas, embalagem, ou prestag¢do de servicos complementares.

2. Margem de manobra dos precos ndo muito ampla, uma vez que existem

produtos substitutos no mercado.

Com relagdo a entrada em nos mercados monopolisticamente competitivos, Besanko
(2006) mostra que por possuirem produtos diferenciados, as empresas estabelecem precos acima
dos custos marginais. Se esses precos forem altos o suficiente para superarem os custos médios,
as empresas terdo lucros econdmicos positivos e isso incentivard a entrada de novos competidores
no mercado. Essa entrada reduzird os precos e fard com que haja uma queda na participagdo de
mercado de cada empresa atuante, até o ponto quem que os lucros econdomicos sejam iguais a
ZEero.

Quando a diferenciacdo de produtos permite que os fornecedores estabelecam os
precos muito acima dos custos marginais, as empresas entrantes diminuirdo os lucros resultantes,
mesmo se 0s pregos permanecerem inalterados. Isso porque as entrantes geralmente roubam
alguma participacdo de mercado das atuais participantes, reduzindo assim a receita de cada
empresa dominante. Desta forma, torna-se cada vez mais dificil para as empresas dominantes

cobrir os seus custos fixos.

2.2.4 Oligopélio

Segundo Montoro (1998) o oligopdlio € a forma de mercado onde existem poucos
vendedores, diante de um grande nimero de compradores, de forma que os vendedores exercem
grande controle sobre os precos dos produtos. Se ndo houver concorrentes estrangeiros, o
controle de precos € extremamente dificil. A fatia de mercado de cada fabricante é muito rigida e
raramente hd mudancas substanciais. S6 através de leis muito eficientes e sérias inten¢do do

governo € possivel controlar os precos dos oligopdlios.
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Pindyck e Rubinfeld (2005) afirmam que em mercados oligopolistas, pode ou ndo
haver diferencia¢do dos produtos. O fator que importa nessa categoria de mercado € que apenas
algumas empresas sdo responsaveis pela maior parte ou por toda a produgdo do setor.

Uma das caracteristicas bésicas do oligopdlio € a interdependéncia mitua. Dado que
as empresas determinam seus precos com base nas estimativas de suas fungdes de demanda,
levando em consideracgdo a reagdo de seus rivais.

O equilibrio no mercado oligopolista ocorre através do equilibrio de Nash, onde
através de uma série de estratégias ou acOes cada empresa procura fazer o melhor que pode em
funcdo do que suas concorrentes estao fazendo.

De acordo com Besanko (2006) o oligop6lio ¢ um mercado em que as agdes de
empresas individuais afetam materialmente o nivel de preco do setor. Existem vérios modelos de
mercados oligopolistas, mas os dois mais antigos € mais importantes sdo: a concorréncia de
quantidade de Cournot e a concorréncia de preco de Bertrand. Alguns autores, como Pindyck e
Rubinfeld (2005) acrescentam ainda o modelo de Stackelberg. Nos dois primeiros modelos, os
produtores tomam as decisdes simultaneamente, podendo ser considerados entdo como jogos
estaticos. O modelo de Stackelberg prevé a possibilidade dos jogadores agirem em seqiiéncia de
forma que exista uma firma lider, que toma a iniciativa, e outra seguidora, configurando um jogo

dinamico.

2.2.4.1 Modelo de Cournot

Segundo o modelo desenvolvido por Augustin Cournot, em 1835, as firmas escolhem
o nivel de produ¢do maximizadora do lucro, tomando a quantidade produzida pelas firmas rivais
como dada (anélise do Equilibrio de Nash em quantidade). O preco de equilibrio do mercado é
determinado como uma funcdo desse nivel de produto, dada a fun¢do demanda pelo produto
(RODRIGUES; MORAES, 2007). Neste modelo, a escolha da produgdo € determinada de forma
estratégica e independente da opcdo do concorrente, 0 que caracteriza uma situagdo de jogo nao-
cooperativo (Bagwell; Staiger, 2000).

Besanko (2006) caracteriza o modelo de Cournot como aquele em que cada empresa
pressupde quanto a outra empresa ird produzir e acredita que a rival manterd esse nivel de

producdo. O nivel 6timo de producdo de cada empresa € a melhor resposta ao nivel que ela espera
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que a rival escolha. Um equilibrio de Cournot é um par de producdes Q; e Q, e um preco de
mercado P* que satisfacam trés condigoes:
I- P* € o preco que absorve a producdo do mercado dados os niveis de
producdo das empresas.
2- Q; € o nivel de producao que maximiza os lucros da empresa A dado que
ela adivinha que a empresa B escolhera produzir Q..
3- Q2 € o nivel de produ¢do que maximiza os lucros da empresa B dado que
ela adivinha que a empresa A escolhera produzir Q.
Para melhor compreender o que acontece no modelo de Cournot vamos utilizar um
exemplo de Pindyck e Rubinfeld (2005). Imagine que as empresas A e B se defrontem com a
seguinte curva de demanda de mercado:
P=30-Q
onde que € a producio total das duas empresas. Suponha que ambas tenham custo marginal igual
a Zero.
Para determinar a curva de reacdo da empresa A, maximizando seus lucros, a empresa
iguala sua receita marginal a seu custo marginal. A receita (R4) é dada por:
Ra=P.Qa=(3B0-Q)Qa
Ra=30Qa - Qa%- QB.Qa
A receita marginal € dada pela derivada da receita:
RMga =30-2Qa - QB
Igualando a receita marginal ao custo marginal (zero) encontramos as curvas de
reacdo das duas empresas:
Empresa A: Qa=15-2Qp
Empresa B: Qg =15 -%2Qx
As quantidades de equilibrio sdao os valores de Qa e Qg na interseccdo entre as duas
curvas de reagdo, ou seja, Qa = Qg = 10. Desta forma, temos Q = 20 e, portanto, o preco de

mercado no equilibrio é P =30 — Q = 10.
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Gréfico 4 - Exemplo Grafico do Modelo de Cournot

2.24.2 Modelo de Stackelberg

Este ¢ um modelo, que assim como no de Cournot, as empresas determinam o seu
nivel de producdo. A diferenca, segundo Pindyck e Rubinfeld (2005) € que este ¢ um modelo de
oligopdlio onde uma empresa estabelece seu nivel de producdo antes que suas concorrentes o
facam. Os autores observam que, por exemplo, supondo que a empresa 1 seja a primeira a
determinar seu volume de produgdo, e que a empresa 2 fard isso posteriormente levando em
consideracdo a quantidade de 1, a empresa 1 deve considerar a forma de reagdo da empresa 2,
para entdo tomar sua decisdo. Desta forma, o modelo de Stackelberg se difere do modelo de
Cournot, onde nenhuma empresa tem a oportunidade de reagir.

Retornando ao exemplo apresentado no modelo de Cournot, pensamos novamente na
empresa B. Por tomar sua decisdo apos a empresa A, ela considera como determinada a produgao
desta, e, portanto sua curva de reacao é:

Empresa B: Qg =15 -%2Qa

Desta forma, a empresa A, visando a maximiza¢do de seus lucros, escolhe a
quantidade Q4 de forma que sua receita marginal se iguala ao seu custo marginal (que neste
exemplo € zero).

Lembrando que a receita da empresa A é dada pela equagao:
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Ra=30Qa - Qa%- QB.Qa

Como Rp depende de Q4, a empresa A precisa prever a quantidade que a empresa B
produzird. Entretanto ela ja sabe que B optard pela quantidade Qg, conforme a curva de reacdo da
empresa B. Desta forma, podemos obter a receita de A:

Ra =15Qa — %2 QA2
Portanto, a receita marginal na empresa A € dada pela equacao:
RMg, = 15 - Qa

Considerando RMga = 0, temos Qa = 15, e podemos obter Qg = 7,5. Neste caso, a
empresa A produz o dobro do que produz B e gera um lucro duas vezes maior, ou seja, A foi
beneficiada por ter sido a primeira a escolher sua produgao.

Segundo Caldas (2002), essas caracteristicas fazem com que esse seja um modelo
dinamico o qual possibilita que as empresas utilizem ameacas e blefes para induzir a escolha da
producgdo da concorrente.

O autor afirma ainda que em meio as suas indimeras aplicacdes, as politicas
comerciais estratégicas podem fazer com que uma empresa, mesmo estando em um jogo estético,
ganhe lucros correspondentes a um jogo dindmico. Isto significa que num jogo onde hd um
equilibrio de Cournot, poderia ter um equilibrio de Stackelberg devido a intervengdo
governamental e, desta forma, uma das empresas poderia se beneficiar com tal intervengao.

O governo poderia, por exemplo, interferir num jogo estdtico entre uma empresa
doméstica e uma estrangeira, de modo a aumentar o rendimento da doméstica e,
conseqiientemente, aumentar de bem-estar para a populacdo de seu pais. Normalmente, esta renda
maior € repassada aos trabalhadores em forma de salérios e ao governo em forma de impostos a
pagar. Desta forma, € interessante para o governo que a firma tenha um maior rendimento, ja que
a sociedade como um todo se beneficia desse aumento. Esta € a justificativa das politicas
comerciais estratégicas (CALDAS, 2002). Essa intervenc¢do do governo pode ser, por exemplo,
através da imposicdo de uma taxa para a empresa estrangeira ou dar um subsidio a nacional ou
mesmo dar um subsidio a estrangeira. A decisdo de intervir ou ndo depende dos efeitos que

acarretara no bem-estar doméstico.
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2.24.3 Modelo de Bertrand

J4 no modelo de concorréncia analisado por Joseph Bertrand em 1883, Rodrigues e
Moraes (2007) afirmam que cada firma escolhe o nivel de preco que maximiza o lucro,
considerando o preco das empresas rivais como dados. Cada empresa acredita que suas praticas
de formacdo de precos ndo afetardo as do seu rival, ou seja, acreditam que o preco do seu rival
seja fixo.

As empresas sempre buscardo manter seu pre¢o no ponto de equilibrio que € o custo
marginal, j& que enquanto as empresas oferecerem precos acima dos custos marginais, uma delas
sempre terd um incentivo para monopolizar o mercado reduzindo seu preco em relagdo ao do
concorrente por uma pequena margem. Quando as empresas estiverem oferecendo seus produtos
com o prego igual ao custo marginal, nenhuma saird ganhando por mudar seu preco, obtendo
entdo o equilibrio.

Para Besanko (2006), neste modelo a rivalidade entre duas empresas € suficiente para
obter o resultado competitivo. O autor afirma que em vdrios mercados oligopolistas, os produtos
apesar de serem substitutos proximos, ndo sdo perfeitos. Nessa situagdo, uma empresa nao
perderd todos os seus clientes caso aumente um pouco seu preco. Para exemplificar, vamos
utilizar um exemplo de Pindyck e Rubinfeld (2005): suponhamos que duas empresas apresentem
custos fixos de $20 cada, custos varidveis iguais a zero e possuam as seguintes curvas de
demanda:

Empresa 1: Q; =12 -2P; + P,
Empresa2: Q=12 -2P, + P,

Supondo que as duas empresas estabelecam seus precos simultaneamente
considerando o preco da concorrente fixo. Através do equilibrio de Nash € possivel determinar os
precos resultantes. Desta forma, o lucro da empresa 1 (L;) é sua receita (P;.Q;) menos o custo
fixo de $20:

L, =P.Q;—20=12P, - 2P;2+ P,.P, - 20

O lucro da empresa ¢ maximizado quando o lucro incremental decorrente de um
aumento muito pequeno em seu proprio preco € igual a zero, ou seja, para obter a equacdo de
maximiza¢do basta derivar a equacdo anterior. Desta forma, obtemos a seguinte regra para
determinacdo de preco da empresa 1:
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Pi=3+%P,
A equacdo de reacdo da empresa 2 pode ser obtida da mesma forma:
P2 =3+l P1
O gréfico 5 apresenta as curvas de reagdo das duas empresas concorrentes € mostra
que no ponto de equilibrio, ou seja, o ponto onde as duas retas se cruzam, cada empresa esta

cobrando um prego de $4 e conseqiientemente, obtendo um lucro de $12.
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Grafico 5 - Exemplo de equilibrio de Bertrand

2.24.4  Rivalidade Dinamica de Precos — Estratégia tit-for-tat

Em mercado do mundo real, as empresas praticam jogos repetitivos, ou seja, as acdes
sdo tomadas e os payoffs sdo recebidos diversas vezes, de maneira consecutiva (PINDYCK;
RUBINFELD, 2005). Isso faz com que as estratégias tornem-se mais complexas dificultando a
tomada de decisdo em relac@o aos modelos apresentados de Cournot e Bertrand.

Suponha que duas empresas encontrem-se no dilema ilustrado pela matriz de payoff
da tabela 2. Este é o dilema do prisioneiro: apesar de ser interesse coletivo que ambas as
empresas cobrem pelo preco mais alto, a empresa 2, por exemplo, se saird melhor caso abaixe seu

preco em um momento quem que a empresa 1 esteja cobrando um preco alto (BESANKO, 2006).
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Mas supondo que este jogo seja repetido indmeras vezes, é possivel modificar a forma de atuagdo

alterando o preco ao longo do tempo, em reagdo ao comportamento do concorrente.

Tabela 2 - Problema da determinacao de precos
Empresa 2
Preco baixo Prego alto
Preco baixo 10, 10 100, -50
Preco alto -50, 100 50, 50
FONTE: PINDYCK, RUBINFELD; 2005, p. 416

Empresa 1

Nessa situacdo pode-se optar pela estratégia tit-for-tat onde, por exemplo, o jogador 1
comeca vendendo a um preco alto, e manterd esse preco enquanto o jogador 2 estiver
‘cooperando’, cobrando também um preco elevado. Entretanto, a partir do momento em que 2
reduzir seu preco, o jogador 1 também reduzird o seu. Caso mais tarde, haja um aumento por
parte do jogador 2, haverd novamente um aumento dos precos de 1. Ou seja, na estratégia tit-for-
tat “o jogador responde de forma igual as prévias jogadas do oponente, cooperando com 0s
oponentes que cooperam e retaliando os que ndo o fazem” (PINDYCK; RUBINFELD, 2005).

Desta forma, se ambas as empresas sdo racionais em relacdo a estratégia tit-for-tat,
enquanto tiverem a opc¢do de repetir a decisdo, ambas as empresas optardo por manter 0 preco
alto. Isso se explica pelo fato de que se a empresa 1 aumenta seu preco, a empresa 2 tem fortes
motivos para acompanhé-la: imagine que a empresa 1 eleve seu preco para $60, enquanto a
empresa 2 mantenha o preco baixo de $40. Nessa situacdo, a empresa 2 terd o excelente lucro de
$100 (tabela 2). Apdés uma semana, caso 2 nido acompanhe a decisdo de 1, estd reduzira
novamente seu preco para $40, e entdo ambas terdo o lucro de $10. Entretanto, se no momento
quem a primeira empresa aumentar seu prego, a outra acompanha essa decisao, passando entdo as
duas a venderem a um prego alto, ambas passardo a ter um lucro de $50, estando em uma
situacdo mais confortivel (BESANKO, 2006).

Sendo assim, a estratégia de cooperagdo € aquela que proporciona os maiores

beneficios para ambas as empresas concorrentes.
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Para finalizar essa secdo, a tabela 3 resume as principais caracteristicas das quatro

categorias, determinadas pelos economistas, que as empresas podem enfrentar em relacdo a

composi¢do do mercado.

