vior Grau de investimento pode afetar rentabilidade no comércio exterior, que ja caiu 20%

Cambio poe em risco estratégia exportadora

Raquel Landim
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“O Brasil estd perdendo a voca-
¢aoexportadora”. A afirmacao éde
Edgar Garbade, presidente da filial
brasileira da fabricante de autope-
cas Robert Bosch. A participagdo
das exportacoes no faturamento
da empresa deve atingir 34% este
ano, abaixo do recorde de 48% em
2005 e em linha com os 30% de
2002, antes da multinacional
transformar o pais em plataforma
de exportacio. Com a valoriza¢ao
doreal, Garbade conta que perdeu
contratos importantes, principal-
mente nos Estados Unidos.

As exportacdes da empresa hoje

sdo sustentadas pela Argentina,

que ndo possui outra op¢ao com-
petitiva de fornecimento de auto-
pecas. Asvendas daBosch também
vio bem no mercado interno, que
estd aquecido. “Eramos um grande
exportador. Poucas empresas do
setor tinham uma fatia t3o altana
exporta¢io”, diz Garbade. A filial
brasileira da Bosch esta restringin-
do os investimentos as linhas vol-
tadas para o mercado local.

A valorizacdo da moeda brasi-
leira, que chega a 109,4% desde
2003 até 30 de abril, significa um
baque para a rentabilidade de ex-
portadoras como a Bosch. Na mé-
dia, segundo a Fundagdo Centro
de Estudos do Comércio Exterior, a
rentabilidade caiu cerca de 20%
nos Giltimos trés anos.Ea perda po-
de aumentar com a conquista, pe-
lo pais, do grau de investimento. A
chancela dada pela Standard & Po-
or’s ao pais deve elevar o ingresso
de recursos externos. Esse fluxo
positivo, por sua vez, vai puxar
mais a cotacio doreal.

A situacdo varia conforme o se-
tor e a companhia, mas empresa-
rios e economistas alertam que a
cultura exportadora do pais esta
em risco. Os nimeros da balanga
comercial assustam. O superavit
despencou 64,5% no primeiro qua-
drimestre deste ano, passando de
US$ 12,9 bilhdes entre janeiro e
abril de 2007 para US$ 4,58 bi-
Ihoes, conforme dados da Secreta-
ria de Comércio Exterior (Secex).

O fraco desempenho & resulta-
do de importagoes crescendo duas
vezes mais rapido que as exporta-
¢des. De janeiro a abril desde ano,
as vendas externas avangaram
16%, enquanto as compras subi-
ram 43%. O temor & que a perda de
rentabilidade nas exportages e a
atratividade do mercado interno
provoque um retrocesso na cultu-
ra exportadora, que permitiu ao
Brasil avancar no mercado inter-
nacional nos Gltimos seis anos. Em

e e e

2002, as exportacoes brasileiras
somavam US$ 60 bilhdes. Em
2007, a receita com as vendas ex-
ternas chegou a US$ 160 bilhoes.
“Os valores das exportagdes
atuais representam uma mu-
danca de patamar. Nao € apenas
venda de excedente”, diz David
Kupfer, coordenador do grupo
de inddstria do Instituto de Eco-
nomia da Universidade Federal
do Rio de Janeiro (UFR]). Ele

.lembra que as empresas se con-

centravam no mercado local e
exportavam apenas o que sobra-
va na década de 80 e inicio dos
anos 90. Hoje muitas compa-
nhias investiram e produzem
para vender no exterior.

Para Jilio Sérgio de Almeida,
consultor do Instituto de Estudos

para o Desenvolvimento Industrial

(Tedi), o Brasil “ainda ndo reverteu
inteiramente sua cultura exporta-
dora”, mas assiste a reducao signi-
ficativa da participagdo das expor-
tacdes na producdo de manufatu-
rados. O economista ressalta que
o fenémeno ocorre principalmen-
te nas empresas que tém como
alternativa o mercado interno . Ele
também destaca que o prejuizo re-
gistrado com as exporta¢des &
compensado parcialmente pelos
reajustes dos precos.

