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RESUMO

O estudo procurou verificar a viabilidade da implanta¢ao de cluster focado para segmento de
confeccdo industrial para a cidade de Jandaia do Sul que esta localizada no norte do estado do
Parana. Primeiramente, foram estudados os conceitos do aglomerado cluster, com suas
principais caracteristicas, pontos fortes e limitagdes. De acordo com a literatura, clusters tém
mais chance de sucesso nas pequenas cidades, onde hd um maior vinculo social, colaboracao,
solidariedade e coesdo comunitiria. Em seguida, o estudo foi conduzido através de uma
pesquisa de levantamento de dados aplicada nas empresas localizadas no municipio. Os
resultados da pesquisa apontam questdes que sdo fundamentais para determinar a viabilidade
ou ndo de implantagdo de um aglomerado cluster no municipio, concluindo que existe uma
pequena articulagdo entre as empresas locais, com tendéncia de crescimento. O cluster
aparece como uma ““idéia viavel” com a possibilidade de desenvolver uma futura cadeia
produtiva em Jandaia do Sul, sendo que, os primeiros parceiros deste aglomerado devem ser:
o governo municipal, a Associagao Comercial e Industrial de Jandaia do Sul e as institui¢cdes
de fomento existentes. Estes agentes devem implantar politicas de desenvolvimento, fazer
com que haja uma mudanga no processo de educagdo e transformacdo da visdo dos
empresarios com relagdo de como se deve trabalhar e produzir de maneira que alcancem seus

objetivos com expectativas ainda melhores do que ja se apresentam.

Palavras-chave: aglomerado cluster, associativismo, redugao de custos.
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1.1 INTRODUCAO

A industria téxtil e do vestuario, vem passando nas ultimas décadas, por significativas
transformagdes na sua organizacdo produtiva, no trabalho e na sua estrutura industrial, de
forma a poder ser considerada uma industria de mercado muito segmentado, possuindo

empresas de diversos tamanhos e com distintos niveis de capacidade industrial e tecnologica.

Tradicionalmente, o setor do vestuario se caracteriza por pequenas e médias empresas, cuja
importancia no ambito socioecondmico se torna expressiva dada a excelente capacidade de

gerar empregos ou agregar valores a cadeia produtiva téxtil.

Ocorre que, no atual ambiente dos negdcios, muitas empresas de pequeno porte decretam
faléncia em menos de dois anos de existéncia, haja vista que ndo conseguem acompanhar as
mudangas e os efeitos da globalizacdo. A abertura da economia e o aumento consideravel das
importagdes no segmento do vestuario, sdo alguns dos fatores que contribuem para a sua

exting¢ao, conforme dispde o servigo de apoio as micros € pequenas empresas (Sebrae, 2000).

Para evitar estas faléncias, as pequenas empresas, estdo buscando solugdes inovadoras a fim
de que se tornem mais flexiveis e aptas para enfrentar a concorréncia, que a cada momento se

torna mais competitivas.

Baseado na premissa da competicdo ¢ que surgiram as redes de cooperacdo produtiva e os
aglomerados regionais chamados de clusters, que oferecem as micro, pequenas e médias
empresas melhores condigdes e alternativas de competirem no mercado e assim sobreviverem

a essa nova realidade competitiva.

Através de interagdes comerciais, agdes conjuntas e parcerias, as empresas visam reduzir as
dificuldades que as mesmas possam enfrentar no mercado. Com a formagao deste aglomerado
(cluster) do mesmo setor, 0s custos como matéria-prima, mao-de-obra, transportes podem ser
reduzidos, o que ¢ um ponto positivo, pois ¢ desenvolver produtos a custos mais baixos e

assim obtém-se condigdes de oferecer ao mercado produtos mais justos e competitivos.
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O perfil da industria de confeccdo da cidade de Jandaia do Sul ¢ formado por micro e
pequenas empresas que atendem ao comércio atacadista e que na seqiiéncia faz a distribuicao
para o comércio varejista da regido. A producdo esta voltada para a confec¢do de pecas em
jeans e malharia em geral. Cabe ressaltar ainda, que o setor do vestudrio possui participagao

relevante na oferta de emprego, desempenhando importante papel social para a regido.

Analisando os beneficios que a implantagdo de clusters pode representar para pequenas e
médias empresas, ¢ sabendo que neste setor ha um grande contingente de mao-de-obra,
podendo gerar mais empregos ¢ fonte de rendas aos municipios localizados do interior do
Estado do Parand, busca-se no presente trabalho, estudar a viabilidade da implantagdo de um
aglomerado nos moldes de um cluster na cidade de Jandaia do Sul - Regido do Vale do Ivai -
PR., com o propdsito de unir forcas entre pequenas e médias empresas e assim diminuir dos

custos e aumento da competitividade industrial do segmento no mercado da regido.

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo Geral

O objetivo geral deste trabalho ¢é verificar a viabilidade da implantagdo de cluster focado para
segmento de confeccdo industrial para a cidade de Jandaia do Sul — PR., - Regido do Vale do

Ivai.

1.2.2 Objetivos Especificos

Para se atingir o objetivo principal do trabalho sera necessario primeiramente se atingir os

objetivos especificos que segue abaixo.

- Verificar o potencial do municipio de Jandaia do Sul — PR., (Vale do Ivai), como

um aglomerado de confecgdo industrial,

- Identificar se ha influéncia na aglomeracdo quando da defini¢cdo das estratégias do

preco e vendas das empresas locais;
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- Verificar junto as micro e pequenas empresas de confec¢des industriais o interesse
em compartilhar suas peculiaridades para reduzirem seus custos e alcangarem seus

precos de venda competitivos no mercado;

- Analisar as vantagens geradas por esta interagdo como volume de vendas,
possibilidades das empresas desenvolverem ag¢des conjuntas em varias etapas da
cadeia de valor, como na compra de produ¢do, na propaganda e distribuicao e até

mesmo em utilizagdo de servigos prestados por terceiros;

- Avaliagdo a viabilidade da implantagdo do cluster em termos de custo-beneficio

para as empresas associadas.

1.3 JUSTIFICATIVA DO TRABALHO

Em funcdo da globalizacdo e a abertura comercial, houve um crescente acirramento das
disputas nos diversos mercados globais. Baseado na premissa da competi¢do ¢ que surgiram
as redes de cooperagdo produtiva e os aglomerados regionais chamados de clusters, que
oferecem as micro, pequenas e médias empresas melhores condi¢des e alternativas de
competirem no mercado e assim sobreviverem a essa nova realidade competitiva.

O modelo de aglomerado cluster, ¢ o local de produgdo que ¢é levado da fabrica para o
territorio da cidade. A produgdo ocorre através do agrupamento geograficamente concentrado,

de empresas inter-relacionadas, vinculadas por elementos comuns e complementares.

De acordo com a literatura, clusters tém mais chance de sucesso nas pequenas cidades, onde

ha um maior vinculo social, colaboragao, solidariedade € coesdo comunitaria.

O foco em clusters se justifica pela importancia que tais aglomeragdes de empresas vém
assumindo na geragdo de emprego, crescimento econdmico regional, desenvolvimento

tecnologico e exportacdes.
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1.4 DELIMITACOES E LIMITACOES DO TRABALHO

O presente trabalho insere-se num tema que tem recebido crescente atencdo na literatura: a
localizagao da producdo no espago geografico e os vinculos produtivos que as empresas

mantém com outras entidades.

Portanto, o trabalho delimita-se a estudar primeiramente a literatura especializada sobre os
sistemas produtivos locais ¢ em seguida realizar levantamento e coleta de dados com pesquisa
de campo no municipio de Jandaia do Sul para verificar a viabilidade de implantacao de um

sistema de aglomeragdo chamado cluster.

Este interesse ¢ decorrente das vantagens competitivas que o sistema de aglomeragéo (cluster)

pode proporcionar as empresas localizadas no municipio objeto de estudo.

No referente as limitacdes, foram encontradas algumas dificuldades, pois ndo foi possivel
entrevistar todas as empresas do setor em virtude da falta de disponibilidade dos empresarios,
assim a pesquisa se limitou a entrevistar algumas empresas que fazem partem da Associagao

Comercial e Industrial de Jandaia do Sul (ACIJAN)).

Deste modo, o método estatistico utilizado nesta pesquisa, para analisar a viabilidade de um
aglomerado cluster, ficou no exame de apenas 15 empresas do setor de confecgdes, portanto,
generalizar os resultados € muita ousadia, pois ndo se pode representar a realidade da maioria

das empresas.