Tabela 3 - Principais caracteristicas das classes de estrutura de mercado

Numero de Diferenciacao Condicoes de | Controle sobre Reacdo da
Empresas do produto Entrada e saida 0 preco demanda
Nenhum — preco
A 1m ~ preg Demanda
Concorréncia . Produtos ‘. em direcdo aos | . . ..
. Muitos . Facil infinitivamente
Perfeita Padronizados custos P
o elastica
marginais
Leve — preco de
A . . °~ preso¢ Curva de
Concorréncia . Produto Relativamente | equilibrio mais
e Consideravel . . - demanda
Monopolistica Diferenciado Facil alto que custo
. descendente
marginal
Forte — receita
marginal igual Curva de
Monopélio Um Produto tinico Bloqueada & £ demanda
ao custo
. descendente
marginal
Consideravel —
. . Curva de
. e Diferenciado e modelo Cournot
Oligopdlio Poucas . Dificil demanda
Padronizado e modelo de
descendente
Bertrand

z

Ja que o objetivo desse trabalho € analisar os efeitos da variacdo cambial na
lucratividade das empresas exportadoras, € importante compreender o que ocorre nas relagdes de

preco e quantidade dessas empresas quando ocorrem alteracdes nas taxas de cambio.

2.3 Reflexoes sobre a Variacao Cambial

As empresas e setores que t€m seus produtos vendidos no mercado externo ou que
dependem de matéria-prima importada para a produg¢do podem ser altamente afetados pelas
variacOes da taxa de cambio. Essas alteragdes de cambio influenciam a competitividade
internacional das empresas por meio dos efeitos provocados nas receitas provenientes das vendas

no exterior ou nos custos relativos de produgdo, ou ainda nas alteragdes dos componentes do seu
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custo de capital. A seguir, analisaremos os efeitos da variacdo cambial nas estruturas

competitivas de mercado.

2.3.1 Monopdlio

Por ser o tunico produtor de determinado produto, o monopolista apresenta total
controle sobre a oferta de bens e servicos, por isso possui o poder sobre os precos de mercado,
isto €, a empresa monopolista controla a quantidade do produto que serd colocada a disposi¢do do
consumidor, e caso ela opte por aumentar seus pregos nio precisa se preocupar com a
possibilidade de perder mercado para o concorrente. Entretanto, para maximizar seus lucros, o
monopolista ndo pode cobrar qualquer preco que desejar, pois acima de um determinado preco,
os consumidores come¢am deixar de comprar o produto.

Desta forma, o monopolista precisa ter conhecimento das curvas de demanda e custo
marginal para a tomada de decisdo, jd que nessa estrutura de mercado o nivel de producdo é
determinado por esses dois fatores. Como mostra o grafico 6, o ponto que maximiza os lucros da
producdo € aquele que iguala a receita marginal ao custo marginal (Q* e P*). A curva CMe
representa o custo médio e a curva RMe, a receita média, que no caso do monopdlio € igual a

curva de demanda.
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FONTE: Pindyck e Rubinfeld (2005, p. 290)
Griéfico 6 - Maximizacao do lucro no monopdlio

Caso ocorra uma valorizagdo do cambio, a empresa que importa seus insumos terd
uma diminui¢@o nos custos, ja que o real fica mais valorizado perante a moeda estrangeira e entao
as importacdes tornam-se mais baratas.

Nesse caso, considerando apenas os efeitos dessa desvalorizacido do dodlar, a curva de
custo marginal da empresa sofre um deslocamento para a direita (equivalente a mover-se para
baixo). Conseqiientemente, hd um aumento na quantidade vendida e uma reducdo no preco,
conforme mostra o gréfico 7.

Numa situagdo de valorizac@o do ddlar, os efeitos seriam contrarios: deslocamento da

curva de custo marginal para a esquerda; redu¢@o da quantidade vendida; e aumentos do preco.
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Grifico 7 - Efeito da variacao cambial no nivel de producao do monopdélio

Com relagdo as exportagdes, numa situacido de desvaloriza¢do do ddlar, se manter o
mesmo nivel de preco e quantidade, a empresa exportadora tem uma reduc@o na sua receita. Por
exemplo, suponha que no momento 1 taxa de cdmbio é de R$3,00/US$ e passa, no momento 2,
para R$1,50/US$. A empresa que vende no mercado externo 100 unidades de seu produto, por
US$10,00, teria sua receita de vendas reduzida de R$30.000,00 (momento 1) para R$15.000,00
apods a reducdo da taxa de cambio. Caso queira manter o mesmo nivel de receita, a empresa teria
que aumentar o preco de seu produto no mercado externo, e conseqiientemente acabaria perdendo
competitividade no mercado, resultando numa queda da quantidade vendida. Outra alternativa é
dar um maior direcionamento da vendas para o mercado interno, j4 que no exterior a

rentabilidade diminuiu.

2.3.2 Concorréncia perfeita

Nos mercados perfeitamente competitivos as empresas oferecem um produto idéntico
e cada uma delas é tao pequena em relagdo ao setor como um todo, que suas decisdes nao tém
nenhum impacto sobre o preco de mercado, ou seja, a quantidade que a empresa decidir produzir

ndo impacta no preco de mercado do produto, a empresa simplesmente deve aceitar o preco do
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mercado. Desta forma, a curva de demanda dessa empresa é representada por uma linha
horizontal e ao longo dessa curva, a receita marginal, receita média e o preco sdo iguais.

Da mesma forma que no monopdlio, para maximizar o lucro a receita marginal deve
ser igual ao custo marginal (ponto A no grafico 8). Esse € o ponto que determina o nivel ideal de
producdo, aceitando o preco estabelecido pelo mercado. Acima ou abaixo desse nivel de

producdo, a empresa estard perdendo lucro.
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FONTE: Pindyck e Rubinfeld (2005, p. 227)
Grifico 8 - Maximizacao do lucro de uma empresa perfeitamente competitiva

Em uma situacdo de valorizagdo do dolar, a empresa importadora tem um aumento
nos seus custos, j4 que as importacdes ficam mais caras. Desprezando outras eventuais
interferéncias, a conseqiiéncia desse aumento € um deslocamento da curva de custo marginal para
a direita, conforme pode ser observado no grafico 9. Para continuar maximizando os lucros, a
empresa precisa reduzir seu nivel de producdo (q2). Caso a empresa continue produzindo q
haverd um prejuizo na ultima unidade produzida. A drea sombreada no grifico 9 mostra a
reducdo de lucros perdidos associada a queda da produgdo. Os efeitos de uma desvalorizagcdo do

dolar sdo contrdrios a este apresentado.
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Grafico 9 - Efeito da variacao cambial no nivel de producao na concorréncia perfeita

2.3.3 Oligopolio

O oligopolio € a estrutura de mercado que prevalece no mundo real. Nessa estrutura,
apenas algumas empresas sdo responsaveis pela maior parte ou por toda a produgdo. Além disso,
no oligopdlio, as empresas encontram-se em um jogo, onde cada jogador possui uma gama de
possiveis resultados e de acdes de seus adversdrios, que variam de acordo com as agdes tomadas.
Para manterem-se competitivas no mercado, essas empresas buscam um ponto de equilibrio
(equilibrio de Nash) que é onde cada uma estd fazendo o melhor que pode em relagdo as acdes
dos concorrentes.

Como ja foi apresentado anteriormente, no oligopdlio ha vérios modelos que
estabelecem a relacdo entre preco e quantidade vendida. Recordando o exemplo explicitado no
modelo de Cournot, tinhamos:

Curva de demanda: P =30 -Q
CMgp =CMgg =0
RMga =30 -2Qa - Qs
RMgg =30 -2Qp — Qa
Curva de Reagdo da Empresa A: Qa=15-% Qg
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Curva de Reagcdo da Empresa B: Qg =15 -2 Qa

As quantidades de equilibrio sd@o os valores de QA e Qp na interseccdo entre as duas

curvas de reagdo, ou seja, Qa = Qp = 10. Desta forma, temos Q = 20 e, portanto, o preco de

mercado no equilibrio € P =30 — Q = 10. O grafico 10 ilustra o exemplo.
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Grafico 10 - Exemplo Modelo de Cournot

Considerando que ocorra uma valorizagdo do ddlar e entdo aumente os custos de

importacdo, se as empresas A e B sdo importadoras, seus custos marginais ndo serao mais iguais

a zero. Supondo que essa variagdo eleve o custo marginal para CMgA = CMgB = 10. Desta

forma, ao igualarmos RMg e CMg, as curvas de reagdo da demanda obtidas sdo:

Curva de Reagcdo da Empresa A: Qa=10—-% Qg
Curva de Reagdo da Empresa B: Qp = 10— Y2 Qa

As quantidades de equilibrio entre a empresa A e B, passam a ser Qa = Qg = 20/3.

Desta forma, temos Q = 40/3 e, portanto, o preco de mercado no equilibrio é P = 30 — Q = 50/3.

Comparando com a situacdo anterior, podemos observar que com a valorizagdo do ddlar e o

conseqiiente aumento do custo marginal, hd uma queda na quantidade total vendida no mercado e
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um aumento do preco de mercado. Como € possivel visualizar no grafico 11, as duas curvas de

reacdo sofrem um deslocamento para a esquerda.
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Griéfico 11 - Efeito da valorizacao do délar no modelo de Cournot

Ja para exemplificar o outro modelo de oligopdlio, o modelo de Bertrand, foi

apresentada anteriormente a seguinte situagao:

Custos fixos de $20 cada empresa
Curva de Demanda da Empresa 1: Q; =12 -2P; + P,
Curva de Demanda da Empresa 2: Q, =12 - 2P, + P;

O lucro da empresa 1 (L;) é sua receita (P;.Q;) menos o custo fixo de $20:
L;=P1.Q;—-20=12P; - 2P;2+ P,.P, - 20

Para obter a equacdo de maximizacdo do lucro, basta derivar a equacdo anterior e

reescrevendo a equacdo obtemos as seguintes regras para determinagdo dos pregos:

Pi=3+ubP,
P2=3+%P1
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O gréfico 12 ilustra as curvas de reagdo das duas empresas concorrentes € mostra que

no equilibrio, o preco de cada empresa € $4 e conseqiientemente, o lucro é $12.

9 P,
8 -
7 =
6 -
> w===wCurvade reacgdo da
empresa?2
4 s mmmmm =
w=m» Curvade reagdo da
31 empresal
2 - Ponto de equilibrio
1 -
P,
0 T T T T 1
0 2 4 6 8 10

Griéfico 12 - Exemplo do modelo de Bertrand

Entretanto, nesse caso, uma alteracdo nos custos, provocada pela variacdo cambial,
ndo apresenta efeitos diretos na relacdo de preco e quantidade ofertada. Supondo que com a
variacdo do cambio, o custo fixo passe a ser $30. A equacdo do lucro nesse caso seria:

L, =P;.Q;-30=12P, - 2P;2+ P;.P, - 30

Ao derivar essa equagdo, para obter as regras de determinacdo de precos das duas
empresas, ndo hd alteracio em relacdo as regras anteriores, e portanto as duas empresas
continuam vendendo por $4 e tendo um lucro de $12.

Como foi dito anteriormente, essa estrutura de mercado apresentada até aqui €
defendida pelo pessoal da economia industrial. Para a visdo de negdcios, a concorréncia do
mercado € aquela relacionada a andlise competitiva da industria, desenvolvida por Michael Porter

em seu modelo das cinco forcas competitivas.
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2.4 Analise Competitiva da Indastria

Segundo Kotler e Keller (2006), os concorrentes sdo empresas que atendem as
mesmas necessidades dos clientes, ou seja, um cliente que compra um processador de textos
busca na verdade ‘algo que lhe possibilite escrever’, sendo assim, a necessidade desse cliente
pode ser atendida por um ldpis, caneta ou maquina de escrever. Desta forma, a competi¢do no
mercado abre um amplo leque de concorrentes reais e potenciais.

“A concorréncia estd no amago do sucesso ou do fracasso das empresas,
determinando a adequacdo das atividades que podem contribuir para seu desempenho, como
inovagdes, uma cultura coesa ou uma boa implementacao” (PORTER, 1989). Para o autor,
estratégia competitiva € buscar uma posi¢do favordvel perante os concorrentes, visando
estabelecer uma posi¢ao lucrativa e sustentavel.

Para Hax e Majluf (1996) a andlise da concorréncia é um processo ordenado que
procura compreender os fatores estruturais que definem as perspectivas de rentabilidade a longo
prazo de uma industria, além de identificar e caracterizar o comportamento dos concorrentes mais
importantes. Antes de definir uma posi¢do competitiva desejada € necessario avaliar e entender a
industria a qual pertence.

De acordo com Hitt (2001) a natureza fundamental da competi¢do estd mudando em
vdrias inddstrias no mundo. Além disso, ele afirma que as fontes tradicionais de vantagem
competitiva como, por exemplo, economia de escala e grandes investimentos em publicidade, ja
nao sdo mais tdo eficazes como antes. Hoje em dia é preciso valorizar a flexibilidade, inovacao,
integracdo e os desafios que surgem como resultado das constantes mudangas.

Segundo Porter (1989) a estratégia competitiva surge a partir da compreensao das
regras da concorréncia, as quais determinam a atratividade de uma indudstria. Em qualquer
inddstria as regras de concorréncia estdo englobadas em cinco forcas competitivas: a entrada de
novos concorrentes, a ameaga de substitutos, o poder de negocia¢cdo dos compradores, o poder de
negociacdo dos fornecedores e a rivalidade entre os concorrentes existentes, conforme
apresentado na figura 4. Essas cinco forcas refletem o fato de que a concorréncia em uma

industria ndo estd limitada aos participantes estabelecidos.
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FONTE: PORTER (1989, p. 4)
Figura 4 - As Cinco Forcas Competitivas que determinam a rentabilidade da Inddstria

Essas cinco forcas determinam a rentabilidade da industria, j4 que influenciam os
precos, custos € o investimento necessdrio para cada empresa dentro da industria (PORTER,
1989). A forma como cada uma dessas forcas influencia uma inddstria depende de suas
caracteristicas técnicas e econdmicas subjacentes, ou seja, da estrutura industrial. Por exemplo,
uma companhia com uma posi¢do muito firme no mercado onde ndo hd ameaca de entrada de
novas empresas obterd um retorno baixo, caso se defronte com um produto substituto superior e

mais barato. Os elementos importantes dessa estrutura sao apresentados na tabela 4.

Tabela 4 - Elementos da Estrutura Industrial

Barreiras de Entrada:

Economias de Escala

Diferencas de produtos patenteados
Identidade de marca

Custos de mudanga

Exigéncias de capital

Acesso a distribuicdo
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Vantagens de custo absoluto
Politica governamental
Retaliacdo esperada

Determinantes do Poder do Fornecedor:

Diferenciacao de Insumos

Custos de mudanga dos fornecedores e das empresas na inddstria

Presenca de insumos substitutos

Concentracao de fornecedores

Importancia do volume para o fornecedor

Custo relativo a compras totais na inddstria

Impacto dos insumos sobre custo ou diferenciagio

Ameaca de integracdo para frente em relacdo a ameaca de integragdo para trds pelas empresas na industria.

Determinantes da Ameaca de Substituicio:
Desempenho do preco relativo dos substitutos
Custos de mudanga

Propensao do comprador a substituir

Determinantes do Poder do Comprador:

Concentracio de compradores versus concentracdo de empresas
Volume do comprador

Custos de mudanga do comprador em relagdo aos custos de mudanca da empresa
Informacdo do comprador

Possibilidade de integrag@o para trs

Produtos substitutos

Prego/compras totais

Diferencas dos produtos

Identidade de marca

Impacto sobre qualidade/servi¢o

Lucros do comprador

Incentivos dos tomadores de decisdo

Determinantes da Rivalidade:
Crescimento da Industria
Custos fixos/valor adicionado
Excesso de capacidade cronica
Diferenca de produtos
Identidade de marca

Custos de mudanga
Concentracio e equilibrio
Complexidade informacional
Diversidade de concorrentes
Interesses empresariais
Barreiras de saida

FONTE: Adaptado de PORTER (1989, p. 5)

Em uma comparagdo com a defini¢do da estrutura de mercado dada pelos

economistas, Porter (1997) afirma que em uma indtstria de concorréncia perfeita, ou seja, aquela
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em que a entrada € livre e as empresas existentes ndo tém poder de negociacdo em relacdo a
fornecedores e clientes, a rivalidade entre elas € desenfreada ja que as numerosas empresas € 0S
produtos sdo todos semelhantes.

