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¥/ AChina moderna Centro financeiro de Xangai, jovens

\  declasse média emergente e producio téxtil no leste chinés —
"1 | ~ expressdes de um novo pais no qual o mercado consumidor

iy 4 X néo péra de crescer, mas onde ainda ha muito o que melhorar

~ Cada vez l]'laispequenas e médias empresas brasileiras querem agarrar as
oportunidades oferecidaspela economia mais radiante do planeta. O grande desafio
é nado sucumbir aos muitos perigos no caminho

Robson Viturino



Claudio Viana, da Aeromot A empresa

atender a demanda

m 1992, a China nao estava, como agora, no centro das atencoes de empresas
de todo o planeta. No Brasil, em seus primeiros anos de mercado aberto para
o mundo, os chineses comegavam a incomodar, ameagando alguns setores com
produtos muito mais baratos. Em Vitéria, no Espirito Santo, Paulo Sérgio Soa-
res, de 40 anos, dono da GS, que comercializa utensilios domésticos para o va-
rejo, viu naquela situagao uma oportunidade para acelerar os negdcios. Ele passou a importar vasos, pra-
tos e todo tipo de pecinhas fabricadas na China por custos bem mais baixos que os dos produtos da con-
corréncia. Com essa estratégia, a GS faturou 19 milhoes de reais em 2006 — resultado de um crescimen-
to anual de mais de 40% nos tltimos quatro anos. “A China € nosso principal parceiro comercial’, diz Soa-
res. “No ano passado, 80% de tudo o que vendemos no Brasil veio de 14" As pegas, que custam cerca de
20% menos que as similares brasileiras, vao para grandes varejistas, como Pio de Acticar e Carrefour.
Soares € um entre muitos pequenos e médios empresdrios brasileiros que estao encontrando respos-
ta para uma questao que ganha relevancia a medida que aumenta o brilho da China no cenario mun-
dial — como aproveitar a onda de prosperidade chinesa para dar um empurrao num pequeno ou meé-
dio negocio? “Ha grandes oportunidades surgindo o tempo todo”, afirma o consultor Arthur Kroeber,
da Dragonomics Research & Advisory, especializada no mercado chinés. “O desafio para as pequenas €
médias empresas ¢ encontrar um caminho para o crescimento entre os muitos que a China oferece.”

——
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gaucha apostou na transferéncia de tecnologia a um parceiro chinés para
por pequenos avioes utilizados para treinar pilotos da aviagao comercial

Importar produtos baratos, como faza
S, é a forma mais riapida de pegar carona
no desenvolvimento da China — a quarta
maior economia de 2006, superada apenas
por Estados Unidos, Japido e Alemanha.
Mas, conforme as estatisticas mostram que
a cconomia chinesa ndo deve esfriar tdo ce-
do (estudos indicam que, em uma década,
0 P1B da China poderd empatar com o PIB
americano), mais empreendedores querem
estabelecer relagoes duradouras por la.

Para eles, a China representa bem mais
que um império de pechinchas. O surgi-
mento de um tremendo mercado consu-
midor, que ndo pdara de aumentar, esti en-
corajando pequenas empresas a exportar,
como a Gnatus, fabricante paulista de pro-
dutos odontologicos. Outras estdo trans-
ferindo para a China parte da produgao,
como a Urano, no Rio Grande do Sul, que

e,

faz balancas eletronicas. E hi quem tenha
acordos para transferéncia de tecnologia,
como a também gaticha Aeromot, que fa-
brica pequenos avioes.

Em comum, todas as empresas que des-
bravam o mercado chinés enfrentam os de-
safios tipicos da internacionalizagdo para
um lugar ainda misterioso. “O idioma é di-
ficil para nds e 0s costumes sao muito dife-
rentes’, diz Jodo Viana, da Ipanema Trade,
consultoria que trabalha para empresas in-
teressadas na China. A essa dificuldade, que
grandes empresas, como Embraer e Mar-
copolo, também enfrentam, somam-se obs-

taculos de um pais que, até pouco tempo
atrds, mal se relacionava com o resto do
mundo. Entre os mais sérios estio a faltade
regras para combater a pirataria, a interfe-
réncia do Estado em quase tudo e um sis-
tema juridico lento. Se isso assusta empre-

TAMIRES KOPP

O EFEITO
CHINES

A percepg¢ao da maioria
das pequenas e médias

empresas brasileiras é que os
chineses as prejudicaram
no mercado interno...”

Registraram
aumento l

nas vendas

3%

Mantiveram Registraram
as vendas queda
inalteradas nas vendas
44% 53%
-2 que a concorréncia ficoumais

dura no mercado mundial...