As exportacoes da Ford recua-
ram de 130 mil veiculos em 2006
para 105 mil no ano passado, que-
da de 24% em volume. Em valores,
o faturamento com a exporta¢ao
recuou 7,6%, para US$ 1,45 bilhdo.
De acordo com Marcos Oliveira,
presidente da Ford no Brasil, as ex-
portagdes diminuiram em funcio
da perda de competitividade pro-
vocada pelo cambio e do cresci-
mento das vendas no pais. “O mer-
cado interno superou nossas ex-
pectativas. Foi necessario deslocar
um pouco das exportagoes”, diz.

Oliveira conta que a montadora
decidiu transformar o Brasil em
plataforma de exportag¢do para a
América do Sul e para o México em
2000, com a inauguracao da fabri-
ca no municipio de Camagari, na
Bahia. “Claramente o Brasil ndo
deve abrir mio da exportacao,
porque temos condigdo de compe-
tir”, afirma o presidente da empre-
sa. A montadora prevé investir R$
2,2 bilhdes em veiculos entre 2007
e 2011 para aumentar as vendas
nos mercados interno e externo.

Kupfer, professor da UFR], expli-
ca que algumas empresas se man-
tém competitivas na exportagao,
porque aumentaram a importa-
¢do de insumos. Ele diz que as
companhias demoram para trocar
os fornecedores, mas agora isso ja
ocorre em ritmo acelerado. A fa-

bricante de celulares Motorola im-
porta parcela significativa de com-
ponentes que utiliza. “O délar des-
valorizado ajuda a vender no Bra-
sil, mas complica um pouco a
exportacdo”, diz Enrique Usher,
presidente da empresa.

A Motorola elevou as exporta-
¢oes de US$ 650 milhoes, em 2002,
para US$ 1,4 bilhdo em 2006. No
ano passado, as vendas externas
cairam 5,8% em relacao a 2006, pa-
ra US$ 1,3 bilhdo. “O principal ob-
jetivo da fabrica € atender ao mer-
cado brasileiro. Em 2007, o cresci-
mento dasvendas foi maiordo que
imaginavamos”, diz Usher. Por is-
50, alguns mercados foram atendi-
dos pela China. Usher garante que
a empresa continuara com a estra-
tégia de utilizar a fabrica brasileira
como plataforma de exportagdo e
planeja investimentos no curto
prazo para atender aos mercados
interno e externo.

Para Kupfer, a origem do capital
pesa na estratégia de exportacdo.
Ele explica que companhias de ca-
pital nacional gastam mais para
desenvolver o mercado externo,
porque criam setores comerciais,
investem em logistica e procuram
parceiros em outros paises. “E mais
dificil abandonar esses ativos”, diz.
Almeida, do ledi, acrescenta que
exportar traz outras vantagens pa-
ra companhias nacionais, como
hedge natural para endividamen-
to em moeda estrangeira e acesso
mais simples aos mercados de ca-
pitais internacionais.

“No caso das empresas inter-
nacionais, o sistema de afiliadas
é uma concorréncia interna”, diz
Almeida. “Para a matriz, € indife-
rente qual pais atende cada mer-
cado, desde que seja o mais ren-
tavel”. Kupfer afirma que o es-
forco exportador das empresas
multinacionais & menor, porque
a decisdo é tomada na matriz e o
canal de venda ja esta aberto:- .-

A Caterpillar possui fabricas em
mais de cem paises e elas disputam
clientes entre si. Segundo Suely
Agostinho, diretora de assuntos
corporativos, a empresa perdeu li-
nhas de produgcio para os Estados
Unidos e para o Japao no ano pas-
sado por conta do fortalecimento
do real. As exportacdes da filial
brasileira, que subiram 16% em
2006, cresceram apenas 1,9% em
2007, paraUS$ 1,16 bilhao.

“Estamos preocupados com 0
cambio, mas perdemos pouco
volume até agora”, diz a executi-
va da Caterpillar. Ela diz que os
setores de mineracio e infra-es-
trutura vivem um “boom” em
muitos paises, o que aumenta a
venda de mdquinas.

cos, semimanufaturados e many

662 R
W