Para Hitt (2001) antigamente, ao estudarem o ambiente competitivo, as empresas
preocupavam-se apenas com as companhias com as quais concorriam diretamente. Atualmente,
as empresas precisam ser mais abrangentes e identificar os atuais e possiveis concorrentes,
detectando possiveis clientes e as empresas que os atendem. Desta forma, o modelo das cinco
forcas reconhece que os fornecedores podem vir a ser concorrentes da empresa (através da
integracdo para frente) e os compradores também (por meio da integragdo para tras). Além disso,
0s novos entrantes em um mercado e as empresas que produzem produtos substitutos também se
tornam concorrentes da empresa.

Porter (1997) ainda divide as empresas em grupos estratégicos, os quais sdo definidos
como um ‘“‘grupo de empresas em uma industria que estdo seguindo uma estratégia idéntica ou
semelhante ao longo das dimensdes estratégicas”. Com base nesses grupos, o autor lista os

determinantes fundamentais da rentabilidade de uma empresa, os quais sdo apresentados a seguir.

o CARACTERISTICAS COMUNS DA INDUSTRIA
1. Elementos estruturais da inddstria que determinam a intensidade das cinco forgas
competitivas. Esses elementos sdo: taxa de crescimento da demanda na industria,
potencial global para a diferenciagdo do produto, estrutura das industrias fornecedoras,
aspectos tecnoldgicos, entre outros.
» CARACTERISTICAS DO GRUPO ESTRATEGICO
2. Dimensao das barreiras de mobilidade
3. Poder de negociacdo do grupo estratégico da empresa
4. Vulnerabilidade do grupo estratégico da empresa a produtos substitutos
5. Exposicdo do grupo estratégico da empresa a rivalidade de outros grupos
e POSICAO DA EMPRESA DENTRO DE SEU GRUPO ESTRATEGICO
6. Grau de concorréncia dentro do grupo estratégico
7. A escala da empresa em relagdo as outras do grupo

8. Custos de entrada no grupo
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9. A capacidade da empresa de executar ou implementar a estratégia escolhida em termos

operacionais.

Todos esses fatores determinam a forca do mercado e conseqiientemente o potencial
de lucros de empresas individuais dentro de uma determinada industria.

De acordo com Porter (1986), alguns estudiosos defendem a inclusdo de uma sexta
forca, geralmente governo ou tecnologia. Ele afirma que nio se pode entender isoladamente os
papéis do governo ou da tecnologia, € preciso vé-los por meio das cinco forgcas. De fato, a
inclusdo de uma dessas forcas apenas adicionaria complexidade ao modelo sem grande retorno
em termos de qualidade da andlise. Se o governo restringir a atuagdo de empresas estrangeiras
num setor, por exemplo, isso imediatamente se refletird numa diminui¢do da rivalidade entre os
competidores.

No entanto, para Grant (2002) a sexta for¢a a ser adicionada no modelo seriam os
complementares. O autor afirma que as teorias econOmicas identificam dois tipos de
relacionamento entre os diferentes produtos: substitutos e complementares. Brandenburger e
Nalebuff (2000) dizem que os complementadores — participantes dos quais os clientes compram
produtos ou servigos complementares — t€m um papel critico, podendo contribuir para o sucesso
ou o fracasso da empresa. Os complementadores podem contribuir para aumentar a disposi¢ao
dos compradores de adquirir determinado produto ou reduzir o prego exigido pelos fornecedores
por seus insumos.

Entretanto o proprio Grant (2002) defende que o papel dos produtos complementares
€ apenas um aspecto levantado por Brandenburger e Nalebuff para a aplicacio da teoria dos jogos
de estratégia competitiva.

Para lidar com as cinco forcas competitivas, os autores propdem uma série de
estratégias. Em 1965, Igor Ansoff propds uma matriz com quatro estratégias: penetracdo de
mercado, desenvolvimento de produtos, desenvolvimento de mercado e diversificacdo.
Entretanto, de acordo com Mintzberg (1996), essas estratégias apresentadas por Ansoff ndao eram

muito abrangentes.
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FONTE: Mintzberg (1996; p. 92)
Figura 5 - Matriz Ansoff - Produto x Mercado

Com o desenvolvimento das teorias a respeito da estratégia, Porter (1997) apresenta
trés estratégicas genéricas, as quais possibilitam que a organizacdo alcance vantagem
competitiva: lideranca no custo total; diferenciacdo; enfoque. Essas estratégias podem ser
utilizadas pelas empresas de forma isolada ou combinada.

Na lideranca no custo total, as empresas buscam o menor custo em relacdo a
concorréncia. Isso ocorre por meio de um conjunto de politicas funcionais orientadas a este
objetivo como: construg¢io de instalacdes em escala eficiente; perseguicao da redugdo de custos
pela experiéncia; controle rigido de custos e despesas; minimizacdo de custos das diversas dreas;
e intenso controle de custos (PORTER, 1997).

A estratégia de diferenciag@o consiste na criacdo de um produto ou servico que seja
unico no ambito de toda industria. As formas para diferenciar podem ser através de imagem ou
projeto da marca, tecnologia, peculiaridades, servico sob encomenda e rede de fornecedores,
dentre outras. "Em termos ideais, a empresa se diferencia ao longo de vdrias dimensoes."
(PORTER, 1997).

A ultima estratégia genérica apresentada por Porter (1997) € aquela que busca a
concentracdo em um determinado grupo comprador, um segmento da linha de produtos ou um
mercado geografico. As politicas funcionais neste tipo de estratégia sao desenvolvidas em funcdo
das especificidades do alvo, buscando assim, atender melhor seu alvo estratégico em comparagao

com os concorrentes que competem de forma mais ampla.
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FONTE: PORTER (1997; p. 53)

Figura 6 - Trés Estratégias Genéricas de Porter

Mas de acordo com Mintzberg (1996) a lista de estratégias de Porter ainda ¢é

incompleta. O autor acredita que enquanto Ansoff se concentrou na extensdo das estratégias de

negocios, Porter focou primeiramente na identificacdo da estratégia empresarial. Mintzberg

(1996) acredita que as estratégias podem ser organizadas em familias divididas em cinco grupos,

conforme a figura a seguir:
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4,
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FONTE: MINTZBERG (1996, p. 83)

Figura 7 - Familias de Estratégias de Mintzberg



A localizag¢do do negocio central pode ser caracterizada pela juncdo de uma rede de
industrias comprando e vendendo matérias-primas e produzindo produtos/servicos acabados.
A diferencia¢do do negocio central consiste na identificacdo das caracteristicas que tornam a
organizacdo capaz de adquirir vantagens competitivas e sobreviver, envolvendo todas as
estratégias das vdrias dreas funcionais da empresa, como por exemplo, estratégias relacionadas as
fontes, ao processamento, as saidas ou distribui¢do e ao suporte. Esta familia estratégica envolve
dois tipos de estratégias: de Diferenciacdo e de Foco (MINTZBERG, 1996).

Uma disting@o apresentada por Mintzberg (1996) em relacio as estratégias genéricas
propostas por Porter, é que ele considera a lideranca em custos como uma estratégia de
diferenciacdo, a qual se relaciona as distingdes observadas entre as empresas em funcdo das
diferencas entre seus produtos e servigos.

O autor afirma que as empresas possuem seis formas bdsicas de se diferenciar de seus
concorrentes: diferenciacdo de preco (cobrar um preco mais baixo); diferenciacio de imagem;
diferenciacdo de suporte; diferenciacdo de qualidade; diferenciacdo de design; e estratégia de
nao-diferenciacdo (ndo ter qualquer base para diferenciacao).

A outra estratégia relacionada a diferenciacdo do negdcio central € a estratégia de
escopo dos produtos e servigos oferecidos. Esse tipo de diferenciacdo, por focar-se no mercado
atendido, utiliza como base a perspectiva do produtor, focando na forma como a organizacdo
difunde e desagrega seus mercados, ou seja, na forma como o pessoal de marketing segmenta
seus publicos. A estratégia de escopo se subdivide em: de segmentacdo, de ndo-segmentacdo, de
nicho e de personalizacdo (MINTZBERG, 1996).

Para o autor, tanto as estratégias de escopo quanto de diferenciagdo podem ser
associadas, ou seja, dentro de um determinado nicho, por exemplo, a empresa pode optar por uma
ou mais estratégias de diferenciacdo. A figura 8 apresenta essa possibilidade de mesclar

alternativas estratégicas.
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FONTE: Adaptado de MINTZBERG (1996; p. 89)
Figura 8 - Estratégias de Diferenciacao e Escopo de Mintzberg

As estratégias de Mintzberg (1996) que compde a familia relacionada a elaboragdo
do negocio principal da empresa, sdo as mesmas apresentadas por Ansoff. A extensdo do
negocio essencial envolve as estratégias que levam as organizacdes além de seus negdcios
basicos. Pode ser feito por meio da integracdo vertical ou horizontal, ou pela combinagdo das
duas. O ultimo grupo de estratégias proposto pelo autor sdo as relacionadas a reconceber o
negocio principal da empresa, as quais sa0 necessdrias para evitar que a empresa perca seu
préprio senso ou identidade. E uma forma de a empresa racionalizar sua propria estratégia.

Outra importante ferramenta estratégica sao os mapas estratégicos, os quais auxiliam
as organizacOes a se estruturarem de forma competitiva, obtendo assim, vantagens perante seus

concorrentes. No tépico a seguir essa ferramenta serd estudada com mais atengao.

2.5 Mapa Estratégico

O mundo global no qual vivemos atualmente colocou as organiza¢des em meio a uma
competicdo mundial, de forma a obrigd-las a definir suas politicas internas, ou seja, as

organizacdes passaram a redefinir suas estruturas organizacionais e reorganizar suas estratégias
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tornando-se aptas para competir e sobreviver no ambiente global, aliando qualidade e
flexibilidade aos custos competitivos.

Antigamente, as organizacOes utilizavam para controle interno, apenas o modelo
contdbil, o qual foi desenvolvido para um ambiente totalmente diferente do de hoje. Este modelo
era eficiente em um ambiente onde importava somente o controle de estoques e processos de
producao a custos baixos, ndo havendo uma preocupacio com a geracdo de valor agregado para o
cliente. Kaplan e Norton (1997) afirmam quem “as empresas ndo conseguem mais obter
vantagens competitivas sustentdveis apenas com a rdpida alocacdo de novas tecnologias e ativos
fisicos, e com a exceléncia da gestdo eficaz dos ativos e passivos financeiros.” As organizagdes,
atualmente se preocupam com qualidade e valor agregado aos seus clientes, e para isso, precisam
ter um total controle de seus processos internos. O mapa estratégico € uma ferramenta que auxilia
nessa reorganiza¢ao competitiva.

De acordo com Kaplan e Norton (1997) o mapa estratégico é uma arquitetura
genérica utilizada na descricdo estratégica e que permite que a organizagdo visualize suas
estratégias de maneira coesiva, integrada e sistematica.

Ja Vasconcellos (2005) afirma que o mapa estratégico é uma representacio visual da
estratégia da empresa, que possui como principal objetivo demonstrar a exatidao de certo ativo
intangivel para atendimento dos processos internos criticos: gestdo de operacdes, gestdo de
clientes, inovacdo e processos regulatorios e sociais.

Martins e Marquiti (2006) afirmam que o desenvolvimento do mapa estratégico € a
base para tornar mais explicitas as estratégias da empresa, e que junto com o BSC, o mapa
estratégico apresenta os objetivos e estratégia de forma grafica. O Balanced Scorecard (BSC) é
uma ferramenta gerencial que auxilia na verificacao do alcance ou ndo dos objetivos estratégicos,
ou seja, verifica se a estratégia estd caminhando na direcdo que foi planejada pela organizacao.
Quatro perspectivas compdem o BSC: perspectiva financeira, perspectiva do cliente, perspectiva
interna e perspectiva de aprendizado e crescimento (KAPLAN, NORTON, 2004).

Para Carvalho (2009), o BSC acompanha a estratégia, por meio da gestdo de
objetivos, metas e indicadores. Enquanto isso, 0 mapa estratégico apresenta em uma Unica pagina

a estratégia da organizacdo, mostrando, em um diagrama de causa e efeito, os objetivos
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estratégicos de forma compacta, permitindo que a estratégia seja transmitida a todos na

organizacdo. A figura 9 apresenta as relacdes entre estratégia, mapa estratégico e BSC.
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Valores
O gue & importante para nos

Visao
O gue queremos ser
Estrategia
Nosso plano de jogo ou plano dev o

Mapa estrategico
Traduz a estratégia

Balanced Scorecard
Mensuragéo e foco

Metas e iniciativas
O gue precisamos fazer

Objetivos pessoais

O gue precisofazer

-

Resultados estratégicos

. : Processos olaboradores
Acionistas Clientes ) "
= ks gficiontes o motivados &
o2 0 -

Fonte: Kaplan e Norton (p. 35, 2004)
Figura 9 - Relacao entre estratégia, mapa estratégico e BSC

Kaplan e Norton (2004) afirmam que o mapa estratégico tornou-se, para a estratégia
organizacional, uma inovag¢ao tao importante quanto o préprio BSC, precursor deste conceito. Os
autores sugerem que o mapa descreve a estratégia de uma maneira uniforme e consistente,
visando assim, a ac¢do. Desta forma, o mapa representa o elo entre planejamento e execucao da

estratégia. Na figura 10 podemos visualizar um mapa estratégico padrao.
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Figura 10 - Mapa estratégico padrao

Ao ingressar no mercado internacional, as empresas abrem uma nova gama de
oportunidades, porém aumenta também os seus riscos. E estes ndo sdo apenas associados as
variagOes cambiais, como apresentamos até aqui. H4 uma série de outros riscos relacionados as

atividades exportadoras.

2.6 Riscos de Exportacao

Optar por exportar seus produtos oferece algumas vantagens para a empresa, dentre
as quais podemos destacar: reducdo da dependéncia das vendas internas aniquilando o risco de

crises econdmicas em geral; o aumento da escala de producio; melhoria dos processos industriais
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e comerciais devido a necessidade de competir com a concorréncia estrangeira no Brasil e no
exterior; hedge natural para empresas importadoras de insumos ou que possuem empréstimos em
outra moeda; e imagem de empresa exportadora, associando a empresa a mercados externos que
geralmente sdo mais exigentes (SILVA; SANTOS, 2005). Entretanto, a atividade exportadora
também tém seus riscos.

O risco, partindo de defini¢des bésicas, pode ser conceituado como a possibilidade de
perda (GITMAN, 1984) ou segundo Solomon e Pringle (1981) o “risco € o grau de incerteza a
respeito de um evento”.

O trabalho desenvolvido por Veiga (2000) sobre o viés antiexportador de outras
politicas que ndo a comercial mostra que o principal risco associado a atividade exportadora
relaciona-se a intensidade da competicdo enfrentada pelas empresas nos mercados externos. A
competicdo acirrada € percebida como o principal risco associado a exportagdo tanto por
empresas nacionais quanto por firmas controladas por capitais estrangeiros.