1.5 SEQUENCIA LOGICA DO TRABALHO
No primeiro capitulo, uma introducao relata as significativas mudangas ocorridas no cenario
econdmico e sua interferéncia nas industrias, mais especificamente nas pequenas e médias

empresas, com relagdo a sua sobrevivéncia e seu poder de competitividade no mercado.

Destacou-se o papel do aglomerado (cluster), entre as empresas, do qual, interagdes entre as
mesmas podem contribuir para reduzir dificuldades como custos de producdo e ao mesmo
tempo possibilitar a geracdo de ganhos competitivos para os membros participantes do

aglomerado.
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Em seqiiéncia, foi apresentado de forma sucinta, o aglomerado objeto de pesquisa de campo, a
cidade de Jandaia do Sul, da qual, busca-se estudar a viabilidade da implantacdo de um
aglomerado nos moldes de um cluster. Também se apresentou uma idéia geral sobre o assunto

e definido o problema foco e os objetivos.

No segundo capitulo, através da revisdo bibliografica, sdo abordados conceitos de
aglomerados industriais e o desenvolvimento local, como também, procurou-se sistematizar
as diferentes abordagens teodricas que fazem mengdo aos conceitos de clusters, suas
caracteristicas, processo de formacao e ciclo de vida, os tipos de aglomerados e também, sua
interferéncia destes, na formacdo do preco de venda e reducdo de custos. Discute-se, neste
capitulo, a concepgao tedrica a respeito dos processos de parceria, de interacdo e difusdo
coletiva do conhecimento, objetivando possibilitar um melhor planejamento e gerenciamento

das empresas, com programas e projetos que busquem a competitividade no mercado.

No terceiro capitulo, apds a revisdo abordada, sdo elencados exemplos internacionais e
nacionais de aglomerag¢des nos moldes de um cluster que obtiveram resultados significativos.
A implantagdao de um cluster no nordeste da Italia, por exemplo, significou para a regiao uma
transformagdo produtiva e tecnoldgica, sindbnimo de melhor qualidade de vida e crescimento

auto-sustentado.

No quarto capitulo, foi exposta a metodologia empregada, como a classificagdo do tipo de

pesquisa proposta e o procedimento de coleta e tratamento de dados.

No quinto capitulo, sdo expostos as caracteristicas de Jandaia do sul, o perfil das empresas de

confecgoes existentes e as apuragdes e analises dos resultados seguida das conclusdes.
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2.0 FUNDAMENTACAO TEORICA

A fundamentacdo teodrica estd estruturada em 10 tdpicos. O primeiro destes, apresenta o
impacto da abertura comercial no Brasil, e sua interferéncia nas empresas, especificamente
nas de pequeno porte. Ja no segundo e terceiro topico, sdo apresentados conceitos de diversos
autores no que diz respeito a aspectos importantes do tema abordado, como o
desenvolvimento local, a interacdo e cooperagdo entre as organizagdes estabelecidas em uma
mesma regido, a definicdo do modelo cluster e sua contribui¢ao principalmente para as micro

€ pequenas empresas no processo da competitividade.

Nos demais tdpicos subseqiientes, hd uma maior abrangéncia da literatura especializada a
respeito de aglomerados clusters, com apresentacdo das caracteristicas, vantagens
competitivas do modelo, seu processo de formagdo e ciclo de vida, tipologia e como este
sistema de aglomeragdo pode interferir na reducdo dos custos e formagdo do preco de venda.

Ao final, ainda sao apresentados alguns exemplos de clusters bem sucedidos.

O trabalho tem a presente estruturagdo, porque visa, primeiramente o levantamento de uma
base tedrica para melhor compreensdo do modelo cluster, ¢ partir desta, realizar analise no

estudo de caso proposto.

2.1 A Economia globalizada e seus reflexos econémicos

A economia brasileira tem passado por rapidas transformagdes, ganhando espaco novas
concepgdes, acdes e atitudes. Produtividade, custo e eficiéncia, sdo considerados regras

basicas de sobrevivéncia em um mercado cada vez mais competitivo e globalizado.

Para Casarotto (1998) as profundas mudancas que estdo ocorrendo impdem novas formas de
organizagdo, atuacdo e articulacdo entre os agentes econdmicos, publicos e privados, sendo
que a influéncia do setor privado nas agdes governamentais vem adquirindo um carater cada
vez mais técnico, visando uma reestruturagdo produtiva e modernizacdo da economia e do
proprio Estado. Em busca de melhores condi¢des de competitividade, setores e industrias vém
se deslocando espacialmente, promovendo substancial reestruturagdo produtiva e

organizacional, redefinindo estratégias e desenvolvendo novos mercados e produtos.
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Desde o final dos anos 80 ¢ inicio dos anos 90, a economia brasileira passou por uma revisao
tarifaria em relacdo aos produtos importados. Com a abertura comercial brasileira tais
produtos, usufruiram muitas vantagens representadas pela sensivel diminui¢do das barreiras
alfandegéarias que até entdo existia. Segundo Ferraz et al. (1997), este periodo caracterizou-se
por elevados indices de inflagdo e estagnagdo econdmica e por baixos investimentos em
educacdo e qualidade. Em face deste quadro econdmico € que se buscaram novas opg¢des de
planejamento e projeto como a formagdo de aliancas comerciais entre empresas visando

melhores resultados de competitividade.

Dentre as op¢des, destaca-se um conjunto de iniciativas de projetos de carater local e regional

em que sociedades locais buscam inserir-se de forma competitiva no setor econémico.

O objetivo dessas agdes reside no fundamento de poder aproveitar os recursos da base
produtiva local, ou seja, criar, implantar e desenvolver projetos que beneficiem a qualidade de

vida da populagdo da qual, participa direta e indiretamente deste processo.

Em face ao exposto, devido ao crescente acirramento das disputas nos diversos mercados
globais, leva a necessidade de uma abrangente identificacdo e andlise das inimeras cadeias

produtivas ou aglomerados industriais.

Estes aglomerados industriais t€ém por objetivo possibilitar um melhor planejamento e
gerenciamento das empresas, com programas e projetos que busquem a competitividade no

mercado.

2.2 Os Conceitos de desenvolvimento local

O desenvolvimento local pode ser entendido como um aumento da atividade econdmica e
produtiva, no meio ambiente resultando na melhoria da qualidade de vida da populacao,
espaco e territorio assumem o conceito de local geograficamente delimitado, onde o espago
material (drea) serve para que se realize a transformacdo da sociedade sob a 6tica econdmica

(determinado conjunto de atividades produtivas), sociocultural e politico-administrativa.
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Para que este desenvolvimento se torne efetivo em todo seu contetido, forma e capacidade de
auto-sustentacao ¢ preciso empreender permanentemente a partir de “novas combinagdes de
fatores”, como organizar o processo de producdo em conjunto de atividades a serem

desenvolvidas em regime de parceria e cooperagdo entre ao varios segmentos da sociedade.

O Brasil, a partir de 2003, segundo Wlittmann (2003) tem procurado saidas para o aumento da
competitividade a partir de formagdo de redes de empresas, a exemplo do norte da Italia, onde
ha muito tempo, formam-se essas redes através de inimeros consorcios: empresas,
universidades e centros de pesquisa, que se uniram para formar o ambiente ideal a

competi¢ao.

Sendo a regido considerado um espaco socioecondmico e cultural, ¢ necessario conter os

seguintes requisitos:

e Flexibilidade;
e Diversificagao em termos de novos produtos e mercados, mao-de-obra qualificada,
aprender novas tecnologias;

¢ Infra-estrutura adequada para desenvolver o local.

Para Albuquerque (2000), sob este enfoque ¢ possivel que haja, dentro da regido, segundo os
exemplos por ele estudados, uma maior preocupagdo por parte dos diversos atores envolvidos
neste processo de desenvolvimento local, no sentido de potencializar com eqiiidade o uso dos

recursos existentes, por meio de agdes que levem a:

e melhorar a distribui¢do de renda;

e assegurar a sustentabilidade ambiental;

e clevar a qualidade de vida de toda a populacdo da regido, e ndo apenas de um
segmento;

e melhorar as relagdes de trabalho, mediante a diminui¢do do antagonismo capital
versus trabalho, tdo comum nos paises subdesenvolvidos;

e melhorar a articulacdo do tecido produtivo territorial;

e promover maior vinculagao do tecido empresarial local com o objetivo de alcangar

uma verdadeira inovagdo tecnologica e de gestdo de alta performance;
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e promover maior participagdo no processo de desenvolvimento local; h) estimular
novas iniciativas de desenvolvimento local, capazes de complementar o tecido

produtivo ja existente.