Interromperam Outros
as exportagoes —l 1%

Nao

perderam Perderam

clientes para clientes para
concorrentes concorrentes
chineses chineses
31% 61%

Pretendem Ja transferiram a
transferir produgao para a China
a produgao 20,

Sl Outros
China

49 1%

Nao produzem

Nao e nao pretendem
responderam produzir na China
27% 66%

o de 1 581 empresas dos efeitos da concorréncia chinesa nos Gltimos anos (1) Empresas de 20 a 500 funcionarios

Fonte' Confederagao Nacional da Industria/Sondagem feita em janeiro de 2007 sobre a perc
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I:anloSoaras, da GS Os utensilios domésticos importados da China
$ao responsaveis por 80% das vendas da empresa do Espirito Santo

sas consolidadas, o que dizer de negocios
ainda em fase de amadurecimento? “Em-
presas globais ¢ capitalizadas tém mais con-
digoes de esperar que seus investimentos na
China déem retorno’, diz Viana, “Mas em
Negocios menores um passo em falso pro-
duz danos proporcionalmente maiores.”
Para os pequenos € médios empresa-
rios, tentar transpor a muralha da China ¢
parte do desafio que estd na esséncia da
mente empreendedora — vale a pena cor-
rer perigo para realizar algo fora do comum?
Um dos que responderam afirmativamen-
te fo1 Claudio Barreto Viana, de 75 anos.
kle ¢ presidente da Acromot, empresa de
Porto Alegre que faturou 35 milhoes de reais
em 2006 com a fabricacio de pequenos
avioes. Depois de cinco anos de tratativas,
Viana assinou, ha poucos meses, um con-
trato com a Guizhou, empresa com sede na
cidade de Guiyang, no sudoeste chinés, que

fabrica misseis, carros ¢ motocicletas.

A Aeromot quer transferir sua tecno-
logia aos chineses, que produzirao os avioes,
em troca de 25% no novo negocio. “Esta-
mos aguardando a aprovagao do governo’,
diz Viana. O que o levou a China foi a per-
cepgao de que € preciso estar ld para agar-
rar uma daquelas oportunidades que s6
passam uma vez na vida. Como tudo na
China, o mercado de aviacio esta ferven-
do. "Milhares de pilotos precisam ser for-
mados rapidamente’, diz ele. As acronaves
da Aeromot sao voltadas justamente para
esse tipo de treinamento. Viana estd ansio-
so para comegar a fabricar scus avioes a
tempo de atender a essa demanda. “A pre-
visao ¢ comegar logo”, diz.

A certeza de que o momento na China
precisa ser vivido agora ¢ compartilhada pe-
Jo empresario Joao Nomelini, de 73 anos, e
seu filho Gilberto, de 49, de Ribeiriao Preto,
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Gilberto Nomelini (acima, a esq.

e seu pai, JoA0 , da Gnatus
Exportacdes para consultérios
que atendem gente que nunca fez
tratamento dentéario

em Sao Paulo. A Gnatus, empresa da fami-
ha, deve faturar 90 milhoes de reais neste
ano com produtos para consultarios de den-
tistas. Cerca de 60% das receitas vem de ex-
portagoes para paises como Meéxico, India
¢ Russia. A China ¢ um mercado particu-
larmente interessante para a Gnatus, Com
taxas anuais de crescimento superiores a 9%
ha mais de duas décadas, o pais abriga uma
gigantesca classe média nascente. Calcula-
s¢ que, nos ultimos 25 anos, 400 milhaes de
chineses (mais de duas vezes a populagao
do Brasil) sairam da pobreza. Parte dessa
massa ¢ formada por ex-camponeses que
hunca puderam fazer tratamento dentario.
"0 setor de satde passa por uma revolu-
a0, diz Antonio Lima, responsavel pela
area de mercado externo da Gnatus.

Em 2004, a empresa comegou a expor-
tar para a China. No ano seguinte, colheu
cerca de 1 milhio de reais — saldo consi-
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Zenon Leite Neto, da Urano A importagéo
e a transferéncia da produgdo para a China
uidade da empresa galicha no setor

possibilitaram a contin

Lia LUBAMBO
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MIKLARN FIC

derado bastante promissor. “Mas, quando
os negdcios deslancharam, o governo re-
solveu interferir’, diz Lima. Novas normas,
regulamentando as medidas dos equipa-
mentos, paralisaram a Gnatus. Entre ou-
tras providéncias, foi preciso mudar o ta-
manho das pias acopladas as cadeiras dos
pacientes. Dez meses depois, as maquinas
estavam adaptadas  legislagdo, e a pape-
lada necessaria A regularizagao foi provi-
denciada. “Estivemos trés vezes ld para
apressar os registros’, diz Lima. Depois de
um ano sem exportar, recentemente a Gna-
tus voltou a atuar na China. "Esperamos
obter 1,4 milhdo de reais neste ano’, diz
Lima. “Em pouco tempo a China serd um
dos nossos principais mercados.”