Para Kotler e Keller (2006) apesar de as oportunidades encontradas pelas empresas
para ingressarem e competirem no mercado internacional serem significativas, os riscos
associados a essas oportunidades também podem ser muito grandes. Eles afirmam ainda que
“antes de decidir se parte ou ndo para a internacionalizacdo de suas operacdes, a empresa deve
compreender completamente o ambiente de marketing internacional”. Os riscos andam junto com
as oportunidades, por isso é importante que as empresas realizem um estudo prévio dos cendrios
politicos, sociais e regulatorios dos novos mercados onde pretendem operar.

Alves e Teixeira (2007) afirmam quem a gestdo do risco € uma caracteristica comum
a maioria das grandes empresas do mundo, porém empresas menores ainda nio possuem essa
preocupacdo. Para eles, as empresas devem estabelecer uma politica cambial, sendo as decisdes
sdo tomadas ad-hoc e geralmente sem consisténcia. Esta politica cambial precisa pelo menos
indicar o que deve ser feito com os riscos cambiais que a empresa enfrenta.

De acordo com Lopes (2005) quando as empresas se abrem para o mercado externo,
acabam convivendo com novos conceitos e parametros culturais, sendo obrigadas a aprimorar
seus métodos administrativos e organizacionais para conseguir lidar com os desafios que acabam

surgindo, ou seja, antes de comecar a operar no mercado mundial a empresa precisa capacitar

seus recursos humanos, materiais e tecnoldgicos. Portanto, € fundamental que a empresa conheca
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os riscos e barreiras existentes nas atividades exportadoras, os quais segundo Minervini (2005)

sdo subdivididos em quatro partes, como mostra a tabela 5.

Tabela 5 - Principais barreiras a internacionaliza¢io

Por parte do exportador l* Falta de uma cultura exportadora
# Falta de uma adeguada estrutura intema profizsional, para
gerenciar a intemacionalizagio.
Por parte do pais exportador o “Sistema pais® ndo-competitivo.
* Excesso de regulamentagdes.
» Falta de uma imagem comreta do pais exportador.
* Politicas cambiais.
# Custos financeiros elevados.
* Instabilidade econdmica.
Por parte do importador l* Falta de profissionalismo.
# Falta de estruturas.
For parte do pais importador |e Diferengas culturais.
Impostos de importagdo.
Mormas técnicas.
Localizago geografica (custos elevados de transporte).
Excesso de regulamentagdes, periodos muito longos para a
verificagdo de documentos necessarios 4 importagdo.
* Politica cambial.
* Presenca de concorrentes locais.
# Custos financeiros elevados no mercado.
* Poder de pressdo dos sindicatos (que exigem o uso de produto
lzcal).
* Inztabilidade econdmica.
* Leiz sanitarias e dificuldade em gerenciar a equivaléncia dos
processos de verificagio sanitaria.
* Excessivo protecionismo na inddstria local.
* Subsidios a industria ou & agricultura local.
* Imposicdo de pregos minimos.
l* Embargo.

FONTE: Torres (2006, p. 58)

A exportacdo de bens e servicos € uma das estratégias de internacionalizacdo mais
simplificada, na qual as varidveis assumem seu menor nivel, isto €, o risco sobre os investimentos
¢ o menor dentre todas as outras formas de entrar no mercado internacional. Mas 0s riscos estao
em toda a cadeia de processos: planejamento de produtos e servicos, manufatura de bens,
marketing internacional, transporte de mercadorias, pesquisa e estudo dos mercados-alvo,
logistica, pds-venda, entre outros (TORRES, 2006)

Apesar de o fato de que as taxas de cambio voldteis podem aumentar o risco de uma
empresa, elas também criam oportunidades de lucro para as mesmas e seus investidores, caso

haja uma compreensdo adequada da administragdo do risco cambial. De acordo com Cavazos
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(2004) se a empresa decide aceitar o risco cambial, deve fazer isso conforme as politicas
estabelecidas que indicam os niveis mdximos de exposi¢ao e os métodos para reduzir o risco. Ao
desenvolver essa politica, € importante lembrar que hd fatores que estdo fora do controle da
gestdo. A gestdo no risco cambial permite uma reducdo dos custos e maximizacdo da
rentabilidade.

Para Alves e Teixeira (2007) em uma gestdo de risco eficaz é necessario determinar
os fluxos de caixa que estdo contratados e contingentes, em moeda estrangeira. Além disso, deve
haver uma preocupacdo em conhecer as perspectivas do mercado no curto prazo, pois as
previsdes relativas ao mercado serdo uteis para comparar com a exposi¢do da empresa.

Kshitj (2007) acredita que numa avaliacdo de riscos, deve se considerar os riscos de
exposicao (Value ar Risk), risco de previsdo, risco de mercado e de transacdo e os riscos do
sistema. Para ele, a gestdo do risco € responsabilidade dos executivos seniores, os quais devem
procurar entender com um maximo de precisao o que acontece no mercado.

A OzForex, empresa que realiza negocia¢do de cambio e transferéncia de moeda on-
line, em 2007 defendia em seu site a idéia de que, se por um lado, ndo cobrir qualquer exposi¢ao
cambial deixa a empresa vulnerdvel a movimentos inesperados da taxa de cambio, podendo afetar
a rentabilidade da empresa; por outro lado, ao cobrir todas as exposi¢des, a empresa acaba
removendo as possibilidades de que o mercado possa se mover de forma benéfica.

De acordo com Eiteman (2002) administrar o risco cambial tem como objetivo
antecipar e influenciar o feito que uma mudanca inesperada das taxas de juros tem sobre os
fluxos de caixa de uma empresa. Para isso a geréncia pode diversificar a base operacional e
financeira da empresa, ou ainda mudar suas politicas financeiras e operacionais. O autor ainda
afirma que muitas empresas procuram lidar com as exposi¢des cambiais através de hedge, o qual
“¢ a tomada de uma posicao, aquisi¢do tanto de um fluxo de caixa, um ativo ou um contrato que
aumentard em valor e compensard uma queda no valor de uma posi¢do existente” (EITEMAN,
2002). Desta forma, o hedge reduz os riscos cambiais.

Eiteman (2002) afirma ainda que cobrir totalmente o risco cambial é muito dificil,
mas explorar os instrumentos de cobertura cambial € uma maneira eficiente de minimiza-los. Os

principais instrumentos de cobertura do risco cambial sdo apresentados na tabela 6.
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Tabela 6 - Instrumentos de cobertura de risco cambial

Descricdo Motivos para realizagdo
Administracdo  dos | Hedge no Mercado Monetdrio: contrato de | - Proporciona maior seguranca,
riscos de transacdo empréstimo — a empresa toma emprestado em uma | eliminando o risco de
moeda e troca os fundos por outra moeda. desvalorizagdo da moeda.
- Melhora a capacidade de

planejamento (orcamento).

Hedge no Mercado de Opgdes: dd ao detentor da
opcdo, o direito adquirido pelo pagamento de um
prémio, de comprar ou vender, em uma determinada
data futura, certo ativo por um prego preestabelecido.
Ao contrario do mercado futuro, ndo € obrigatério o
exercicio da op¢ao.

- Proporciona o controle e a escolha
sobre usar ou ndo a op¢do.

Hedge no Mercado a Termo: acordo de compra e
venda de um ativo em uma data futura e liquidacdo
em um prazo estabelecido a um precgo ja determinado.
Obriga uma parte a comprar o ativo negociado. A
diferenca do mercado futuro € que este ndo é
necessariamente negociado em bolsas de valores,
sendo geralmente um contrato particular entre duas
partes.

- Proporciona maior seguranca,
eliminando o risco de
desvalorizagdo da moeda.

- Melhora a capacidade de

planejamento (orcamento).

Administragdo  dos

riscos operacionais

Diversificagao Operacional: empresa
internacionalmente diversificada, ou seja, negocia em
diversos paises. As reducdes de vendas em um local
sdo compensadas por incrementos nas vendas de outro
pais.

- Dilui o impacto da exposi¢do
operacional.

- Permite um maior conhecimento
das informagdes do mercado.

Diversificagdo Financeira: consiste em investir ou
empréstimos paises,
administrando assim os riscos de variacdes cambiais.

realizar em diferentes

- Dilui o impacto da exposicio
operacional.

- Permite um maior conhecimento
das informagdes do mercado.

Alteracdes  nas | Adiantamentos e adiamentos:

Politicas aceleracdo ou desaceleragdo de

Operacionais pagamentos a serem
feitos/recebidos em  moedas
estrangeiras.

Cldusula de cambio: contrato em
que as partes concordam em
dividir impactos causados pelo
cambio nos negdcios ocorridos

- Redugdo do impacto das
alteracdes cambiais imprevisiveis.

- Posig@o estratégica para manipular
diferentes moedas.

- Melhor administracdo dos fluxos
de caixa.
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entre elas.

Centro de refaturamento:
subsididria que administra todas

as exposi¢oes das negociagdes

seus fluxos de caixa realizando
saidas nessa mesma moeda.

Empréstimos  casados:  duas
empresas de paises
tomam emprestadas as moedas
uma da outra por um determinado

periodo de tempo.

diferentes

Swaps de moedas: as partes
envolvidas concordam em trocar
uma quantia equivalente de duas
por um

periodo especifico de tempo.

moedas  diferentes

intracompany.
Alteracdes nas | Hedge natural: empresa com | - Compensacdo da exposi¢do de
Politicas de | sucessivas entradas em | cambio antecipada.
Financiamento determinada moeda, equipara | - Previsibilidade do fluxo de caixa.

- Evita as exposi¢des operacionais e
de transacio.

FONTE: EITEMAN (2002)

Torres (2006) apresentou os principais focos de riscos que as empresas exportadoras

devem conhecer e estudar em cada mercado-alvo que pretendem atuar. Para o autor, esses riscos

sdo: idiomas diferentes; desejos, necessidades e caracteristicas diferentes do mercado-alvo;

complexidade regulatéria de cada pais; regras e compromissos com blocos econdmicos por parte

do mercado-alvo; riscos do ambiente econdmico; riscos do ambiente politico-legal; riscos da

ambiente cultural; grande divida externa do pais alvo; governos instdveis; tarifas e outras

barreiras comerciais; corrupcao; entraves e dificuldades no Brasil; sobrevalorizagdo da moeda

nacional; risco da falta de retirada da mercadoria.

Uma medida exata de alguns tipos de risco, principalmente do risco de exposi¢dao

operacional € algo praticamente impossivel de ser obtido. Entretanto, como para se ter uma boa
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estratégia cambial € preciso ter uma no¢do a respeito da exposi¢do econOmica, € importante
obter-se pelo menos uma avaliacdo aproximada do problema. E isso € possivel através de um

Mapa Cognitivo Fuzzy.

2.7 Mapa Cognitivo Fuzzy

O conceito de Mapa Cognitivo Fuzzy (MCF) foi introduzido por Bart Kosko (1986) e
definido por ele como uma estrutura gréfica utilizada para representar o raciocinio causal. Para
Carvalho e Tome (2009) os mapas foram desenvolvidos como uma abordagem qualitativa
alternativa ao sistema dinamico. Khan e Khor (2004) afirmam quem o MCF tem sido utilizado
para representar e analisar relagdes causais em determinadas dreas de aplicacdo, por meio da
modelagem de um cendrio com uma série de eventos e as relagcdes causais ocorridas entre eles.

De acordo com Carvalho e Tome (2009) os MCF foram desenvolvidos para serem
usados por ndo-matematicos e/ou ndo-engenheiros, ja que estes mapas eliminam a necessidade de
um complexo conhecimento matemdtico para a modelagem qualitativa de sistemas dinamicos.
Para Stylios, Georgopoulos e Groumpos (2000) os mapas sao representados através de nds para
os conceitos que sdo usados na descricdo do comportamento do sistema e sdo conectados por
arcos representando as relacdes de causalidade que existe entre os conceitos, conforme a figura

11, apresentada a seguir.

FONTE: Stylios, Georgopoulos e Groumpos (2000, p. 02)
Figura 11 - Mapa Cognitivo Fuzzy
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ENSSLIN e MONTIBELLER (1999) afirmam que a diferenca fundamental entre
mapas cognitivos e os demais modelos geralmente utilizados pelos Engenheiros de Producao, €
que os modelos cognitivos sdo elaborados a partir do discurso de um ator envolvido no processo.
Desta forma, eles acabam adquirindo uma natureza tipicamente idiossincratica.

Carvalho e Tome (2009) comentam que quando foram desenvolvidos apesar de serem
muito eficientes e faceis de usar, os MFC era na verdade uma rede neural treinada pelo homem e
ndo um fuzzy no sentido tradicional, j4 que ndo explorava as capacidades usualmente fuzzy. Eles
ndo compartilhavam das propriedades de outros sistemas fuzzy e os mapas causais acabam sendo
matrizes quantitativas sem qualquer conhecimento qualitativo. Entretanto vdrias evolugdes e
extensdes foram adicionadas ao modelo original, até obter-se uma ferramenta que modela e
simula a dindmica do mundo real qualitativo.

Cada né representa um conceito caracteristico do sistema, e cada conceito ¢é
caracterizado por um ndmero A; que quantifica o seu valor, no intervalo [-1,1]. Entre os
conceitos, ha diferentes tipos possiveis de relagdes de causalidade, que expressam a maneira
como eles se influenciam. Os pesos dos arcos entre os conceitos C; e C; pode ser positivo (W;; >
0), o que significa que um aumento no valor do conceito C;leva a um aumento do valor do
conceito Cj, e uma diminui¢do no valor de C; tem o efeito de diminui¢cdo no valor do conceito
C;. Ja numa situacdo de nexo de causalidade negativo (W;; < 0) significa que um aumento no
valor do conceito C; causa uma diminui¢do do valor do conceito de C;e vice-versa (STYLIOS,
GEORGOPOULOS E GROUMPOS, 2000).

Os autores Ensslin e Montibeller (1999) apresentam trés modelos de mapa cognitivo:
tradicional, com pesos e fuzzy. Eles utilizam as figuras a seguir para exemplificar a influéncia
que um conceito tem sobre outro em um Mapa Cognitivo.

No mapa tradicional, apresentado na Figura 12 a ligac@o entre os conceitos admite
apenas um sinal positivo (o aumento de um conceito gerard um aumento no conceito seguinte) ou

negativo (um aumento em um conceito gerard uma diminui¢do no conceito seguinte.

64



FONTE: Ensslin ¢ Montibeller (1999)
Figura 12 - Mapa Cognitivo Tradicional

O modelo com pesos possibilita um grau de informacdes mais detalhado, ja que se
trabalha com a intensidade da influencia que determinada causa gera em um efeito. O problema
desse modelo, segundo Ensslin e Montibeller (1999), é que esta sujeito as percepcdes de quem

determina os pesos, e isso pode sujeitar o modelo a uma série de inconsisténcias psicoldgicas.

FONTE: Ensslin e Montibeller (1999)
Figura 13 - Mapa Cognitivo com Pesos

Por ultimo, os autores Ensslin e Montibeller (1999) apresentam as relacdes de

influencia do Mapa Cognitivo Fuzzy.
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FONTE: Ensslin ¢ Montibeller (1999)
Figura 14 - Mapa Cognitivo Fuzzy

Os autores explicam que a influéncia indireta S14 de C1 em C4 € calculada como:
S14 =512 7 s23 A s34
= sinal (s12)* sinal (s23)* sinal (s34)* min {Is12 I, Is23I, Is34l}
=(-)-)(+) *min {0.2,0.5,0.1} =+ 0.1

onde " representa a interse¢do dos conexoes fuzzy

E da mesma forma a influéncia indireta S54 de C5 em C4 € calculada por:
S54 =s56 ~ s67 " s74
= sinal (s56)* sinal (s67)* sinal (s74)* min {Is56 |, Is67I, Is74l}
= (-)(+)(-) * min {0.4,0.4,0.5} =+ 04

Desta forma, no exemplo apresentado na figura 14, podemos observar claramente que
o meio C5 é superior a C1 em termos de seu efeito em C4.