Para este autor, um dos elementos decisivos para o desenvolvimento local ¢ a mobiliza¢ao dos
recursos que a regido oferece para a construgdo social de mercado, ou seja, crescimento com

qualidade de vida da comunidade.

Com base em Albuquerque (2000), podem ser visualizados os fatores decisivos para o

desenvolvimento local, como mostra a figura 1:

Negociagao Apoio Politico-
e
Estratégica dos I Administrativo dos
Agentes Territoriais Gestores Publicos

Incorporagéo do Inovagdes
Tecnologicas e Inovativas no Tecido

Empresarial e Produtivo Local

Figura 1 — Fatores decisivos para o desenvolvimento local
Fonte: Albuquerque (2000)

Portanto, desenvolver o local ¢ emergir relagdes interempresas, entre estas € os organismos de
apoio, utilizando um conjunto de fatores histdricos, sociais e culturais objetivando o

crescimento sustentado da economia local.

Dentro desta concepgdo, um dos meios de desenvolvimento local, é o chamado cluster
(aglomerados empresariais), que constitui uma nova forma de esforgo pelo desenvolvimento
econdmico e social, tanto em regides industrializadas como em regides que estdo em fase de

industrializar-se.



20

Primeiramente, ha a concentracdo de uma atividade de um determinado setor, por
conseguinte, surgem externalidades tais como, fornecedores especializados em matérias-
primas, e componentes de mao-de-obra qualificadas na atividade especifica do segmento,
representantes comerciais, servigos especializados nas areas técnicas, financeira, comercial e

de apoio institucional.

Trata-se o cluster, de uma concentracdo setorial ¢ geografica em que o objetivo ¢ a
“cooperagdo”, cooperacdo esta, que ndo ¢ construida de maneira natural, mas sim fruto da

acdo deliberada de agentes econdmicos da regido.

2.3 Os Aglomerados industriais e o desenvolvimento Local

Com base em agrupamentos, o conceito de aglomerado pode ser utilizado como uma
estratégia de industrializagdo local, pois oferece beneficios principalmente para as, micro e
pequenas empresas que, isoladas e sem parcerias, ndo conseguem mais sobreviver na atual

economia globalizada.

Para que isto ocorra ¢ necessario que o desenvolvimento local ndo fique exclusivamente na
dependéncia dos entes publicos, todos os atores do territério como empresas, associagdes,

universidades, instituicdes de fomento devem atuar em favor da mesma idéia e objetivo.

Dentre os grupos que devem ser alvo do pacto territorial, pode-se destacar os seguintes:

e As associagoes de interesse economico;
e As administragdes municipais;

e As institui¢cdes do "saber";

e As institui¢cOes de servigos;

e Os bancos de desenvolvimentos;

e As institui¢des e organizagdes sociais;

e As empresas.

Segundo Casorotto (1998) um modelo geral de rede para o desenvolvimento de um sistema

econdmico local pode ser demonstrado de acordo com a figura 2:
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Governos “—> Forum de Instituicdes
Locais/Estaduais suporte
*
Instituigbes
de pesquisa

Bancos
| comerciais/
desenvolv.

OBS: E  Pequenas empresas
I:l Aparato mstitucional existente

(O Instrumentos de mtegracio a serem criados para dar compefitividade

Figura 2 — Modelo Geral de Rede para desenvolvimento de Sistema Local
Fonte: (Casorotto, 1998, pg. 21)

Uma das caracteristicas fundamentais destes aglomerados formados entre as empresas que
constituem a rede, ¢ o estabelecimento de um pacto ou acordo entre os integrantes sobre a
forma operacional visando o atingimento de objetivos comuns, assim como também a
constitui¢do de uma entidade pelos consorciados, destinada a realizar aquelas atividades que

0s mesmos nao poderiam desempenhar isoladamente.

A respeito dos aglomerados industriais como forma de desenvolvimento local, pergunta-se:

Que papel cabe ao governo? Os papéis apropriados do Governo sao:

e Apoiar as iniciativas de identificacdo das manifestagdes espontaneas embriondrias de

arranjos produtivos;

e Estabelecer um ambiente econdmico e politico estavel e previsivel;

e Aumentar a disponibilidade, qualidade e eficiéncia de inputs de carater geral e das
instituigoes;

e (Criar um contexto que incentive inovagdes € avangos;
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e Reforcar a formagdo de arranjo produtivo e sua constante melhoria e avangos na
economia;
e Criar e comunicar uma visdo econdmica nacional, positiva, distinta ¢ atuante que

possibilite mobilizar os cidadados para a agdo.

Segundo Porter (1999), o governo deve desempenhar uma ampla variedade de funcdes na

economia, tais como:

e Assegurar a estabilidade politica e economica.

e Melhorar a capacidade microecondmica geral da economia. Para isso, devera
estabelecer o aumento da eficiéncia e da qualidade dos insumos basicos das empresas
(mao-de-obra educada, infra-estrutura fisica e informagdo econdmica) bem como
fomentar as instituicdes que oferecem tais elementos.

e Apresentar uma defini¢do das regras microecondmicas gerais e a criacao de incentivos
que regem a competicao, encorajando o aumento da produtividade.

e Facilitar o desenvolvimento e aprimoramento dos aglomerados.

e Implementar um programa de agdo econdmica de longo prazo com o objetivo de
melhorar o ambiente geral dos negocios e o conjunto dos aglomerados locais.

e Deve promover uma integragcdo entre governo, empresas, cidadaos e instituigdes.

Ressalta-se que pequenas empresas desempenham um papel fundamental na economia
brasileira, devido a criagdo de postos de trabalho. Auxiliando estas empresas a se
desenvolveram, conseqlientemente havera um crescimento economico com reflexos nao sé na

regido, mas também em todo territorio nacional.

2.4 Principais Caracteristicas dos Clusters

Para Pires (2000) considerou as seguintes principais caracteristicas dos clusters:

e Especializacdo flexivel em um determinado ramo da industria, considerando todos os
setores industriais a jusante € a montante, bem como a producdo de diversos produtos
para diferentes mercados consumidores;

e Divisdo do trabalho entre as empresas em todas as fases do processo produtivo;
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e Cooperagdo entre as organizagdes;

e Presenca de capacidade empresarial e de uma forca de trabalho especializada nas
atividades produtivas pertinentes a um determinado distrito industrial;

e Grau de inser¢do das atividades econdmicas no meio social, cultural e territorial, o que
possibilita a existéncia de um sistema de valores de confianga e de atitudes de
cooperagdo que sao partilhadas pela comunidade dos distritos industriais;

e Densidade institucional baseada na presenca de uma rede de informagdes e de
producdo entre as empresas, representada por organizagdes de trabalhadores ou
sindicatos; associagdes, grupos comunitirios de interesses especificos, autoridades

regionais e locais e instituicdes de apoio especializado ou de servigos.

Essas organizagdes competem entre si e, a0 mesmo tempo, promovem cooperagdo. No
entanto, esse fato ndo acarreta maiores dificuldades, uma vez que as importantes parcerias

geradas proporcionam muito mais vantagens, como, por exemplo, a redugdes de custos.

Explorando conjuntamente das vantagens competitivas, como menores custos de transporte,
transagdo e difusdo de informacdes se estabelecerao um ambiente (ou clima) de cooperagao

entre as empresas, que, no entanto, continuardo concorrentes entre si.

(CNI, 1998, p.9) Outra caracteristica importante no aglomerado ¢ proporcionar insumos
especializados e de facil acesso, conforme afirma Porter (1999, p.226): "A localizagdo no
interior de um aglomerado tem condi¢des de proporcionar acesso a insumos especializados de
melhor qualidade ou de custo mais baixo, como componentes, maquinas, servicos e pessoal,
em comparacdo com a alternativa - integragdo vertical, aliangas formais com entidades
externas ou importacdo de insumos de localidades distantes". Além das caracteristicas

elencadas, ainda apresenta, entre outras, as seguintes caracteristicas inovadoras:

e Divide os problemas do desenvolvimento em fun¢do de espacos geograficos menores,
para melhor equaciona-los e resolvé-los;

e Procura alicercar a sustentabilidade do processo na comunidade (parcerias
institucionais em todos os niveis - federal, estadual e municipal - e atores locais

(agentes da area considerada, apoiados na forca de suas liderangas);
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e Direciona o esfor¢o de investimentos e de agcdes em funcdo de atividades econdmicas
que possuem potencial real de desenvolvimento e de competitividade, inclusive em

mercados internacionais.