Nos ultimos tempos, a China parece ter
ganho importincia maior na agenda dos
empreendedores. Eles buscam informagoes
como nunca sobre o mercado chinés em
palestras e cursos. Mas s6 uma minoria con-
seguiu fazer algo pratico. Uma sondagem
recente da Confederacao Nacional da In-
dustria revelou que apenas 2% das peque-
nas ¢ médias empresas brasileiras tém pro-
ducao na China. E s6 4% afirmaram ter pla-
nos para isso. “A maioria ainda vé os chine-
ses como inimigos’, diz Flavio Castelo Bran-
co, coordenador da pesquisa. Segundo o es-
tudo, 53% dessas empresas culpam os chi-
neses por quedas recentes de suas vendas
no mercado interno, e 61% delas afirma-
ram ter perdido clientes para concorrentes
chineses no exterior.

A imagem da China vila, pdtria da pi-
rataria e antro de produtos que quebram
facilmente é a que predomina. Mas, confor-
me o pais ganha espago no mundo, a dina-
mica dos mercados internacionais pressio-
na por mudangas. De acordo com a Orga-
nizagdo para a Cooperagao e Desenvolvi-
mento Econdmico, a China ja ¢ o segundo
pais que mais investe em pesquisa e desen-
volvimento. Nesse quesito, deixou o Japao

para trds ¢ s6 perde para os Estados Unidos.
O numero de pesquisadores em universi-
dades chinesas cresceu 77% em 2006. No
ano anterior, 0s registros de novas patentes
chegaram a 173 500, sete vezes o registrado
em 1997.“A China das camisetas baratas se-
rd parte do passado”, diz Rodrigo Maciel. do
Conselho Empresarial Brasil-China.

Para as pequenas ¢ médias empresas
brasileiras, as mudangas significam a chan-
ce de achar bons negocios num ambien-

MaioesJunho 2007 | EXAME PME | T3

e e




teem que o velho se mistura ao novo, Uma
das que se dedicaram por anos a decifrar
0 enigma chings foi a gaticha Urano, fa-
bricante de balangas para o comércio. Nes-

te ano, o faturamento da empresa deve ser
20% maior do que os 16 milhoes de reais
de 2006. O crescimento deve vir apos anos
dificeis, em que a Urano foi acuada pela
concorrencia no setor. Para prosseguir
nesse mercado, o presidente da compa-
nhia, Zenon Leite Neto, de 51 anos, viu
na China uma forma de aumentar a com-
pettividade da empresa.”O custo de pro-
duzir na China ¢ metade do que se gasta
no Brasil”, diz Leite Neto.

A relagao com eles comegou devagar,
em 1991, comaimportagao de componen-
les. Desde entao, o empresdrio vai todos os
anos feiras internacionais para prospec-
lar fornecedores. As viagens lrouxeram ex.
periencia, os contatos amadureceram ¢ ho-

Je 70% do que a Urano usa na linha de mon-
tagem vem da China. Ha dois anos, | eite
Neto constatou que produzir 1 seria ainda
mais vantajoso. Uma parceria foi fechada
com uma empresa local ¢, em novembro
de 2006, a primeira balanga Urano made in
China foi fabricada. “Apostar na China tem
sua parcela de risco, mas para muitas em-
presas brasileiras o maior risco ¢ nao estar
na China”, afirma Maciel.
Como mostram as historias desta re-
portagem, aos que concluirem que o risco
de nao estar i ¢ maior do que o de estar, se-
rao necessarias doses extras de espirito em-
preendedor ¢ muita observagao para cap-
lar o que esta em jogo. “Alguns empresirios
perdem oportunidades porque interpretam
tudo como ma £¢”, diz Viana, da Ipanema
Trade. Soares, da GS, ja entendeu melhor o
Jento de ser dos chineses apas viajar pelo me-
Nos Cinco vezes por ano a China para fechar

Com reportagem de Arlete Lorind, Pedro Mulla e Ursula Alonso Manso

contratos de importacio de seus utensilios
domésticos,

. “Percebi que certos desgastes
poderiam ser evitados se eu compreendes-
se.a cultura local”, diz, Uma das principais
licoes diz respeito a queixa — comum en-
e 0s empresarios ocidentais — de que os
i.:hl']l:t'm_"i sacriticam a qualidade sem aviso
previo. “Na verdade, nio ¢ bem isso”, diz
hn.‘mn:r:-,. “Numa negociagao, quando um chi-
nes diz que pode baixar o preqo, esta impli-
Clto para ele que a qualidade serd afetada.”
Para evitar sustos, Soares s6 fecha negacio
Com uma amostra sobre a mesa