Essas relacOes de causalidade geram uma série de regras, geralmente do tipo
“se...entdo”. Para Tanscheit (2007), se um operador humano for capaz de articular sua estratégia
de acdo como um conjunto de regras da forma ‘“se...entdo”, pode-se construir um algoritmo
possivel de ser implementado em computador. O resultado € um sistema de inferéncia baseado
em regras, no qual a Teoria de Conjuntos Fuzzy e Logica Fuzzy fornecem o ferramental

matematico para se lidar com as tais regras lingiiisticas.
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De acordo com Naves e Benini (2007) os sistemas de inferéncia fuzzy sdo sistemas
que mapeiam as entradas origindrias de um conjunto de dados resultante de medicdes ou
observacdes experimentais em saidas precisas, y = f(x), onde x € entrada e y a saida do sistema de
inferéncia e f uma representagdo quantitativa do mapeamento.

Um modelo de Sistema de Inferéncia Fuzzy é mostrado na figura 15, no qual estdo

identificadas as funcdes de cada bloco.
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Fante: Tarscheit (2007, p. 28]

Figura 15 - Sistema de Inferéncia Fuzzy

Todas essas regras e relagdes sdo elaboradas de acordo com a Teoria dos Conjuntos

Fuzzy e a logica Fuzzy.

2.5.1. Teoria dos Conjuntos Vagos (Conjuntos Fuzzy)

De acordo com Tanscheit (2007), a Teoria de Conjuntos Fuzzy e pode ser utilizada
para traduzir em termos matematicos a informagdo imprecisa expressa por um conjunto de regras
lingiiisticas. Este conceito foi introduzido por L.A. Zadeth em 1965

A l6gica fuzzy, também conhecida como a ldgica nebulosa, € a logica baseada na

teoria dos conjuntos fuzzy, o qual constitui uma generalizacio da teoria dos conjuntos ordindrios.
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Segundo Gomide e Gudwin (1995) a légica fuzzy difere dos sistemas l6gicos tradicionais em
suas caracteristicas e seus detalhes. Nesta l6gica, “o raciocinio exato corresponde a um caso
limite do raciocinio aproximado, sendo interpretado como um processo de composi¢do de
relagcdes nebulosas”.

Rodrigues (2002) afirma que teoria dos conjuntos bindrios trata a relacdo entre os
elementos de forma bindria: o elemento pertence ou ndo pertence a um conjunto. J4 na teoria
fuzzy, as relagdes entre os elementos sdo graduais, ou seja, € permitido diferentes graus de
pertenca. Assim o valor verdade de uma proposi¢do pode ser um subconjunto fuzzy de qualquer
conjunto parcialmente ordenado. Para Gomide e Gudwin (1995), o valor verdade de uma
proposicdo pode ser ou um elemento de um conjunto finito, num intervalo, ou uma &lgebra
booleana. Na l6gica nebulosa, os valores verdade sdo expressos linguisticamente como, por
exemplo: verdade, muito verdade, ndo verdade, falso, muito falso. E cada termo um desses
termos lingiiisticos € interpretado como um subconjunto fuzzy do intervalo unitério.

Outras caracteristicas da légica fuzzy podem ser resumidas da seguinte maneira:

1- Nos sistemas 16gicos bindrios, os predicados sdo exatos (e.g.: par, maior
que), ao passo que na logica fuzzy os predicados sdo nebulosos (e.g.: alto,
baixo, pouco).

2- Nos sistemas logicos classicos, o modificador mais utilizado é a negagdo
enquanto que na légica fuzzy uma variedade de modificadores de predicados
sd0 possiveis, como por exemplo: muito, mais ou menos, entre outros. Estes

modificadores s@o essenciais na geracao dos termos lingiiisticos.
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3. METODOLOGIA

Na se¢do anterior, buscou-se formar um embasamento tedrico capaz de estruturar a
pesquisa que serd desenvolvida a partir deste estudo. A seguir, apresentar-se-4 a forma por meio
da qual a pesquisa serd estruturada.

Andrade (2006) considera a pesquisa como ‘“o conjunto de procedimentos
sistemdticos, baseado no raciocinio 1l6gico, que tem por objetivo encontrar solucdes para
problemas propostos, mediante a utilizacdo de métodos cientificos”. Salomon (1977) associa
pesquisa a atividade cientifica, que se concretiza no trabalho cientifico, ao afirmar que “(...)
trabalho cientifico passa a designar a concrecdo da atividade cientifica, ou seja, a investigagc@o e o
tratamento por escrito de questdes abordadas metodologicamente”.

Devido a dificuldade mensurar de forma exata os efeitos da concorréncia na
lucratividade de uma empresa e também dada as interagdes complexas das flutuacdes cambiais,
esse trabalho caracteriza-se como uma pesquisa qualitativa.

Do ponto de vista de seus objetivos, pode ser classificada como uma pesquisa
exploratéria ja que ha necessidade de coletar informacdes a respeito do assunto. Previamente o
objetivo € proporcionar uma visdo geral acerca dos conceitos necessdrios para a elaboracdo de
um Mapa Conceitual Fuzzy que tem como objetivo identificar os efeitos da variagcdo cambial na
lucratividade da empresa. Para Malhotra (2001), a pesquisa qualitativa exploratdria proporciona
uma melhor visdo e compreensdo do contexto do problema. Para Mattar (2005), embora existam
restri¢des a esse tipo de estudo, os estudos exploratérios mostram-se adequados quando a massa
critica de conhecimentos sobre um assunto ndo € extensa e importante, ao se constituirem etapas
iniciais para a realizac@o de estudos mais estruturados como os causais e descritivos.

Quanto aos meios adotados, a pesquisa € bibliogrifica e de campo. Bibliografica
porque envolve o estudo sistematizado de material acessivel ao publico em geral, envolvendo
consulta a livros, artigos, periodicos, noticias e sitios na Internet. A pesquisa bibliografica foi
utilizada para fundamentar os seguintes assuntos: exposi¢do cambial, exposicdo operacional,
estrutura e concorréncia de mercado, riscos de exposi¢do, mapa conceitual fuzzy, l6gica fuzzy.

Mas também serd uma pesquisa de campo, pois envolverd aplicagdo de questiondrio semi-
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estruturado com pessoas de uma empresa do setor analisado, no intuito de complementar o
levantamento de dados secunddrios realizados, ou seja, faremos um estudo de caso. Para Marconi
(1990) a “pesquisa de campo € aquela utilizada com o objetivo de conseguir informacdes e/ou
conhecimentos acerca de um problema, para o qual se procura uma resposta ou descobrir novos
fendmenos ou as relagdes entre eles”.

De acordo com Yin (2005), o estudo de caso estd relacionado com as pesquisas
histéricas, mas € importante usar como fontes a observacdo direta dos acontecimentos estudados
e pesquisas historicas envolvidas. Dessa forma, o estudo de caso se diferencia por sua capacidade
permitir o estudo histérico convencional, lidando com uma ampla variedade de evidéncias.

O autor afirma ainda que “um estudo de caso é uma pesquisa empirica que investiga
um fendmeno contemporaneo dentro de seu contexto da vida real, especialmente quando os
limites entre eles ndo estdo bem delimitados. Seu principal objetivo em vista disso, é explicar os
vinculos causais em intervengdes da vida real, os quais s@o complexos demais para as estratégias
experimentais ou para os levantamentos”. Além disso, o estudo de caso permite a combinacao de
métodos qualitativos e quantitativos.

Yin (2005) afirma também que seis fontes de evidéncias devem ser utilizadas, na
medida do possivel, para que se obtenha um bom estudo de caso, a saber: (1) documentacao; (2)
registro em arquivos; (3) entrevistas; (4) observacdes diretas; (5) observacdes participantes; (6)
artefatos fisicos.

A empresa em estudo faz parte da cadeia produtiva do segmento de equipamentos
odontoldgicos no municipio de Ribeirdo Preto. Fundada em 1946, atualmente € lider no mercado
onde atua.

As informagOes necessdrias para analisar a empresa serdo coletadas através de
noticias e artigos publicados sobre o setor e a empresa estudada. Além disso, algumas
informagdes serdo coletadas na web site da empresa analisada.

Com o objetivo de orientar o estudo de caso, foi formulada a tabela 7, a qual

apresenta as informacdes que precisam ser coletadas, relacionando-as aos dados secundérios.
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Tabela 7 - Quadro-sintese das informacoes coletadas no estudo de caso

INFORMAGCOES NECESSARIAS FORMA DE VERIFICAQI\OIPOR MEIO DE DADOS
SECUNDARIOS
1- Tipo de Estrutura de Mercado - Nimero de competidores/fornecedores
- Comportamento da demanda
- Tipo de produto oferecido (homogéneo/diferenciado)
2- Mercado Interno x Externo - Levantamento de informagdes sobre o setor
3- Estratégia Genérica - Informacdes tedricas
4- Forma de determinacéao de preco - Levantamento de informagdes tedricas
- Modelos econbmicos
5- Forma de determinacéao da - Levantamento de informacdes teéricas
quantidade - Modelos econémicos
6- Concorréncia - Andlise setorial
7- Efeitos da Variacao Cambial - Reflexdes tedricas a partir dos modelos econbémicos
8- Intervencao do Governo - Noticias do setor
9- Mecanismos de Protecao do Risco - Informagdes teéricas

Em sintese, o desenvolvimento desse trabalho se dard da seguinte maneira:
primeiramente, a partir das varias teorias estudadas na pesquisa bibliogrifica desenvolveremos
uma série de mapas cognitivos, os quais serdo enriquecidos e completados com base em noticias
e demais informagdes a respeito do setor estudado. Para validar os mapas, chegando entao a um
unico mapa cognitivo caracteristico do setor e mais especificamente da empresa analisada, serd

feito um levantamento de informacdes a respeito da empresa Dabi Atlante.
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4. SETOR DE EQUIPAMENTOS MEDICO, HOSPITALARES E
ODONTOLOGICOS (EMHO)

De acordo com um levantamento histérico realizado por Manfredini (2006) a respeito
do setor de equipamentos médicos, hospitalares e odontologico, € possivel verificar que o
mercado de equipamentos voltados para a drea de satide no Brasil possui relagdes com as
conjunturas politicas, econdOmicas e sanitdrias.

Conforme afirmam Gutierrez ¢ Alexandre (2004), a industria nacional de insumos e
equipamentos de uso médico teve seu inicio na década de 1950, apoiado pela politica de
industrializacdo por substituicdo das exportagdes. Nesse periodo foram instaladas empresas de
materiais de consumo, produtoras de artigos de pouca complexidade, como seringas e agulhas, e
fabricantes de aparelhos de anestesia.

E importante ressaltar que, no caso dos equipamentos odontolégicos, a Industria
Brasileira de Aparelhos Dentdrios foi fundada em Ribeirdo Preto em 1946, portanto em um
momento anterior a caracteriza¢ao do inicio da industrializagdo no pafs.

Furtado e Souza (2001) afirmam que a década de 1960 caracteriza-se pelo surgimento
dos primeiros fabricantes de instrumentos cirurgicos. Em 1962, € fundada a Associagdo dos
Fabricantes de Produtos Médicos e Odontoldgicos, precursora da ABIMO, que congregava 25
empresas do total de 40 que desenvolvia as suas atividades em ambito nacional (ABIMO, 2005).

Atualmente, segundo a Associacdo Brasileira de Produtos Médico-hospitalares e
Odontoldgicos (Abimo) — este setor congrega um universo de aproximadamente 430 empresas
que, pela diversidade de produtos, é dividido em seis segmentos especificos: odontologia,
laboratério, radiologia, equipamentos médico-hospitalares, implantes e material de consumo. O
faturamento anual do setor (dados de 2009) foi da ordem de US$ 3,45 bilhdes de ddlares, sendo
que desse valor cerca de US$540 milhdes foram provenientes das exportacdes.

No Brasil, esse € um setor industrial que se caracteriza pela producdo de
equipamentos com pouco contetido tecnoldgico. Com isso, 0s custos operacionais industriais

devem ser menores quando comparados a industria nacional como um todo, a qual compreende

72



setores que exigem altissimos custos. Esse fator pode ser uma das causas da elevada rentabilidade
observada no setor de EHMO (SELAN, PORTO; 2007).

As autoras afirmam ainda que por concentrar sua producdo em equipamentos com
pouco conteudo tecnoldgico, este € um setor que tem precos relativamente menores do que os de
outros paises, evitando assim a concorréncia direta com os principais fornecedores estrangeiros
como EUA e Europa. Entretanto, apesar da baixa tecnologia, os produtos nacionais t€ém a
qualidade necessdaria para competir com os produtos norte-americanos € europeus.

Um estudo realizado pela Agéncia Brasileira de Desenvolvimento Industrial (ABDI)
mostra uma mudanca nos paradigmas de competitividade do setor. De acordo com a pesquisa,
atualmente os principais fatores competitivos nao estdo mais focados somente em preco ou mao-
de-obra, mas também na qualidade, tecnologia, logistica, meio ambiente, entre outros, 0os quais
passam a ser determinantes para a permanéncia da organizacao no mercado (ABDI, 2008).

Os dados apresentados pela ABIMO mostram que 52,2% do setor sdo representados
por empresas de médio porte. As empresas de porte médio a grande somam apenas 22,1% do

total de empresas do setor.

B Micro

B Pequena

[ Média

B Médio - Grande
B Grande

52,2%

FONTE: ABIMO
Griéfico 13 - Composicao do setor de EHMO de acordo com o porte das empresas

De acordo com levantamento apresentado pela FIESP (2009) com respeito a
producdo de EMHO no Brasil, hd uma concentrag@o nas empresas de micro e pequeno porte. Este
levantamento mostra que mais de 93% da producdo do setor, é realizada por micro e pequenas

empresas.
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O Estado de Sao Paulo representa um dos principais territérios produtivos para a
cadeia de EMHO no Brasil. Responde por 45% do total de estabelecimentos dessa industria, isto
¢, 964 estabelecimentos industriais divididos em micro e pequena industria (920), média industria
(41) e grande industria (3).

A cadeia produtiva brasileira do setor de EMHO foi desenhada por Oliveira e Porto
(2004) através do agrupamento dos diversos agentes envolvidos neste processo, como atores
principais e secunddrios, o contexto onde a cadeia estd inserida, além dos clientes intermedidrios
e finais, conforme mostra a figura 16.

Pode-se observar que tanto os atores primdrios quanto secundarios, convergem para
os fabricantes de equipamentos médicos e odontoldgicos, os quais podem optar por realizar
vendas diretas, por representacdo propria ou representacio autdonoma. Através das vendas diretas,
pode-se vender diretamente para o exterior ou buscar um atacadista para realizar sua distribuicao.
Na segunda opg¢do, o fabricante pode entregar seus produtos para um atacadista ou vendé-los
diretamente para os clientes do grupo 1 (clinicas, consultérios, ambulatérios, creches e escolas)
ou grupo 2 (hospitais publicos, privados ou filantrépicos). Por tltimo, os representantes

autdbnomos somente se relacionam com os clientes dos grupos 1 e 2.
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CONTEXTO QUE ENVOLVE A CADEIA
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FONTE: Oliveira e Porto (2004, p.50)

Figura 16 - Cadeia Produtiva do Setor de EMHO

Conforme mostra a cadeia produtiva, compradores do setor de EMHO sdo os

consumidores do grupo 1, grupo 2 e o exterior. De acordo com dados da ABIMO em 2010 esses

compradores se subdividem da seguinte maneira:
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g8 1%

21,5%

M Piblico
B Privado
I Exportagdo
M Outros*

68,6%

*Qutros canais de compra: cessdo de equipamentos por conta de contratos exclusives de
fornecimento de insumos e servigos, leasing, etc.