Como se vé, o cluster se caracteriza pelo o exercicio pleno da cidadania a atividade
empreendedora e procura atender as demandas da comunidade, através de uma visdo
cooperativa e soliddria. Busca também valorizar as pessoas a margem dos processos
decisorios sobre seu destino, incentivando a organizagdo produtiva e viabilizando a

distribuicdo de renda.

A 1déia bésica ¢ a de que nenhuma empresa ¢ competitiva isoladamente, o bom desempenho
de um membro ou de um segmento de um arranjo produtivo pode aumentar o sucesso dos

demais.

Entdo, pode-se concluir que, para a caracterizagdo de um cluster, é necessaria a existéncia de
um start em face da aglomeragdo setorial ¢ geografica. E condigdo necessaria, mas nio
suficiente, pois, além disso, ¢ preciso existir atividades inovadoras de forma integrada a
questdo espacial e de vantagens de proximidade, pois nem sempre uma aglomeragao espacial e

setorial passa a ser cluster.

2.5 Clusters — Vantagem Competitiva -Pequenas e médias empresas

A alternativa de formacdo de um cluster ¢ baseada na constatagdo do cenario competitivo
global que tornou as condi¢des de sobrevivéncia das pequenas e médias empresas,

extremamente dificeis.

"A globalizagdo cada vez mais acentuada dos mercados e da produgdo estd pondo em
questionamento a competitividade das pequenas empresas. Sem divida, a ndo ser que a
pequena empresa tenha um bom nicho de mercado local, dificilmente tera alcance
globalizado se continuar atuando de forma individual. Mas mesmo que ela tenha um
mercado local, ndo esta livre de, a qualquer momento, ser atropelada por um empresa do

exterior, em seu tradicional mercado". (Casarotto Filho e Pires, 1999, p.23).
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Assim, as empresas necessitam desenvolver estratégias eficientes para sobreviverem e
alcancarem lucratividade. E importante conquistar o mercado consumidor em estratégias de
diferencia¢do como variedades em produtos e modelos, servigos de pos-venda, além do prego

competitivo.

As pequenas empresas tém dificuldades de competirem de forma isolada, principalmente,
devido a falta de recursos fisicos e financeiros. Assim, o cluster torna-se uma estratégia
viavel, possibilitando que as organizagdes atuem em parceria, utilizando as vantagens de
estarem proximamente localizadas, oferecendo melhores condigdes para conduzirem seus

negdcios e suplantar as dificuldades.

Deve existir um elo entre: empresas, clientes, fornecedores, associagdes e demais instituigdes
de uma mesma regido, possibilitando troca de informagdes, apesar de haver certa

concorréncia entre essas cempresas.

Ressalta-se que apenas a troca de informagdes ndo ¢ o bastante, precisam ainda de apoio do
Estado, ndo em forma de subsidios, mas como um instrumento de ligagdo, como um agente de

fomento e como um disciplinador de regras claras, justas e simples de tributacao.

Neste sentido, Porter (1999, p.274) entende que: "As associagdes geralmente assumem a
iniciativa na organizagdo de feiras e delegagdes nacionais e internacionais; desenvolvem
programas de treinamento, em conjuntos com as institui¢cdes locais; gerenciam consoércios de
compradores; implementam atividades de pesquisa e instalagdes de testes, com base em
universidades; coletam informagdes relacionadas com o aglomerado; proporcionam um
ambiente adequado para a discussdo de problemas gerenciais comuns e se dedicam a muitas

outras questdes de interesse comum'".

Cabe observar, também, que a concentragdo geografica e setorial de PMEs sdo sinais
evidentes da formagdo de um conglomerado (cluster), porém ndo suficientes para gerar
beneficios direitos para todos os seus membros. Esses beneficios s6 podem ser obtidos via um
conjunto de fatores facilitadores os quais representam o conceito de eficiéncia coletiva, a

saber:

e Divisao do trabalho e da especializagao entre produtores;
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e Estipulacdo da especialidade de cada produtor;

e Surgimento de fornecedores de matérias-primas e de maquinas;

e Surgimento de agentes que vendam para mercados distantes;

e Surgimento de empresas especialistas em servigos tecnoldgicos, financeiros e
contabeis;

e Surgimento de uma classe de trabalhadores assalariados com qualificacdes e

habilidades especificas;

Conclui-se que no modelo de cluster a vantagem competitiva situa-se, principalmente, fora de
cada empresa, passando a residir no conjunto de empresas, em outras palavras, na localizagao

da unidade de negdcio.

2.6 O Processo de Formacéo e Ciclo de Vida de um Cluster

O ponto de partida para a formagdo de um cluster estd na possibilidade de haver a
concentragdo de empresas semelhantes e identificar setores que utilizam distribuidores

comuns, fornecendo produtos ou servigos complementares.

Devido a necessidade de uma estruturagdo social minima, os clusters ndo podem ser
construidos, como pensam erroneamente alguns que nascem de forma espontinea. Precisam
ser identificados no seu estado embrionario de pré-clusters ou clusters emergentes e ai sim

apoiados e desenvolvidos.

Segundo Porter (1999), “é¢ um agrupamento geograficamente concentrado de empresas inter-
relacionadas e instituigdes correlatas numa determinada area, vinculadas por elementos

comuns e complementares”. Seu livro o traduz por Aglomeragao Competitiva.

Um cluster pode conter varios consércios ou corresponder a um unico grande consoércio. Por
exemplo: um cluster de moveis pode conter um consorcio de moveis de escritério € um
consorcio de moéveis residenciais e, ainda, um consorcio de fabricantes de equipamentos para
a industria de moveis (todos formais) e ainda outras empresas ndo consorciadas. Pode um
cluster ainda ndo conter nenhum consorcio, ou seja, as relagdes de parceria sdo todas

informais, ou seja, apenas comerciais.
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O Quadro 1 apresenta as fases do ciclo de vida de um cluster desde as relacdes comercias

entre empresas, passando por um crescimento e verticalizacdo, até seu estdgio estruturado

com relagdes formalizadas e forte integracao as instituicdes.

Quadro 1: Ciclo de Vida de um Cluster

Pré-clusters

Poucas empresas
isoladas voltadas a um
mesmo produto

Nascimento do
Cluster

Maior concentragao de
empresas e fortes
relagdes comerciais

Desenvolvimento do
Cluster
Aumento da concentracdo
¢/ verticalizagdo e inicio

de formagao de
consorcios

Cluster Estruturado

Consorcios formalizados,
Sistema Local Estruturado
forte parceria publico
privada

@ h.._

==

-

Fonte: Geranegocio (2005)

Observa-se que um cluster ndo precisa conter nenhum consoércio, mas com a maturidade do

processo integrado em aspectos econdmicos e produtivos se efetiva a aglomeragao.

2.7 Tipos de Clusters

De acordo com a literatura especializada, os clusters podem ser distinguidos em quatro tipos:

v" Micro Cluster ou Cluster Local — conjunto geograficamente préximo de empresas e

instituicOes, inter-relacionadas por elementos comuns, atuando num campo particular

de atividade (no mesmo setor ou eventualmente no mesmo segmento de um setor). As

empresas simultaneamente concorrem entre si no mercado dos produtos (ou servicos)

e sdo capazes de cooperar entre si;

v' Cluster Industrial - conjunto de empresas inter-relacionadas, de fornecedores

especializados, de prestadores de servicos, de empresas pertencentes a indudstrias

relacionadas e de instituicbes associadas (desde Universidades a centros de

certificacdo de qualidade a associa¢Ges comerciais) que desenvolvem a sua atividade

em campos diferentes, recorrendo a tecnologias distintas, mas complementares, e que
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pela inovacdo que geram, concretizam beneficios para as outras, beneficiando-se

todas da melhoria da competitividade das partes;

v" Cluster Regional — é similar ao cluster industrial, cujas articulacdes principais
funcionam no interior de um dado espaco regional, podendo essas articulacdes

repetir-se total ou parcialmente noutras regiées do mesmo Pais.

v' Mega Cluster - conjunto de atividades distintas, mas cujos bens ou servicos
satisfazem a procura de uma mesma grande area funcional da procura final,
recorrendo a competéncias basicas complementares e podendo explorar vantagens de
interligacdo e articulagéo em rede, entre si e com outras entidades, nomeadamente as
que permitem a acumulacdo do ““capital imaterial”” para o conjunto das empresas

envolvidas.