Ha situagoes mais ¢ mplicadas. Ha daois
anos, depois de varias negociagoes bem-su-
cedidas com os chineses. | lenry Salomon,
de 46 anos, viu-se NUM eNrosco sem saida.
Dono da Brandsupply, empresa de brindes
promocionais, Salomon fechou uma enco-
menda de 1,4 milhao de délares com um
grande fabricante. “Aqui, os mesmos pro-
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dutos custariam 2 milhoes de dolares”, diz.
Para assegurar a qualidade do pedido, »:*Ic
contralou uma empresa japonesa para fis-
calizar todas as etapas de produgao e de em-
barque. Os problemas surgiram quando os
chineses impediram os fiscais de entrar na
fabrica. “O embarque foi suspenso até que
0 acesso fosse liberado”, diz Salomon. Fei-
ta a inspegdo, descobriu-se que, por causa
de um grande pedido do Wal-Mart, os chi-
neses repassaram a encomenda da Brand-
supply para outro fabricante. "A fibrica que
assumiu o trabalho ficava num lugar sujo
¢ tinha até varal com cuecas entre as ma-
quinas”, diz. A solugao foi a Brandsupply
Cabricar tudo no Brasil, as pressas, para hon-
rar 0 compromisso com o cliente.

www.exame.com.br/pme
Veia no Portal EXAME PME alguns estudos

sobre oportunidades de negocios na China

ol AS RECOMENDACOES
<3 DOS ESPECIALISTAS

O que saber para pegar carona no fabuloso crescimento

da China — e que perigos estio pelo caminho

FARA QUEM QUER IMPORTAR

Na hora do contato
Feiras ndo sao o lugar
mais apropriado

para fechar negdcios
com fornecedores
desconhecidos.

Elas sao um atrativo
para pequenos
intermediadores e
oportunistas em busca
de idéias que possam
ser clonadas. E mais =:
seguro aproveita-las
apenas para fazer

O primeiro contato

PARA QUEM QUER EXPORTAR

Na hora de se decidir

Antes de exportar
para a China e preciso
ter em mente que,
apesar dos avangos
nas leis chinesas

de protegao a
propriedade privada,
é pouquissimo provavel .
que um bom produto
nao seja copiado.
Contra isso, dizem 0s
especialistas, ainda
nao ha nenhuma
protegao efetiva

Antes de tazer uma
associagao com um
empresario local,
comegar com
importagoes € um
primeiro passo para
saber se vale a pena
transferir a produgao
para a China. E
recomendavel fazer
a transferéncia somente
depois que a qualidade
da produgao for
comprovada

L LRl

Na hora de negociar

A recomendacgao

. € negociar tendo
. amostras das
mercadorias em maos

- Na hora de prospectar

s e S -

E fundamental
levantar a ficha da
empresa chinesa que

. fara a distribuigao

. dos produtos no pais.
. Uma opgao e buscar
. referéncias em outras

companhias que

. utilizam os servigos
. desses distribuidores.

Qutra & recorrer a

t consultorias que fazem
. analise de risco
para estrangeiros

Se ha é@uma

- transteréncia de
. tecnologia em jogo,

. € possivel usa-la

. para obter condigoes
. mais favoraveis. Outra
. arma € o networking:
. tfortes redes de

' relacionamento

~ sao extremamente

. valorizadas no mundo
- das pequenas

. e medias empresas
. chinesas

- i e e e . s
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. Os chineses costumam

- ser muito flexiveis

- em negociacoes de

- prego. Mas é preciso
- cuidado: com a

' reducao do valor, eles
. subentendem

| que a qualidade

. do produto também

i sera diminuida.
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Na hora de acompanhar

‘Na hora de receber

Na hora de pagar

Dividir o pagamento
em trés parcelas
pode reduzir 0s riscos
para quem importa.
O mais comum e
liquidar a primeira
parcela quando o
produto deixa

a fabrica, a segunda
apos o embarque

no porto da China

e, por fim, a terceira
quando a mercadoria
chegar ao Brasil

Caobrar que ©
pagamento seja feito
antes do embarque

é uma forma de

se prevenir contra
possiveis calotes. Alem
disso, recomenda-se
que as exportagoes
comecem com
pequenas quantidades

para testar a qualidade
do distribuidor.

O aumento deve
ser gradativo

PARA QUEM QUER TRANSEFERIR A PRODUQE.O

Na hora de escolher | Na hora de negociar
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Para muitos empresarios,

compartilhar a

distancia uma linha

de produgao com um
empreendimento chinés
representa um motivo
de preocupagao.

Um meio de amenizar
ISsO & manter um
representante na

China para acompanhar
0s processos de
produgaoc e

de embarque

.
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