FONTE: ABIMO (2010)
Grifico 14 - Distribuicao de comnradores do setor de EMHO

No municipio estudado, as empresas do setor formam o arranjo produtivo local
(APL) de Ribeirdo Preto, o qual responde por 5,1% (49) do nimero de estabelecimento da
industria de EMHO do estado de Sao Paulo, € 2,3% dos estabelecimentos da industria de EMHO
brasileira. Os APLs ou sistemas locais de producdo é uma caracteristica comum encontrada na
indastria de EMHO no Brasil e na experiéncia internacional. Isso ocorre em virtude da
complexidade da base técnica do setor — sobretudo para produtos com incremento tecnoldgico — e
das possibilidades de segmentacdo dos produtos, fatores estes que estimulam fortemente o
surgimento e a sobrevivéncia de um conjunto de pequenas empresas especializadas. Além disso,
a concentragcdo geografica das empresas permite aos produtores se apropriarem de uma série de
beneficios que sdo proporcionados pela aglomeracdo das empresas e pelas interacdes entre elas
(FIESP, 2009)

Ha, em Ribeirdao Preto, mais de 53 empresas do setor de EMHO, em sua maioria
compostas por micro, pequenas € médias empresas. Segundo um levantamento da Secretaria de
Comércio Exterior (SECEX), em dez/2009, havia na cidade nove empresas do setor exportando
seus produtos, entre as quais, apenas uma possui um valor de mercado acima de US$10 milhdes.

As exportagdes mundiais de EMHO superaram US$ 120,3 bilhdes em 2006,

apresentando um crescimento de 100,6% em relacdo a 2001. O Brasil teve cerca de US$ 307,7
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milhdes vendidos de EMHO em 2006, ocupando assim a trigésima posicdo, com 0,3% de
participacdo nas exportacdes mundiais. No periodo de 2001 a 2006, as exportacdes brasileiras
alcancaram um aumento de 179,6%, superando o crescimento de todos os vinte principais paises
exportadores de EMHO, com exce¢do da China. Nos Estados Unidos, maior exportador de
EMHO, a variagdo entre 2001 e 2006 foi de 61,4% (FIESP, 2009).

O comércio exterior da industria de EMHO, voltado principalmente para a expansao
das exportagdes brasileiras, mostra uma tendéncia a aumentar o comércio entre o Brasil e paises
da Africa e do mundo drabe (SELAN, PORTO; 2007).

No municipio de Ribeirdo Preto as exportacdes passaram de US$ 26,16 milhdes em
1998 para US$ 311,56 milhdes em 2007, valor que representa cerca de onze vezes o valor de
1998. Aproximadamente 9,6% dos produtos vendidos ao exterior estdo relacionados a industria
do setor aqui estudado, o que equivale dizer que em 2007, segundo dados da SECEX, a industria
desse segmento produtivo de Ribeirdo Preto foi responsdavel por exportacdes de US$ 29,8

milhoes.

4.1 Mercado de Equipamentos Odontolégicos no Brasil

Quando falamos na industria de equipamentos odontolégicos, de acordo com
Gutierrez e Alexandre (2004) estamos nos referindo a equipamentos, instrumental e materiais
utilizados na prética odontoldgica. Na classificacdo de equipamentos, os autores destacam as
cadeiras de dentista, equipos, refletores, equipamentos de raios X, mochos, dosadores e
misturador de amdlgamas, etc.

De acordo com Manfredini (2006) a industria de equipamentos odontologicos no
Brasil possui alguns fatores caracteristicos que a distingue do setor de equipamentos médicos,
como por exemplo:

a) a participagdo expressiva das exportacdes em relagdo as importagdes;

b) a grande quantidade de paises para onde sdo exportados os produtos; e,

¢) a suficiente produgdo realizada no proprio pais.
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Conforme dados da ABIMO, ¢ possivel perceber a importancia e a representatividade
do segmento odontoldgico em relacdo ao setor de equipamentos médicos, hospitalares e
odontoldgicos quando se analisa os valores das transacdes comerciais realizadas pelo Brasil. Em
2002 as exportagdes do segmento odontoldgico somaram mais de US$ 33,6 milhdes, nimero este
que representou cerca de 20% das exportacdes do setor como um todo. No ano seguinte, as
exportacdes do setor atingiram obtiveram um aumento de aproximadamente 14% em relacdo a
ano anterior, enquanto que as exportacdes do segmento Odontoldgico atingiram um patamar de
US$ 39,7 milhdes (crescimento de 18,2%).

Alves (2004) afirma que esse aumento das exportacdes deste segmento especifico
representa um ponto importante que € o fato de que no periodo entre 1998 e 2003 as exportagdes
superaram as importagdes em mais de US$ 46,4 milhdes. Até hoje isso ainda € bastante distante
da realidade do setor de equipamentos médicos, hospitalares e odontoldgicos brasileiro como um
todo. No periodo de 1998 a 2003, as importacdes de equipamentos odontoldgicos totalizaram
US$ 141,6 milhdes (aumento de 1,06%) enquanto as exportacdes alcangaram mais de US$ 188
milhdes, obtendo assim um crescimento de 42,4%.

Segundo uma andlise realizada pelo BNDES (2010) a principal explicacdo para o
desenvolvimento de esse segmento ter sido mais acelerado € a existéncia da grande demanda por
equipamentos odontoldgicos no pais, resultado do elevado nimero de dentistas utilizando estes
equipamentos. Em 2009, havia no Brasil aproximadamente 200 mil profissionais de odontologia.
Desta forma, a existéncia de forte demanda permitiu o crescimento e o desenvolvimento das
empresas brasileiras, fazendo com que o pais se tornasse o segundo mercado de equipamentos e
materiais odontoldgicos, perdendo apenas para os Estados Unidos (BNDES, 2010).

Entretanto, conforme afirmam as empresas do segmento, o mercado brasileiro parece
ter se estagnado. Mesmo assim, houve um aumento de seu faturamento, o qual se deve ao
crescimento das exportagdes. Desta forma, o foco de agdes dessas empresas deve ser o incentivo
a inovacdo para aumentar o valor agregado dos produtos comercializados e, conseqiientemente,
ampliar as exportacdes (BNDES, 2010).

Dentre as empresas associadas a ABIMO, o segmento aqui estudado apresentou uma

queda em relacdo ao total de associadas, conforme pode ser observado na tabela 8:
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Tabela 8 - Participacdo percentual das empresas odontolégicas dentre as empresas
associadas a ABIMO (de 1991 a 1996)

Participacdo das ANO
empresas 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995 | 1996
Equipamentos 19,8 14,1 11,5 154 | 15,7 14,7

odontolégicos

Qutras 80,2 | 859 88,5 846 | 843 85.3

FONTE: Manfredini (2006; p. 62)

Atualmente, as empresas de equipamentos odontolégicos representam
aproximadamente 25% do total de associadas. Conforme ja foi mostrado, o principal destinatario
das vendas da indudstria de EMHO ¢€ o setor privado. No segmento odontolégico esse fato também
€ verdadeiro mesmo com as vdrias inovagdes propostas para a organizacdo dos ambientes de
trabalho nos servicos publicos e a expansdo da rede de servi¢os odontoldgicos no ambito do SUS.

Conforme afirma Manfredini (2006) “as industrias ¢ a ABIMO nio se mobilizam
para disputar o mercado de vendas para o setor publico. A razdo apontada para explicar tal
situacdo seria a de que o Governo daria pouca importancia para a saide bucal.” Entretanto, em
julho de 2010, o Governo aprovou a Medida Proviséria n® 495 que, em suma, incentiva a compra
de bens e servigos nacionais pelo setor publico. Essa € uma medida essencial para a redugao das
importacdes do setor, possibilitando a reducio do déficit na balanga comercial.

Dentre as principais empresas produtoras de equipamentos odontoldgicos no pais
duas estdo sediadas no municipio de Ribeirdo Preto. A primeira empresa foi fundada com o nome
de Industria Brasileira de Aparelhos Dentérios, em 30 de agosto de 1946, em Ribeirdo Preto.
Atualmente seus produtos t€ém a marca comercial Dabi-Atlante. Entre 1993 e 2002 as exportagdes
da Dabi aumentaram de US$ 1,8 milhdes para US$ 6,5 milhdes. Em 2002, a empresa era lider de
mercado na Riissia e o segundo colocado na India.

A segunda maior empresa de equipamentos odontolégicos de Ribeirdo Preto € a
Gnatus, que foi fundada em 1976 por Jodo Padula Nomelini, com o langamento de seu primeiro
produto, um articulador, em 1977. Atualmente, a empresa exporta para 130 paises, equipando

150 universidades do Brasil e do mundo. Em 2001, 65% das vendas de exportacdo foram
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destinadas para paises da América Latina. A exportacdo para outras regides do mundo aumentou
de 15% em 1997 para 35% em 2001 (Manfredini, 2006). Segundo a ABIMO, em 2004 a Gnatus
foi responsdvel por 30% das exportacoes de todo o setor odontoldgico brasileiro.

A presenga destas duas grandes empresas em Ribeirdo Preto gera uma importante
discussao as respeito do processo dos sistemas produtivos locais. Esses arranjos, conforme citado
anteriormente, sdo uma forma de concentragdo geogréfica e setorial de pequenas e médias
empresas que mantém um relacionamento sistemdtico entre si, acarretando assim uma maior
competitividade do setor. De acordo com Telles (2002), a partir da Dabi Atlante originaram-se
uma série de outras empresas odontolégicas no municipio e que a maioria das empresas do setor
da satide que existem atualmente no municipio foi constituida por ex-funciondrios de empresas

mais antigas.
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5. ANALISE DE NOTICIAS SOBRE O SETOR

A partir da leitura de noticias a respeito do setor de empresas de equipamentos
médico, hospitalares e odontolégico € possivel obter as seguintes informacdes:
1°- O Brasil é, entre os paises emergentes, o 2° maior produtor de tecnologia
médica, perdendo apenas para a China. A noticia afirma que os produtos
oferecidos pelas empresas brasileiras sdo diferenciados e possuem credibilidade

no mercado externo.

2°- A feira FIME (Florida Internacional Medical Expo) de 2010 rendeu para o
Brasil um total de US$13 milhdes em prospec¢do de novos negdcios para o
setor. O presidente da ABIMO afirma que isso ocorreu gragas a credibilidade
dos produtos e os precos competitivos. Apesar da desvalorizagdo do ddlar, que
desfavorece as exportagdes, o setor espera aumentar as vendas como um todo,
devido o aumento da presenca nacional, no mercado mundial. A alta qualidade
dos produtos, os precos competitivos € a imagem positiva que este setor
brasileiro possui no mercado internacional é que permitirdo essa ampliacdo do

mercado.

3°- Governo langou Medida Proviséria n® 495 que incentiva a compra de bens e
servi¢os nacionais pelo setor publico. Essa medida tem como objetivo reduzir
as importacdes do segmento de EMHO que em 2009 registrou um grande

déficit na balanga comercial.

4°- A inddstria médica brasileira vem conquistando novos mercados
estrangeiros. Em 2010, entre os novos negdcios internacionais fechados pelo
pais, podemos destacar: Argélia, Bolivia, Costa Rica, Egito, Israel, Malisia,

Meéxico, Nigéria, Panamd, Paraguai, Portugal, Sudao, Tailandia e Uganda.
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Os mapas cognitivos abaixo foram desenvolvidos a partir das informagdes contidas

nas reportagens, ilustrando ainda, possiveis alternativas e conseqiiéncias relacionadas aos fatos

noticiados.
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Figura 17 - Mapa cognitivo 1 - proposto a partir de noticias do setor

Esse mapa nos mostra que, com a desvalorizagdo do dolar, a empresa exportadora

tem a op¢do de aumentar seu preco para poder manter o mesmo nivel de receita em reais, ou

entdo a empresa pode manter seu preco de venda, mas com isso terd uma queda na receita e,

conseqiientemente, uma queda na rentabilidade (efeito no curto prazo). Entretanto, devido a alta

qualidade dos produtos ofertados e em razio da curva de aprendizado adquirida, no longo prazo,

a empresa poderd obter uma ampliacdo do mercado de exportacdo e um conseqiiente aumento da

rentabilidade. Essa expansdo do mercado acarretard em um aumento da oferta de ddlar no pafs.

J4 o mapa cognitivo 2 apresenta os efeitos da Medida Provisdria 495, através da qual

0 governo passa a direcionar as licitacdes para que o setor piblico compre bens nacionais. Essa

intervencao do governo forma uma barreira comercial que determina uma queda nas importagdes

do setor EMHO e, com isso, uma reducdo da demanda por délar no Brasil. Entretanto, para
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atender as necessidades publicas, as empresas do setor terdo que reduzir suas exportagdes,
direcionando a producio para o mercado interno, ou entdo oferecer para o governo uma producdo
de segunda linha. Isso pode ser uma alternativa para gerar caixa para a empresa. Além disso, essa
producdo de segunda linha também pode ser oferecida para mercados emergentes, que estdo
iniciando novos negdcios com o Brasil. Por meio do efeito escala obtido através dessa expansdo

de mercado, a empresa conseguird reduzir seus custos de produgdo.
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Figura 18 - Mapa cognitivo 2 - proposto a partir de noticias do setor

Os dois mapas cognitivos propostos podem ser unidos em um unico mapa
representando a manutencdo do setor, ou seja, a queda na rentabilidade mostrada no mapa 1 pode

ser compensada pela geracdo de caixa e reducdo de custos, apresentados no segundo mapa.
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6. MODELOS COGNITIVOS NA ESTRUTURA OLIGOPOLISTA

A partir de noticias e pesquisas sobre o setor estudado, pudemos perceber que as
empresas de equipamentos odontoldgicos estao inseridas em um mercado oligopolista.

A situagdo de oligopdlio, segundo Pindick e Rubinfeld (2002), é a pratica de mercado
em que um pequeno grupo de vendedores controla a oferta de um produto ou servico com varios
compradores. Essa estrutura com alto grau de concentracio local ou de poder de mercado pode
apresentar produtos homogéneos ou diferenciados, com barreiras a entrada de novas empresas.

O mercado de empresas exportadoras de equipamentos odontolégicos no municipio
de Ribeirdo Preto enquadra-se na caracterizagdo de um oligopdlio, ja que se trata de uma
industria altamente concentrada, com poucas grandes empresas coordenando e algumas ou muitas
empresas de pequeno e médio porte, diante de um grande nimero de compradores, permitindo
que os vendedores exercam controle sobre os precos dos produtos. Além disso, as empresas do
setor ndo trabalham com produtos muito diferenciados.

Outra caracteristica do setor que confirmam a estrutura de oligopodlio €, segundo
Medeiros e Souza (2009), a complexidade na determinacdo dos precos e quantidades a serem
produzidas pelas empresas, em virtude da interdependéncia de suas acdes. Isso ocorre, devido a
necessidade de se levar em consideracdo ndo apenas as possiveis alteracdes na capacidade
produtiva das empresas estabelecidas, mas também a entrada de novas empresas no setor, o que
acaba alterando a estrutura da inddstria em termos de concentrag¢do. Por isso, pode-se dizer que
h4 certa barreira de entrada no setor.

Sendo assim, foram desenvolvidos mapas cognitivos difusos para cada um dos
possiveis modelos aqui apresentados na estrutura de oligopdlio. A figura 19 apresenta o modelo
de efeitos na lucratividade em uma empresa que segue o modelo de Cournot, ou seja, que
determina sua quantidade produzida, levando em consideracdo a quantidade do concorrente, e

obtém um preco de mercado.
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Figura 19 - Mapa Cognitivo do modelo de Cournot e Stackelberg

Para o modelo de Stackelberg, o mapa € igual ao de Cournot, a diferenca € que ao
invés de as decisdes de quantidades serem definidas simultaneamente, uma das empresas toma a
iniciativa de determinar a quantidade antes que os concorrentes o facam.