2.8 Cluster -Reducéo dos custos e formacéo do preco de venda

As empresas de porte menor, que operam de forma cooperada, através dos agrupamentos
regionais, alcangam vantagens competitivas e economias coletivas, que nao seriam
conseguidas se atuassem isoladamente. Dai a importancia do aglomerado como uma nova

alternativa de estrutura organizacional.

Como ja explicitado, ndo ¢ suficiente que as empresas apenas estejam proximas umas das
outras. H4 a necessidade de sinergia e de uma interacdo comercial eficiente, de maneira a
explorar as particularidades de uma aglomeragdo, por exemplo, na reducao de seus custos

como a de transporte devido a aproximac¢do de fornecedores e consumidores.

Assim, observa-se que as empresas de um aglomerado, através de interagdes comerciais,
podem desenvolver suas atividades com custos mais baixos, obtendo condi¢gdes de oferecer ao

mercado produtos com precos mais justos.

Uma estratégia eficiente para e redugdo de custos, ¢ a eliminagdo dos desperdicios. Sobre esta
questdo, Robles (1994) diz que a sua eliminagdo estd intimamente relacionado a questao da
qualidade. Através da reducdo dos desperdicios, a empresa pode gerar recursos para alavancar

seu Sistema de Melhoria da Qualidade.
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A empresa que consegue desenvolver suas atividades comerciais ou produtivas obtendo
custos reduzidos, sem comprometer a qualidade e o valor do seu produto, tem condigdes de

oferecer a0 mercado um preco mais baixo, conseguindo assim melhorar sua competitividade.

O papel do cliente hoje, nas transagdes comerciais, ¢ muito mais ativo que ha alguns anos
atrds. O consumidor ndo estd disposto mais a pagar por um produto um prego acima do seu
valor (dos beneficios que este produto lhe proporciona). Dessa forma, os gestores ndo podem
mais transferir para os pregos dos produtos os custos da ineficiéncia e da ma administragao

dos recursos.

Uma das alternativas, principalmente para as pequenas empresas, para alcancarem a
minimiza¢do dos seus custos, na busca de um pre¢o mais competitivo dos seus produtos, ¢ a

implementagdo de a¢des conjuntas com outras organizacdes.

O aglomerado (cluster) - varias empresas de um setor industrial geograficamente proximas -
oferece a essas empresas a possibilidade de interagirem através de parcerias em algumas
atividades empresariais, refletindo na reducdo dos custos e na melhoria da eficiéncia

empresarial.

Para que sobrevivam nesse ambiente de alta competicdo em que atuam, elas tém que

desenvolver estratégias de diferenciacdo dos produtos e praticarem pregos reduzidos.

Tradicionalmente, as grandes empresas sdo as que conseguem desenvolver produtos
diferenciados, com maior valor agregado e pregos mais baixos. Esse fato pode ser justificado

devido ao acesso mais facil de recursos e de tecnologias mais modernas e avangadas.

Por outro lado, as pequenas empresas, localizadas em um aglomerado, que trabalham de
forma integrada, tornam-se mais flexiveis e criam condi¢des de gestdo favoraveis, podendo
reduzir custos e praticar politicas de precos mais baixos na comercializagdo de seus produtos,

conforme estudo da CNI:

"A clusterizagdo das empresas implicam vantagens competitivas (sintetizadas na expressao
"economias de aglomeragao"), dentre outras, as derivadas de menores custos de transporte, de

transagdo e de difusdo de informagdo. O transporte de matérias-primas e do produto acabado
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no mercado consumidor se beneficia de economias de escala, uma vez que atende a um grupo

de empresas e ndo apenas a uma delas isoladamente”.

O custo de transporte interempresas localizadas no agrupamento, muito baixo devido a

proximidade, favorece a especializacdo produtiva e tecnologica.

A possibilidade de redu¢do de custos para as empresas de um aglomerado pode ser
identificado em quase todos os processos que compdem a gestdo dos negocios, variando em

funcdo das caracteristicas do aglomerado.

Dentre essas potencialidades de reducdo de custos, destacam-se:

e Acesso a insumos: Devido a proximidade dos fornecedores, as empresas podem
adquirir produtos com melhor qualidade e com menor custo de transporte;

e Mao-de-obra: Geralmente, nos aglomerados, concentram-se trabalhadores
especializados, proporcionado a redugdo de custos no recrutamento, selecdo e
treinamento;

e Estoques reduzidos: Pode se planejar melhor os estoques, reduzindo sua
quantidade. O risco do nao fornecimento ¢ reduzido, reflexo da confianca entre os
agentes, ¢ o tempo de entrega também ¢ menor devido a proximidade;

e Acesso a informagdo e a novas tecnologias: As informagdes e inovagdes,
referentes as atividades empresariais dentro de um aglomerado, sdo Ixviii
divulgadas para todos os membros da localidade. Essa divulgacao ¢ facilitada pelo
apoio de uma entidade representativa.

e Propaganda em conjunto: A redu¢do de custo através de propagandas do
aglomerado, ao invés de propagandas individualizadas e estruturacdo de feiras
comerciais.

e (rédito mais facil e menos oneroso: As relacdes de confianca e a disponibilidade
das informagdes referentes a situagdo econdmico-financeira das empresas propicia
as institui¢des financeiras locais a negociacdo de empréstimos e financiamentos

com taxas de juros mais reduzidas.
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A formacdo do preco de venda dessas empresas sofre interferéncias externas e internas,
reflexos da aglomeragao. Como exemplo de interferéncia externa, pode-se destacar o prego do
concorrente; e da interna, a redu¢do do custo do transporte devido a proximidade dos

fornecedores.

A parceria ¢ uma caracteristica fundamental de um aglomerado, no entanto existe certa
rivalidade local. Essas rivalidades sdo incentivos para que as empresas sigam em busca de
uma maior eficiéncia e prosperidade. Dentro desse entendimento, pode-se dizer que os
produtos comercializados pelas empresas de um aglomerado, geralmente, tém precos

parecidos.

Outra vantagem que se pode observar ¢ que a aglomeracdo também interfere nas vendas, uma
vez que a regido se torna conhecida como um poélo de um determinado setor, tornando
freqiiente as visitas de compradores. Além do fato de, no proprio aglomerado, as empresas ali

estabelecidas comercializarem entre si.

Diante do exposto, percebe-se que a organizagdo das empresas em aglomerados,
principalmente as pequenas ¢ médias, oferece as mesmas possibilidades de se tornarem mais

eficientes e competitivas, fatores essenciais no atual mercado globalizado.

2.9 Exemplos de clusters bem sucedidos

No Brasil, podem-se identificar alguns exemplos de empresas que se aglomeraram em uma
mesma localidade, os setores mais visiveis sdo o téxtil, o de cal¢ados, os de madeira e
mobiliario e o do setor metalirgico. Porém o primeiro caso bem sucedido ¢ reportado a Italia

no inicio da década de 1970.

2.9.1 O caso italiano

Um caso que chamou a atencdo dos estudiosos, ocorreu no centro da Itdlia e serviu de
inspiragdo para os estudiosos dos arranjos produtivos, como Michael Porter que hoje ¢ um
técnico de referéncia no assunto. Na verdade, antes mesmo que os académicos ou o Banco

Mundial se interessassem pela amplia¢ao dos estudos e propostas de arranjos produtivos, eles
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ja existiam, como exemplificado, na Nova Italia - Localizada no Centro - Norte do pais, area
que inclui as regides da Lombardia, Véneto, Toscana e Emilia - Romana e outras,

responsaveis por acaso, pela maior parte do fluxo migratério de italianos para o Brasil.

A reagdo da Nova Italia comega ainda nos anos 70, como resposta a Velha Italia, presa a um
jogo politico autoritario, radicalizado e corrupto. Para vencer a profunda instabilidade
econdmica do pais daquela época, ocorre quase um redescobrimento de valores culturais
tipicamente italianos - solidariedade, busca da criatividade e do bom gosto, dinamismo da
acdo empreendedora coletiva, resisténcia a qualquer forma de "racionalizagdo". Em pouco
tempo, criou-se uma organizacao virtual, extremamente solidaria, agil e eficiente, com
centenas e centenas de pessoas € empresas, em processo de permanente negociagdo entre si,

visando encontrar oportunidades.

Fruto dessas redes de producdo, a Itilia esta entre os lideres mundiais na exportacdo de
calcados e, em particular, de calgados de alta qualidade. Além deste produto, também ¢ lider
mundial na exportacdo de muitos outros produtos relacionados com os calgados, como por

exemplo, maquinas, curti¢do de couro e servigos de design e criagdo de sapatos.

2.9.2 Cluster no Estado de Minas Gerais

No Estado de Minas Gerais, a Federagao das Industrias do Estado de Minas Gerais (FIEMG),
com o apoio de lideres empresariais, politicos ¢ académicos do Estado, idealizaram, em inicio
de 1999, o Projeto Cresce Minas. Trata-se de um plano estratégico de atuacdo que envolve as
diversas dimensdes da economia do Estado e busca identificar, avaliar e catalisar as
precondi¢des existentes e necessarias ao crescimento econdmico regional sustentavel,

promovendo as oportunidades dai decorrentes.

Inicialmente, foram levantadas as atividades econdmicas mais significativas e sua localizagao.
Em seguida, foram analisadas as cadeias de valor das principais indistrias e identificadas as
etapas mais importantes, assim como os fatores-chave de sucesso em cada uma delas.
Paralelamente, foram avaliados os mercados nos quais essas industrias estdo inseridas,
elaborando-se, entdo, uma visao do que serd o setor e a regido, apoés um periodo de

crescimento acelerado, fundamentado no conceito de cluster.
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O resultado foi a identificacdo de 47 setores/regidoes com destacado potencial de crescimento
econdmico, denominados clusters potenciais, representando 26 setores econdmicos em 37
microrregides de Minas Gerais. Foram selecionados cinco clusters para serem “piloto” do
Projeto, com os necessarios detalhamentos especificos ja realizados. Agruparam-se entdo, 47
clusters. Esses clusters potenciais, representantes de 26 setores economicos localizados em 37
regioes do Estado, foram agrupados em oito grandes blocos de atividade econdmica: produgao
vegetal, proteina animal, industria leve, industria pesada, constru¢do, industria tecnoldgica,

servigos e atividades tradicionais.

A equipe de coordenagio cabera buscar solugdes para as questdes consideradas fundamentais
a continuacdo dos esforgos comuns a todos os clusters. Citam-se, entre elas, o desenho da
organiza¢do final e seu modelo de gestdo, a identificacdo e atragdo de investimentos e
financiamentos, o fomento ¢ divulgagdo das oportunidades de investimento nos clusters ¢ a
promogdo da cooperagdo com outras agéncias de desenvolvimento regional no Brasil € no

exterior.

2.9.3 Clusters no Estado do Rio Grande Sul — Vale dos Sinos

Um outro exemplo de um cluster promovendo o desenvolvimento regional se encontra aqui
no Brasil, mas precisamente no Rio Grande do Sul, ou seja, o cluster de calgados da regido do
Vale dos Sinos. Neste cluster, calgados de couro do Brasil sdo exportados para todo o mundo
e sdo produzidos especialmente em pequenas cidades do Vale dos Sinos, no Rio Grande do

Sul.

Cerca de 150.000 pessoas estdo empregadas no cluster de calcados que abrange
aproximadamente 1.800 empresas, incluindo 500 fabricantes de cal¢ados, mais supridores,
fabricantes de maquinas, exportadores, criadores de gado, curtidores de couro, supridores de

produtos e servicos e associagdes, ou seja a cadeia produtiva completa.

2.9.4 Clusters no Estado do Ceara

Em seu recente trabalho sobre clusters, Monica Amorim (1998) ja identificava no Ceara,

clusters espontaneos nas areas de confecgdes. Nesta regido ha um cluster de confecgdo de
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pecas de tecido jeans. Nesse caso, uma ou algumas firmas sdo especializadas na tarefa de criar
o design das calgas jeans, ¢ ainda em executar a modelagem de pegas. Outro conjunto de
firmas especializa-se em executar as proprias pegas (cada uma das firmas tem a sua propria
marca ou grife); Outras firmas fazem o processo de lavagem e tingimento; um outro grupo de
firmas ocupa-se da producdao de complementos e enfeites usualmente empregados nas pecas

de jeans, como bordados, etiquetas, etc.

2.10 Proposta do modelo cluster para Jandaia do Sul — PR

A partir da literatura apresentada, o presente trabalho busca realizar um estudo de caso das
pequenas e médias empresas de confec¢des localizadas na cidade de Jandaia do Sul, avaliando
a possibilidade da implantagdo do cluster em termos de custo/beneficio para as empresas

associadas.

No proximo capitulo, a partir da coleta e levantamento de dados serdo apresentados pesquisas
sobre o desenvolvimento econdmico, o potencial de arranjos produtivos locais da Regido, e o

cenario atual da industria de confec¢do vestudrio do municipio.
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3.0 METODOLOGIA

A concentragdo de empresas de um mesmo setor em determinada regido ¢ uma condicao
necessaria para viabilizar o desenvolvimento de um cluster, porém, este fator ndo ¢ suficiente,
pois outros sdo considerdveis, como o nivel de relacionamentos das empresas entre si, com

fornecedores e instituicdes de suporte e apoio.

Desta forma, com a metodologia empregada, buscou-se avaliar as potencialidades da cidade
de Jandaia do Sul no setor de confec¢do em termos de aglomeragdes geograficas, com o

intuito de se poder verificar a viabilidade da formagdo de um cluster de confecgio na regido.

3.1. Classificacdo do Tipo de Pesquisa Proposta

Segundo a metodologia de classificagdo proposta por Silva & Menezes (2003), se pode

classificar a pesquisa em questao da seguinte forma:

a) Do ponto de vista da sua natureza: Pesquisa Aplicada.
A natureza da pesquisa se classifica pode ser considerada como uma pesquisa aplicada, pois
utiliza como referéncia espacial basica o municipio de Jandaia do Sul - PR., onde estdo

localizadas as atividades econdomicas do setor téxtil/vestuario.

b) Do ponto de vista de seus objetivos: Pesquisa Exploratoria.

De acordo com o tema e seus objetivos, o trabalho também se caracterizou como uma
pesquisa exploratdria, utilizando-se primeiramente de uma revisdo de literatura, na qual se
procurou abordar varios conceitos relacionados a formagao e implantacdo de um aglomerado

cluster.

c¢) Do ponto de vista da forma de abordagem do problema: Qualitativa e Quantitativa
Do ponto de vista da forma de abordagem do problema, as varidveis analisadas neste estudo
sao de natureza quantitativa e qualitativa, pois envolvem entrevistas, coleta, preparacao e

analise dos dados.

d) Do ponto de vista dos procedimentos técnicos:



36

Para o estudo foram utilizados os procedimentos técnicos de pesquisas bibliografica,

documental e levantamento e coleta de dados.

3.2 Procedimento da Coleta de Dados

A forma de conducao do trabalho de pesquisa foi seguida pelas etapas:

12 Etapa — Estudo de revisdo bibliogréfica;

Nesta etapa, sdo abordados conceitos de aglomerados industriais e o desenvolvimento local,
como também, procura-se sistematizar diferentes abordagens tedricas que fazem mencao aos
conceitos de clusters. Discute-se, também, a concepgao tedrica a respeito dos processos de
parceria, de interacao e difusdo coletiva do conhecimento, objetivando possibilitar um melhor
planejamento e gerenciamento das empresas, com programas e projetos que busquem a

competitividade no mercado.

As fontes de informacgdes utilizadas permitiram caracterizar mais detalhadamente o estudo do
cluster da qual facilitou a verificagdo deste tipo de aglomerado ¢ sua viabilidade para a regido

de Jandaia do Sul.

22 Etapa — Levantamento e coleta de dados;
Para consecu¢do desta etapa, foi necessario primeiramente, realizar uma pesquisa preliminar
junto a associa¢do comercial e prefeitura da cidade que permitiu o acesso a relacdo das

empresas do ramo de confec¢des cadastradas neste orgao.

3% Etapa — Aplicacdo de um questionario as empresas de confeccéo;
Para melhor conhecimento da realidade em questdo, esta pesquisa constou da utilizacdo de um
questionario, sendo as informagdes coletadas, tabuladas, analisadas e apresentadas através de

figuras e tabelas.

Através do questiondrio, foi possivel verificar como as empresas ali estabelecidas utilizam as
peculiaridades e oportunidades geradas pelo fato de estarem préximas uma das outras, como
também, analisar as vantagens geradas por esta proximidade, como volume de vendas,

possibilidades das empresas desenvolverem acdes conjuntas em varias etapas da cadeia de
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valor, como na compra de produ¢ao, na propaganda e distribui¢do e at€¢ mesmo em utilizagao

de servigos prestados por terceiros.