Por enquanto, ainda ndo estamos levando em consideracdo qual modelo para
determinacdo de precos e quantidades no mercado externo, ji que nesse momento o objetivo é
apenas apresentar as relacdes existentes, independente de ser mercado interno ou externo.

Ja na figura 20, estd representado os efeitos na lucratividade de uma empresa sujeita
ao modelo de Bertrand. Conforme mostra a figura, as empresas estabelecem seus precos de
venda, levando em consideracdo as decisdes dos concorrentes, € a partir disso obtém uma
quantidade demandada. O mapa apresentado na figura 20 também representa a estratégia tit-for-
tat, ja que esta € semelhante ao modelo de Bertrand, diferenciando-se apenas no fato de que no
modelo tit-for-tat as decisdes de preco de venda sdo tomadas repetida vezes. As relacdes de

efeitos sdo as mesmas nos dois modelos.
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7. ESTUDO DE CASO E APRESENTACAO DOS RESULTADOS

Nessa se¢do serd apresentado um estudo de caso da empresa Dabi Atlante, empresa
do setor de equipamentos odontolégicos situada no municipio de Ribeirdo Preto, desenvolvido a
partir de informacgdes publicadas sobre a empresa. Todas essas informacgdes servirdo para obter
um Mapa Cognitivo Fuzzy de identificagdo dos riscos de exposi¢cdo econdmica da mesma, o qual

pode ser adaptado para outras empresas do setor.

7.1 Analise da empresa de equipamentos odontolégicos Dabi Atlante

O mercado de empresas exportadoras de equipamentos odontolégicos no municipio
de Ribeirdo Preto enquadra-se na caracterizagdo de um oligopdlio, ji que se trata de uma
industria altamente concentrada, com poucas grandes empresas coordenando e algumas ou muitas
empresas de pequeno e médio porte, diante de um grande nimero de compradores, permitindo
que os vendedores exercam controle sobre os precos dos produtos. Além disso, as empresas do
setor ndo trabalham com produtos muito diferenciados.

Outra caracteristica do setor que confirmam a estrutura de oligopdlio €, segundo
Medeiros e Souza (2009), a complexidade na determinac¢do dos precos e quantidades a serem
produzidas pelas empresas, em virtude da interdependéncia de suas acdes. Isso ocorre, devido a
necessidade de se levar em consideracdo ndo apenas as possiveis alteracdes na capacidade
produtiva das empresas estabelecidas, mas também a entrada de novas empresas no setor, o que
acaba alterando a estrutura da inddstria em termos de concentrac¢do. Por isso, pode-se dizer que
h4 certa barreira de entrada no setor.

A empresa analisada foi fundada em 30 de agosto de 1946, em Ribeirdo Preto, com o
nome de Industria Brasileira de Aparelhos Dentérios. Seus produtos tinham a marca comercial
DABI. No inicio da década de 1970 a empresa se associou a outra, cujos produtos tinham a marca

Atlante. Meses depois, foi langando no mercado a marca Dabi Atlante (Dabi Atlante, 2010).
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Em 2001, a empresa faturou cerca de R$ 90 milhdes (noventa milhdes de reais).
Numa das raras referéncias a importancia do setor publico no faturamento de uma empresa
odontoldgica, destaca-se que, em 2001, essa empresa fechara um contrato de US$ 3,8 milhdes
(trés milhdes e oitocentos mil dolares) com o Ministério da Educagdo, para fornecimento de
equipamentos para cursos de Odontologia de universidades publicas (JABO, 2002).

ApOs seis décadas de atuacdo no mercado, a empresa construiu uma reputacdo de
seriedade e qualidade voltada para o desenvolvimento da odontologia. Atualmente, as estimativas
indicam mais de 80 mil consultdrios dentdrios em operagdo no territorio nacional com a marca
Dabi Atlante. Além disso, a linha de 116 diferentes equipamentos fabricados ultrapassa fronteiras
e estd presente nos 5 continentes (Dabi Atlante, 2009).

A empresa ingressou no mercado de exportacdes ha mais de 40 anos. Segundo um
dos diretores da empresa, o mercado nacional sempre foi suficiente para absorver a producdo da
mesma. No inicio das exportacdes ndo se ‘“vendia” os produtos, os clientes € que os
“compravam” (ndo havia um esfor¢co fenomenal nesse sentido). Ndo havia uma estrutura
especializada para o comércio exterior, destinada exclusivamente as vendas internacionais. Com
o aumento da competitividade no mercado Brasil, a empresa comecou a buscar novos mercados,
estruturando a drea de exportagdo (Lima e Marangoni, 2009).

A expansdo de mercados conseguida pela empresa ndo se limitou a América Latina.
No inicio de 2001, a empresa obteve o selo de seguranca, satide e qualidade, emitido pela
Comunidade Européia para varios dos seus produtos, como cadeiras, refletores, mochos, equipos,
unidades e pecas de mdo, o que significou a ampliacdo naquele ano de 47 para 58 no nimero de
paises importadores de seus produtos (JABO, 2001).

Entre 1993 e 2002 as exportacdes cresceram de 1,8 milhdes de ddlares para 6,5
milhdes de dolares. Em 2002, a empresa era lider de mercado na Russia e o segundo colocado na
India (Manfredini, 2006). Atualmente a empresa exporta para mais de 84 pafses, entre os quais
podemos destacar: Bolivia; Chile; Polonia; Espanha; Paraguai e India. As exportagdes da
empresa vao desde consultdrios basicos a completos, com mini-camara fotografica e monitor de
computador acoplado.

"A conquista do mercado internacional envolve uma preparacdo lenta, cara e

arriscada", informa José Miranda da Cruz Neto, superintendente da Dabi Atlante. Mas, a se julgar
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pelo desempenho do setor, Miranda afirma que este ¢ um investimento que vale a pena
(NOTICIAS COMEXNET, 2002)

Segundo os autores Lima e Marangoni (2009), pela primeira vez em sua historia, a
empresa estd realizando uma pesquisa de mercado para identificar as necessidades dos
consumidores fora da América Latina. Até entdo, o foco era o mercado brasileiro e alguns
mercados na América Latina, e os produtos designados para o mercado interno eram fabricados
para também atender o mercado internacional, sofrendo pouca ou nenhuma adaptacdo. Apds a
conclusdo deste estudo, a empresa pretende focar nas necessidades especificas dos consumidores
internacionais, iniciando-se uma reestruturacdo mais agressiva e atendendo os consumidores
internacionais com produtos mais adaptados a demanda.

Com relagdo a qualidade dos produtos oferecidos pela empresa, de acordo com
Sebastiao Antonio Nomelini, o Toninho, que trabalha hd mais de 20 anos com o mercado de
equipamentos usados, este segmento é praticamente dominado por equipamentos com a marca
Dabi Atlante. Toninho afirma que "Quem conhece, sabe que é melhor um usado da Dabi do que
um novo das outras marcas” (RIBEIRAO PRETO ONLINE, 2005).

O diretor da Dabi Atlante, Augusto Biagi, afirmou, em entrevista dada ao jornal
Gazeta de Ribeirdo em 2007, que a queda do ddlar impacta a empresa somente a médio e longo
prazo, nunca acarretando em demissdes. "Para nds passou a compensar mais comprar
componentes importados do que os brasileiros. Isso sim pode ter gerado demissOes entre os
nossos fornecedores", afirmou Biagi.

No que diz respeito a concorréncia, "A grande concorréncia no mercado internacional
se dd entre os proprios brasileiros", afirma Gilberto Nomelini, diretor-superintendente da Gnatus,
também de Ribeirdo Preto, grande exportadora e concorrente da Dabi Atlante. Conforme afirma
Nomelini, o Brasil viabiliza uma estrutura altamente produtiva em termos de ganhos de escala, ja
que possui um mercado que consome entre 12 mil e 15 mil consultérios por ano, "Os estrangeiros
estdo longe de conseguir nossos precos”, diz. Nomelini garante ainda que Dabi Atlante e Gnatus
exportam para mais de 60 paises e t€ém juntas mais de 70% do mercado nacional de consultérios

(NOTICIAS COMEXNET, 2002).
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“Os maiores concorrentes deste mercado sdo Estados Unidos e Europa, mas o preco
do produto brasileiro € bem inferior e também de altissima qualidade — o que pode ser um
diferencial na concorréncia com os dois grandes mercados citados” (APEX, 2006).

No que se refere aos precos de venda para o mercado interno a empresa Dabi Atlante
considera que o custo € o valor minimo que pode ser cobrado, e o mercado determina o valor
mdaximo que estd disposto a pagar. Através do método de formacdo de precos conhecido como
mark up, o custo € a base do preco, ao qual se aplica uma margem de lucro desejada, além de
impostos e taxas de vendas (SILVA E SANTOS, 2005).

A autora afirma ainda que a margem de contribui¢do estabelecida deve variar em
funcdo do valor percebido pelos clientes, ou seja, o valor que o mercado estd disposto a pagar.
Para formacdo de preco no mercado interno, as empresas de equipamentos odontolégicos de
Ribeirdao Preto ndo utilizam a préitica de analisar o preco de mercado, isto é, ndo leva em
consideragd@o os concorrentes para a formagao de pre¢co nem para o custo do produto.

Para formacdo de preco dos produtos exportados as empresas do setor analisado
utilizam o preco de venda no mercado interno como base para cdlculo do preco de mercado
externo. Elas estornam as despesas e impostos pertinentes apenas ao mercado interno e
adicionam os custos e despesas relacionados a exportacdo (SILVA E SANTOS, 2005).

A inddstria nacional foi obrigada a desenvolver um produto de baixo custo, ja que no
Brasil, o dentista tem um poder aquisitivo menor do que os paises ricos. Segundo Miranda,
superintendente da Dabi, os consultorios Dabi Atlante, cujos precos no mercado interno variam
entre R$ 5 mil e R$ 23 mil, dependendo do modelo, custam até a metade dos concorrentes
europeus € norte-americanos.

E importante ressaltar que as informacdes contidas nesse estudo de caso foram
coletadas a partir de noticias, artigos publicados e web site da empresa analisada. Houve
tentativas de entrevistar alguns diretores da empresa, entretanto por indisponibilidade de horario
dos mesmos ndo foi possivel realizar a entrevista.

A partir desta caracterizacdo da empresa e com base no trabalho apresentado por

Rodrigues (2000) foi possivel desenvolver o mapa cognitivo fuzzy apresentado na préxima secao.
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7.2 Mapa Cognitivo Fuzzy para Avaliacao do Risco de Exposicao Economica

A 1idéia do mapeamento cognitivo € desenvolver um esquema grafico dos conceitos
interligados que as pessoas visualizam quando raciocinam a respeito do que acontece a respeito
da situacdo abordada (PIDD, 1998).

O mapa apresentado na figura 21 traduz de forma qualitativa os efeitos da exposi¢do
econdmica na lucratividade da empresa Dabi Atlante, uma exportadora inserida no setor de
equipamentos odontolégicos. Esse mapa foi desenvolvido pensando exclusivamente na Dabi
Atlante, entretanto, com ajustes minimos ele pode ser aplicado em qualquer empresa exportadora
do setor aqui analisado.

O modelo mostra que o lucro depende essencialmente do efeito que as variagdes reais
de cambio tém sobre as vendas, custos e despesas/receitas financeiras. No que se diz respeito ao
efeito nas vendas, devemos subdividir no mercado local e exterior, levando em consideracdo as
influéncias das varidveis: preco e quantidade. Nos modelos apresentados na estrutura de
oligopdlio, vimos que as decisdes dos concorrentes afetam as decisdes de preco e quantidade da
empresa, entretanto, conforme o estudo levantado, a Dabi Atlante utiliza o método mark-up para
estabelecer seu preco, ou seja, leva em consideracao apenas os seus custos. Eichner (1985) afirma
que na estrutura de oligopdlio é comum que as empresas, principalmente as lideres, utilizem o
método mark-up para determinacdo do preco, pois este € um caminho importante pelo qual a
empresa tem a possibilidade de influenciar sua propria taxa de crescimento. E importante néo
esquecer que estamos considerando que a Dabi utiliza o método mark-up a partir da publicacdo
de Silva e Santos (2005).

A empresa pode utilizar esse método, apesar de estar em uma estrutura de oligopolio,
pelo fato de haver uma relativa diferenciacdo de produtos. Segundo Carvalho (2000) o oligopdlio
diferenciado € aquele que se caracteriza pela predominancia de produtos diferenciados, e nesse
caso, a concorréncia de precos ndo € uma prdtica habitual, j4 que isto colocaria em risco a
estabilidade do mercado e, conseqiientemente a sobrevivéncia das empresas.

Com relacdo aos custos, os efeitos sdo acarretados pelas compras realizadas no
mercado interno e externo, porém esses fatores ndo sdo explorados no mapa apresentado,

principalmente pelo fato de que as empresas estudadas ndo tém for¢a para manipular os precos de
91



seus fornecedores. Apesar disso, ndo podemos deixar de destacar que os custos, tanto em moeda
local quanto estrangeira, tém efeitos nos precos de vendas. Entdo, para resumir as relacdes do
método mark-up, os custos afetam os pregos, e estes determinam as quantidades vendidas, tanto

no mercado interno, quanto no mercado externo.
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Figura 21 - Mapa Cognitivo Fuzzy para Avaliacao da Exposicio Economica na
Dabi Atlante

As variagdes do cambio, conforme ja mostramos anteriormente, influenciam precos e
custos, sejam estes em moeda local ou estrangeira. Por exemplo, diante de uma desvaloriza¢ao do
délar, a empresa tem a op¢io de aumentar seus precos para manter a receita em R$ ou manter o
preco e obter uma queda da receita em R$. Além disso, a empresa tem a alternativa de dar um
maior direcionamento de suas vendas ao mercado interno. Com relacdo aos custos, o efeito é
contrdrio, torna-se mais vantajoso para a empresa direcionar suas compras para o mercado
estrangeiro.

Entretanto, apesar da atual desvalorizacio da moeda americana, observamos na
estratégia da Dabi Atlante um movimento oposto a esta andlise. O diretor da empresa, Augusto

Biagi, afirmou um aumento das importacdes. Porém, héd atualmente, um forte direcionamento da
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empresa na ampliacdo do mercado externo. Nesse caso, a empresa estd assumindo os riscos de
exposi¢do operacional, ficando desta forma, exposta a uma queda de rentabilidade causada pela
diminuicdo da receita em R$ (real) proveniente do mercado externo.

Relativamente ao efeito sobre o lucro, das despesas/receitas financeiras, dependem
dos hedges de receitas, de despesas e financeiros. Ou seja, para evitar alteracdes nas questoes
operacionais da empresa, a Dabi poderia optar por realizar mecanismos de protecdo contra a
variacdo cambial, como por exemplo, hedges. Utilizar esses mecanismos de prote¢cdo minimiza os
riscos de exportacdo e garantem um melhor resultado financeiro para a empresa. Com relagdo a
Dabi, ndo podemos afirmar se a empresa possui ou ndo mecanismos de protecdo, ja que essas

informagdes ndo foram encontradas em fontes secunddrias.
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8. CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho teve com proposta elaborar um Mapa Cognitivo que permita
identificar as varidveis dos riscos de exposicao operacional, levando em consideragdo as relagdes
de competitividade entre as empresas exportadoras do setor de equipamentos médicos,
hospitalares e odontolégicos (EMHO), focando no segmento odontoldgico do municipio de
Ribeirdo Preto. Para tanto, primeiramente foi discutido um referencial tedrico, o qual norteou o
levantamento de dados da pesquisa, bem como a andlise deles.