4*. Etapa — Andlise e apresentacdo dos resultados;
Nesta etapa, sdo analisados os dados recolhidos objetivando verificar a viabilidade da
implantagdo de cluster focado para segmento de confecgdo industrial para a cidade de Jandaia

do Sul.

52 Etapa — Conclusao do Trabalho.
Nesta etapa, sdo apresentadas as conclusdes do trabalho, bem como sugestdes e

recomendacdes, tudo conforme os objetivos propostos no estudo em questao.

3.2.1 Questionario

Como ja mencionado, para o levantamento e coleta destes dados, foram realizadas entrevistas
com integrantes dos setores publicos e privados. Efetuou-se um questionario estruturado com
perguntas abertas e fechadas das quais foram respondidas por proprietarios das empresas do

setor de confeccao.

Para melhor elucidagdo, segue abaixo o questionario proposto.

Instrumento de Coleta de Dados - Pesquisa Académica

Atencao - As respostas devem considerar a realidade.
As informagdes fornecidas sdo confidenciais. Serdo tratadas estatisticamente de maneira coletiva.

Os dados coletados, em nenhuma hipotese, servirdo para julgamento ou criticas de situagdes individuais.

Empresa pesquisada n°: - Data: /1

Segmento

QUESTOES RELACIONADAS AS ESTRATEGIAS DA EMPRESA

1.Qual o grau de interferéncia dos fatores abaixo na escolha da empresa por se estabelecer no

municipio de Jandaia do Sul?
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Fatores

Interferéncia

a) Valor do aluguel ou da compra do

imoével

( ).Nenhuma ( ).Fraca ( ).Regular
( ).Consideravel ().Forte

b) Acesso aos fornecedores

( ).Nenhuma ( ).Fraca ( ).Regular

( ).Consideravel ( ).Forte

c¢) Acesso a mao-de-obra

Especializada

( ).Nenhuma ( ).Fraca ( ).Regular
( ).Consideravel ( ).Forte

d) Facilidade de venda dos seus

produtos

( ).Nenhuma ( ).Fraca ( ).Regular
( ).Consideravel ( ).Forte

¢) Possibilidade de trabalhar com

associativismo ou cooperacao

( ).Nenhuma ( ).Fraca ( ).Regular
( ).Consideravel ( ).Forte

2. A empresa revisa periodicamente seus processos, visando a sua melhoria continua:

1. ( ) Mensalmente.

2. () Trimestralmente.
3. ( )Semestralmente.
4. ( )Anualmente.

5. ( )Bienalmente.

6. ( )Em um periodo maior.

7. ( )Nao existe revisao periodica dos processos.

3. A empresa mantém alguma estratégia para a eliminagdo dos seus desperdicios?

1.( )Sim 2.( )Nao.

QUESTOES RELACIONADAS AS VENDAS:

4. A empresa mantém uma estratégia pré-estabelecida para sua formagao do preco de venda?

1.( )Sim  2.( )Nao

5. De que maneira a empresa forma o seu preco de venda?

6. O fato de a empresa estar localizada em Jandaia do Sul interfere na formagao do seu prego

de venda devido a:
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1. () Possibilidade de comprar mais barato.

2. () Quantidade e fidelidade dos clientes.

3. () Proximidade dos fornecedores.

4. () Facilidade de distribui¢do dos produtos.

5. ( ) Possibilidade do aumento do volume de vendas.
6. ( ) Outra. Qual?

7. ( ) Nao ha interferéncia.

7. Qual o grau de interferéncia dos fatores abaixo na politica de formag¢ao do prego da

empresa?

Fatores Interferéncia
a) Preco do seu concorrente ().Nenhuma ().Fraca ().Regular ().Consideravel ().Forte
b) Volume de vendas ().Nenhuma ().Fraca ().Regular ().Consideravel ().Forte
c¢) Clientes ().Nenhuma ().Fraca ().Regular ().Consideravel ().Forte

8. Qual a estratégia de venda adotada pela empresa?
1. ( ) Internet.

2. () Representacdo comercial

3. ( ) Venda direta.

4. () Feiras.

5. ( ) Outra Qual?

9. A empresa promove suas vendas conjuntamente com outras organizagdes?

1.()Nao  2.()Sim

Em caso afirmativo, como?
1. ( ) Outdoor

2. () Sistema de alto-falante.
3. () Feira.

4. () Televisao/radio.

5. ( ) Jornal/revista.

6. ( )Outra. Qual?
7. ( ) Nenhuma.
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10. O fato de a empresa estar localizada em Jandaia do Sul contribui para o aumento das
vendas:
1.( )Ndo 2.( ) Sim

Em caso afirmativo, de que maneira?

11. O fato de a empresa estar localizada em Jandaia do Sul contribui para a redugdo dos seus
custos?
1.( )Ndo 2.( ) Sim

Em caso afirmativo, de que maneira?

12. A empresa teria interesse em dividir custos no setor de vendas?

1.( )Ndo 2.( )Sim

QUESTOES RELACIONADAS A COMPRA DE MATERIA-PRIMA
13. Qual a estratégia de compra adotada pela empresa?

1. ( ) Internet.

2. ( ) Representagdo comercial

3. ( ) Venda direta.

4. ( ) Feiras.

5. ( ) Outra.

Qual?

14. A empresa promove suas compras conjuntamente com outras organizacdes?

1.( )Nao  2.()Sim

Em caso afirmativo, como?
1. ( ) Outdoor

2. () Sistema de alto-falante.
3. ( ) Feira.

4. () Televisao/radio.

5. () Jornal/revista.

6. ( )Outra. Qual?
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7. ( ) Nenhuma

15. A empresa teria interesse em dividir custos no setor de compras?

1.()Ndo 2.()Sim

16. Os fornecedores da empresa estao localizados na regido de Jandaia do Sul?

1. ( )nenhum 2. ( ) muito pouco 3.( )alguns 4.( )amaioria 5.( )todos

17. As institui¢des bancarias localizadas na regido de Jandaia do Sul oferecem crédito com
menor custo para as empresas da regiao?

1.( )Asvezes 2.( )Sim 3.( )Ndo 4.( )Nao tenho a informagio

QUESTOES RELACIONADAS A INTERACAO ENTRE EMPRESAS
18. Qual o grau de interacdo entre a sua empresa e as demais empresas de confecgcdes em
Jandaia do Sul?

( )nenhuma ( )fraca ( )regular ( )consideravel ( ) forte

19. Em qual dessas areas a empresa desenvolve agdes conjuntas com outras organizagdes
localizadas em Jandaia do Sul?

1. ( ) Pesquisa e Desenvolvimento.

2. () Propaganda.

3. ( ) Compras.

4. () Produgao.

5.( ) Estocagem.

6. ( ) Vendas.

7. () Distribuicao.

8. () Gestio financeira administrativa.
9. ( ) Nenhuma agdo conjunta.

10.( ) Outra. Qual?

20. A empresa utiliza subcontratacdo de servico em alguma etapa do seu processo produtivo
ou comercial?

1.( )Sim 2.( )Nao
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21. Os concorrentes de empresa do segmento com atuacdo com dareas distintas oferecem a
troca de informacgdes entre as empresas referentes a:

1. ( ) Novas tecnologias.

2. () Disponibilidade de créditos.

3. () Disponibilidade de mao-de-obra.

4. () Concorréncias.

5. ( ) Outra. Qual?

6. ( ) Nenhuma troca de informacao.

22. Os negdcios entre as empresas sao pautados com um maior grau de confianca do que entre
essas empresas e organizacdes de fora?

1.( ) Nunca 2.( ) Muito pouco 3.( ) Algumas vezes 4.( ) Na maioria das vezes 5.( ) O tempo todo.

23. A empresa estaria disposta em associar-se com outras empresas no que diz respeito ao
processo de fabricacao e custos de marketing?

1.( )Ndo 2.()Sim

3.3 Tratamento de Dados

Para tratamento dos dados, as questdes formuladas no questiondrio sdo inicialmente
analisadas de maneira individual, considerando o percentual obtido em cada uma destas.
Baseado no conjunto dos resultados obtidos, é que se propde uma analise subjetiva de

determinac¢do da possivel viabilidade da formagao de um cluster no municipio.

Ressalta-se que, as entrevistas ndo foram realizadas em todas as confecgdes localizadas no
municipio, mas apenas em uma parcela destas (amostra), das quais as empresas selecionadas
para entrevistas, possuem importante representatividade em relagdo a geracdo de emprego e

fonte de renda para o local.