Posteriormente, foi feita uma coleta de informacdes a respeito do setor estudado e
especificamente da Dabi Atlante, a partir de noticias, artigos, web sites, entre outros. Com base
nos conceitos de estrutura de mercado e nas informacdes coletadas, foi possivel identificar que o
setor de equipamentos odontolégicos enquadra-se na estrutura de oligopdlio.

Foram desenvolvidos uma série de mapas cognitivos interpretando de forma
qualitativa algumas noticias sobre o setor e os principais modelos de estratégia do oligopolio
(Cournot, Bertrand, Stackelberg, Tit-for-tat).

A partir do conhecimento teérico adquirido e das informagdes coletas sobre a Dabi
Atlante, foi elaborado um mapa cognitivo que identifica os efeitos da variagdo cambial na
lucratividade da empresa. O mapa mostra que a lucratividade da empresa € afetada pelas vendas,
custos e despesas/receitas financeiras. A Dabi utiliza o método mark-up para estabelecer seus
precgos, tanto no mercado interno, quanto externo. Além disso, € possivel observar que a variacao
cambial acarreta efeitos diretos nos pregos e custos em moeda local e estrangeira.

Por se tratar de um estudo de caso, estes dados ndo podem ser completamente
generalizados para outras empresas do setor. Entretanto, como pudemos analisar no estudo
realizado, hd muitas semelhancas entre essas empresas, logo, com apenas algumas adaptacdes o
mapa pode ser utilizado para qualquer outra organizac@o e até mesmo para representar o setor
como um todo.

Quando comparado ao modelo de Bodnar e Marston observamos que o mapa
desenvolvido neste trabalho abordar as mesmas varidveis, mas de uma maneira mais completa,

levando em consideragdo a competitividade entre as empresas do setor. Para melhor visualizar a
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comparacio, transformamos o modelo de Bodnar e Marston em um mapa cognitivo apresentado

na figura 22.
A Lucro
%% e Heooils *n de Cusio
sm moeda arv raoecds Lucratividade
esirangaira astrangairg

Figura 22 - Mapa Cognitivo do Modelo de Bodnar e Marston

A pesquisa se limitou a identificar os riscos de exposicdo operacional nas empresas
exportadoras do setor de equipamentos odontologicos no municipio de Ribeirdo Preto. Outra
limitacdo foi a dificuldade em encontrar um método plausivel para conseguir mensurar os efeitos
das varidveis no mapa, aplicando realmente a logica fuzzy. Como sugestio para trabalhos futuros,
fica a possibilidade de mensurar esses riscos através do mapa cognitivo fuzzy, dando a pequenas
e médias empresas, que ndo possuem todas as informagdes financeiras para mensurar iSso com 0
modelo de Bodnar e Marston, a oportunidade de qualificar os riscos de exposi¢do operacional.

Outra sugestdo seria comparar os resultados da mensuragcdo do risco de exposi¢ao
operacional utilizando o modelo qualitativo dos mapas cognitivos fuzzy e o modelo quantitativo
de Bodnar e Marston. Se a equivaléncia dos dois métodos for comprovada, as empresas teriam
um método simples e eficaz para verificar os riscos e tomar decisdes com relagdo a exportagao.

Diante da atual situacdo de desvalorizacio da moeda americana e das constantes
variagOes da moeda, € importante que antes de tomar a decisdo de exportar ou ndo seus produtos,
qualquer empresa tenha ciéncia dos pros e contras dessa escolha. Desta forma, o presente

trabalho e os trabalhos sugeridos ganham importancia estratégica dentro das organizagoes.
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ANEXO I - Noticias sobre o setor de EMHO

Brasil € 2° maior produtor de tecnologia

O Brasil € o segundo maior produtor de equipamentos e tecnologia médica entre os
paises emergentes, perdendo apenas para a China. A constatacdo ¢ da Organizacdo Mundial da
Saiide (OMS), que anteontem publicou seu primeiro levantamento sobre o setor. Segundo o
relatorio, as empresas brasileiras venderam US$ 2,6 bilhdes em 2009.

No documento, a OMS afirma que a inovagdo na medicina significa também a
criacdo de instrumentos baratos e eficientes para o diagndstico e o tratamento de doengas. 'A
inddstria de aparelhos médicos tem em suas maos a grande promessa para a saude publica’,
afirmou Margaret Chan, diretora da OMS.

O relatério diz que o controle sobre o setor estd nas maos de paises ricos. Europa e
EUA vendem quatro de cada cinco aparelhos comercializados no mundo, em um mercado anual
de US$ 210 bilhdes. S6 os EUA vendem por ano US$ 91,3 bilhdes - 40% do mercado. O Japao
vem em segundo (US$ 22,7 bilhoes).

Pela primeira vez, paises emergentes surgem como atores desse comércio. A China
vem em primeiro, com vendas em 2009 de USS$ 6,1 bilhdes, na frente de tradicionais fabricantes

como Suica e Itélia.

Disponivel em: http://estadao.br.msn.com/ciencia/artigo.aspx ?cp-documentid=25537973

FIME resulta em US$ 13 milhées para o setor de equipamentos médicos

As empresas brasileiras do setor de equipamentos médico-hospitalares e
odontoldgicos prospectaram US$ 13.700.000 em negdcios para os proximos 12 meses na Florida
International Medical Expo (FIME), entre 11 e 13 de agosto deste ano. Durante o evento, foram

fechados US$ 311.300 em novos contratos.
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O volume de negdcios iniciados superou a expectativa de US$ 12 milhdes divulgada
pela Associacdo Brasileira da Industria de Artigos e Equipamentos Médicos, Odontoldgicos,
Hospitalares e de Laboratérios (ABIMO).

O Brasil foi representado no evento por 48 empresas, a maior comitiva desde que o
pais passou a participar da feira, hd oito anos. Segundo o presidente da ABIMO, Franco
Pallamolla, “O Brasil s6é tem a ganhar em feiras desse porte. Os nossos produtos ja tém
credibilidade no mercado externo e conseguimos manter os precos atraentes.”

A confianca na industria médico-hospitalar brasileira € confirmada pelo crescente
volume negociado nos ultimos anos e pela fidelizacdo de importadores. No ano passado, as 40
empresas brasileiras presentes na FIME prospectaram mais de US$ 10 milhdes para o periodo de
um ano.

A FIME € uma feira anual que retine os principais fornecedores de equipamentos
médico-odonto-hospitalares do mundo em Miami, nos Estados Unidos. Nessa edi¢do, o Brasil
fechou acordos com os principais paises da América Latina e Caribe, além de México e Estados
Unidos. No inicio de 2010, o setor apresentou resultados positivos na feira Arab Health, em
Dubai, e prepara uma comitiva para um semindrio em Israel nas proéximas semanas. A
participacdo das brasileiras € organizada pela ABIMO e pela Agéncia Brasileira de Promocao de

Exportacdes e Investimentos (ApexBrasil).

Disponivel em:
http://www.segs.com.br/index.php?option=com_content&view=article&id=17435:fime-resulta-

em-us-13-milhoes-para-o-setor-de-equipamentos-medicos&catid=47:cat-saude&Itemid=328

Setor brasileiro aumenta representatividade em feira nos EUA

Com um crescimento de 20% no nimero de empresas que participardo da FIME, em
Miami, a cadeia brasileira espera negociar mais de US$ 12 milhdes em exportagdes para os
proximos 12 meses.

Com uma comitiva de 48 empresas, o setor médico-hospitalar e odontolégico
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nacional realizard a maior participacdo na Florida International Medical Expo (FIME), que
acontece entre 11 e 13 de agosto, em Miami, nos Estados Unidos. Em 2009, estiveram presentes
no evento 40 companhias que prospectaram mais de US$ 10 milhdes em negdcios fechados
durante um ano. Para esta edi¢do, a expectativa € de ultrapassar este montante, com mais de
US$ 12 milhdes projetados para os préximos 12 meses.

Apesar da desvalorizagdo do ddlar, que desfavorece as exportagdes, a cadeia espera
ampliar as vendas gracgas ao significativo aumento da presenca nacional e ao bom desempenho
registrado nos anos anteriores. Segundo diretor-executivo da Associac@o Brasileira da Industria
de Artigos e Equipamentos Médicos, Odontolégicos, Hospitalares e de Laboratérios (ABIMO),
Hely Maestrello, a imagem positiva do pais como produtor de equipamentos médicos € um dos
fatores que favorece a ampliagdo dos negocios. “Os produtos brasileiros sdo reconhecidos pela
alta qualidade e preco competitivo. Além disso, a intensa presenga brasileira nos encontros no
exterior garantiu mais experiéncia as empresas na hora de negociar com os players
internacionais”, aponta Maestrello.

A ida da comitiva ao evento € organizada pela ABIMO e pela Agéncia Brasileira de

Promocao de Exportagdes e Investimentos (ApexBrasil).

Disponivel em: http://www.abimo.org.br/novo/modules/news/article.php?storyid=186

Com MP 495, indistria médica espera reducao no déficit da balanca
comercial

O otimismo também € resultado da expectativa de aumento de 17% nas
exportacdes e de crescimento de 5% do pais.

A assinatura da Medida Proviséria n® 495 que, em suma, incentiva a compra de
bens e servigos nacionais pelo setor publico, foi recebida com entusiasmo pela industria
médico-hospitalar e odontoldgica brasileira em julho deste ano. Para a Associacdo
Brasileira das Industrias de Equipamentos Médico-Hospitalares e Odontolégicos (ABIMO),

a MP figura como agdo essencial para a reducdo das importacdes do segmento, que
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registrou em 2009 um déficit de US$ 2,2 bilhdes na balanga comercial; dado que contrapde
a capacidade produtiva desta industria de atender a 90% da demanda por equipamentos dos
hospitais nos padrdes atuais.

Segundo o presidente da Associacdo Brasileira da Industria de Artigos e
Equipamentos Médicos, Odontolégicos, Hospitalares e de Laboratérios (ABIMO), Franco
Pallamolla, o cendrio atual é reflexo de dois entraves enfrentados pela industria na
competicdo com produtos estrangeiros: os altos 6nus fiscais agregados a atividade fabril e
as legislacdes que desfavorecem a aquisi¢do de artigos brasileiros. “As empresas nacionais
arcam com o Custo Brasil, normas e certificacdes mais exigentes e com uma mao de obra
mais cara. Além disso, se deparam com legislagdes que favorecem a compra de importados,
como o conceito de similaridade, em que itens estrangeiros que nao possuem similares
nacionais ndo sao tarifados”, conta Pallamolla.

O otimismo da industria médico-hospitalar e odontolégica também leva em
consideracdo as perspectivas de crescimento do pais, que deve ultrapassar 5%, e a
estimativa de aumento das exportagdes, que devem chegar a US$650 milhdes neste ano,
superando em 17% o saldo de 2009. “As importacdes demonstram que ha demanda interna
e que o pais tem muito para crescer. O incentivo a compra de produtos brasileiros pelo
governo ¢ fundamental para garantirmos o desenvolvimento sustentivel do Complexo
Industrial da Saude. Por isso, aguardamos positivamente a aprovacdo da medida pelo
Congresso”, acredita o presidente da ABIMO, Franco Pallamolla.

A MP promove diversas alteracdes nas leis de licitacdo (8666/1994); de
incentivos a inovacdo e a pesquisa cientifica e tecnoldgica (10.973/2004) e na lei que
dispde sobre as relacOes entre as institui¢Oes federais de ensino superior e de pesquisa
cientifica e tecnoldgica e as fundagdes de apoio (10.973/2004). Ela estabelece — sobretudo -
preferéncias para a compra de bens e servicos produzidos ou prestados por empresas que
investem em pesquisa e desenvolvimento no pais.

Em processos de licitagdo, a medida prevé a criagdo de margens de preferéncia
para artigos nacionais aprovados pelas normas técnicas brasileiras, que serdo definidas pelo

Poder Executivo Federal e limitadas a até 25% acima dos precos dos similares estrangeiros.
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O célculo deste valor por grupos de produtos e servigos serd definido com base na geragao
de emprego e renda, na arrecadagdo de tributos e nos graus de desenvolvimento e inovacgao
tecnoldgica realizados no pafs.

Outro diferencial € oferecido as micro e pequenas empresas de base
tecnoldgica. A medida visa a execucdo de projetos de desenvolvimento institucional as
atividades de pesquisa criadas nos ambientes das Institui¢cdes Cientificas e Tecnoldgicas

(ICTs).

Disponivel em:

http://www.abimo.org.br/novo/modules/news/article.php?storyid=184

Com imagem positiva, indistria médica nacional conquista novos mercados

Com produtos de qualidade e alto grau de inovagao, a inddstria médico-hospitalar e
odontoldgica brasileira tem se projetado de forma positiva no mercado internacional. A
conclusdo € de um estudo de percep¢ao promovido pela Associacdo Brasileira da Industria de
Artigos e Equipamentos Médicos, Odontolégicos, Hospitalares e de Laboratérios (ABIMO),
que reuniu opinides de 21 compradores de 13 paises sobre a imagem do Brasil como fabricante
de equipamentos para o setor. A pesquisa, aplicada durante a 9* Rodada Internacional de
Negocios, realizada no final do més de maio, em Sdo Paulo (SP), reuniu opinides de empresas
de mercados diversificados, a maioria ndo presente na lista de maiores destinos das exportacdes
nacionais, como Argélia, Bolivia, Costa Rica, Israel, Maldsia e Uganda. Das companhias
abordadas, menos da metade dos entrevistados realizam negocios com o pais com frequéncia
(33%), seguidas por companhias que raramente compram produtos nacionais (29%). Mesmo
com uma grande parcela de empresas novatas no pais, a maioria (54%) classificou a atuacdo da
inddstria nacional como boa. Para o diretor-executivo da ABIMO, Hely Maestrello, a imagem
do complexo industrial da satde brasileiro tem sido aperfeicoada em todo o exterior. “As acdes

de fomento as exportagdes, como as rodadas de negdcios e as missdes internacionais, se
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consolidaram como ferramentas essenciais na divulgacdo da marca nacional. Além de
aproximar empresas e possibilitar contatos os encontros permitem que compradores
internacionais confiram o potencial de inovacdo das marcas brasileiras”, conclui o diretor. Além
da qualidade e da inovagdo, as empresas brasileiras se destacam na drea de relacionamento com
o cliente. Com eficiéncia no atendimento e assisténcia técnica, o pais faz jus a fama de
receptivo e conquista diferentes mercados. “Além do preco competitivo, as fabricante
brasileiras estdo ganhando mais experiéncia para negociar com os players internacionais”,

ressalta Maestrello.

Exportacoes

Embalada pela retomada dos investimentos, a indudstria médico-hospitalar e
odontoldgica brasileira espera exportar US$ 650 milhdes em 2010, superando em 13% o saldo
do ano passado. Licdo refor¢cada com a tultima crise financeira mundial, a estratégia do setor
para alcancar a meta é a diversificacdo dos mercados. Durante a 9* Rodada Internacional de
Negdcios, realizada entre 26 e 28 de maio, 46 fabricantes brasileiras fecharam US$ 350 mil em
negodcios e prospectaram US$ 14,6 milhdes para os proximos 12 meses, superando em 10% o
volume de prospeccdes efetuadas no ano passado. Ao todo, foram realizados 615 encontros de
negocios com compradores da Argélia, Bolivia, Costa Rica, Egito, Israel, Maldsia, México,

Nigéria, Panamd, Paraguai, Portugal, Sudao, Tailandia e Uganda.

Disponivel em: http://www.abimo.org.br/novo/modules/news/article.php?storyid=178
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