Esta amostra representa uma fracao do total de micro, pequenas e médias empresas (MPEs)
do setor de confecgdes. A diferenca entre a amostra e o total de MPEs ¢ bastante significativa,
pelo que os valores devem ser interpretados com precaugdo tendo em conta as dimensodes

relativamente reduzidas da amostra.



43

Todavia, considerando o contexto em que a andlise se insere e a confiabilidade em termos
metodologicos, os resultados fornecem uma indicagdo provavelmente fidvel referente a

proposta de viabilidade ou ndo da formagao de um cluster para o municipio.
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4.0 CARACTERIZACAO DA CIDADE DE JANDAIA DO SUL

Segundo dados do IPARDES (Instituto Paranaense de Desenvolvimento Econdmico e Social)
2006, o municipio de Jandaia do Sul estd localizado no norte do Parand e possui
aproximadamente 20 mil habitantes. Sua economia ¢ sustentada principalmente pela

agricultura, agroindustria e a industria de confecgoes.

No inicio de 1998, o desemprego, a evasdo dos filhos que sairam para estudar e que nao
encontravam oportunidades para voltar, a individualidade das entidades e das pessoas eram as

principais preocupagdes das liderancas locais (SEBRAE, 2002).

Diante desta situacdo e por meio da assessoria do SEBRAE, a ACIJAN (Associacio
Comercial e Industrial de Jandaia do Sul) e Prefeitura Municipal buscaram implantar
programas de desenvolvimento econdmico local. Diversas foram as a¢des empregadas no

municipio para organizar a sociedade tornando-a um agente de desenvolvimento sustentavel.

Uma destas acdes foi a implantacdo do Férum de Desenvolvimento (movimento autdénomo de
pessoas interessadas em debater propostas para a melhoria das condi¢des socioecondmicas do
municipio), da qual diversas atividades foram executadas, tais como os projetos para o

turismo, artesanato e industrias.

Cabe ressaltar, que o setor de confecgdes foi apontado como de grande importancia para a
cidade pelo planejamento do forum e incluido no plano de governo da atual gestao. Com isso,
houve a criagdo do Centro de Capacitacdo de Setor de Confec¢des, com parceria entre
Prefeitura, empresas e entidades da qual visa atender as necessidades de mao-de-obra
especializada. A escola passou a formar aproximadamente 150 profissionais por ano, sendo a

maioria absorvida pelo mercado local.

Atualmente, a ACIJAN promove diversas feiras e eventos com o objetivo de comercializar os
produtos fabricados pelo municipio. Ressalta-se, que, ainda hé sérios problemas identificados

pelo férum, como a falta de um local apropriado para abrigar as industrias.

No ambito do trabalho, o vice-prefeito foi entrevistado e se obteve a informagao que o parque

industrial j4 é uma realidade, contando com 245.000m” e vinte e trés projetos apresentados a
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prefeitura para devida viabilizacdo em termos de infra-estrutura do local. Também, segundo
informacdes da Secretaria da Industria ¢ Comércio do municipio quatro empresas ja se
instalaram no parque, gerando 230 novos empregos, € a partir do ano de 2007 serdo
construidos 24 novos barraces de 150 a 300 m”, justamente para atender as pequenas ¢ média

empresas de varios segmentos.

4.1 Perfil das industrias de confec¢6es de Jandaia do Sul

Conforme apresentado na introdugdo desta monografia, o perfil das industrias de confec¢ao da
cidade de Jandaia do Sul ¢ formado por micro e pequenas empresas que atendem ao comércio
atacadista e que na seqiiéncia faz a distribuicdo para o comércio varejista da regido. A
producdo estd voltada para a confec¢do de pegas em jeans e malharia em geral. Pela indicacao
do férum de desenvolvimento e iniciativa da prefeitura, a comunidade ganhou a agéncia do
Banco Social, que de forma objetiva estd atendendo ao desenvolvimento das industrias de

confeccao.

De acordo com registros obtidos juntamente a prefeitura municipal, hd 40 empresas ativas de
confec¢des na regido urbana de Jandaia do Sul — Pr., das quais, sdo divididas em micro

pequeno e médio porte.

Dependendo do ramo de atividades, a produgdo destas empresas, em geral, variam entre 1.000
e 10.000 unidades por més. Ha empresas que fabrica em maior quantidade, como exemplos,
D.M.S. IND. DE CONFECCOES LTDA que produz cerca de 20.000 pecas/més e a
JANBONES IND. COM. EXP.e IMP de Bonés com fabricagdo de 100.000 pegas/més. Ambas

as industrias ja atendem ao mercado externo (exportagao).

Como ja mencionado, para a coleta destes dados, foram realizadas entrevistas com integrantes
dos setores publicos e privados. Foi elaborado um questionario estruturado com perguntas
abertas e fechadas das quais foram respondidos pelos gestores das empresas pesquisadas. Das
40 empresas existentes em Jandaia do Sul, apenas uma parcela delas fizeram parte da amostra.
Foram pesquisadas 15 empresas, o que representa mais de 1/3 (um terco) do universo de
empresa da cidade. Tal percentual é mais que suficiente para representar o perfil das empresas

do segmento de confeccdo industrial de Jandaia do Sul, pois juntas produzem mais 70% das
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pecas confeccionadas na cidade, em artigos como: jeans, malharia e bonés. Também sao

consideradas ponto de referéncia na geragao de emprego e renda do local.

4.2 Analise dos Resultados

Conforme metodologia anteriormente citada, a apurag¢ao dos resultados sdo apresentados em

conformidade com as respostas dos questionarios aplicados. O quadro a seguir apresenta o

total de empresas que fizeram parte da pesquisa e quantidade de unidades produzidas pelas

mesmas.

Quadro 2: Relagdo de empresas de confec¢do pesquisadas - Jandaia do Sul

EMPRESA CLASSIFICACAO | SEGMENTO | FABRICAGCAO
(pecas/més)

1. JANBONES Ind. Com. Exp. e Imp. de M¢édia Empresa Bonés 100.000
2. D.M.S. Ind de Confecgdes LTDA Pequena Empresa Jeans 20.000

3. DOZE TRIBOS Confecgoes Ind e Com Micro Empresa Jeans 4.000

4. PEMARRI Ind e Com de Confec¢des Micro Empresa Jeans e Malharia 8.000

5. SARON Confe¢oes — GEROLAMO Micro Empresa Jeans ¢ Malharia 7.000

6. MARTIFAR - Lucia José¢ Martins LTDA Micro Empresa Jeans e Malharia 4.000

7. FAAN Confecgdes - A.D.B. Vestuario Micro Empresa Jeans e Malharia 4.000
8.ISIS Confecgoes - LUCINEZ TRAVAGIM Micro Empresa Malharia 11.000

9. GEOVANA Confecgdes Micro Empresa Malharia 7.000

10. LADECC VESTUARIO LTDA Micro Empresa Malharia 600

11. NAYME MODAS Micro Empresa Malharia 4.000

12. ALCABANA - Ind ¢ Com de Confecgdes Micro Empresa Malharia 2.000

13. WIMI FASHION - Hatorri & Hatorri Micro Empresa Malharia 3.000

14. JOAO & MARIA UNIFORMES - Micro Empresa Malharia 3.000

15. VALERIA PIJAMAS — Confecgdes Micro Empresa Malharia 6.000
Total de pecas produzidas - més 183.600

Fonte: Priméria

4.2.1 Resultado da pesquisa (questionario)

As respostas do questionario serdo primeiramente analisadas individualmente, ressaltando em

especial o foco da pergunta.
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Fatores para escolha do Municipio de Jandaia do Sul

a) Grau de Interferéncia: Aluguel/compra de Imovel:

e D\
Grau de interferéncia (aluguel/terreno)
T T T T T T T
Forte 40,0%

Consideravel 20,0%
RESPOSTAS (%) RESP.
Nenhuma 33.33% 5
Fraca 6.67% 1 Regular | 0.0%
Regular 0.0% 0
Consideravel 20.0% 3 Fraca 6,7%
Forte 40.0% 6
Total 100 % 15

Nenhuma 3,3%
I I I I I I I

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0% 40,0% 45,0%

Percentual (%)
. J

Figura 3 — Grau de interferéncia (aluguel/terreno)
Fonte: Priméaria

A maioria dos empresdrios sdo moradores antigos no municipio, possuindo casas e
estabelecimentos comerciais. Assim, o fator aluguel/compra de imével contribui para um grau
de interferéncia relevante como se verifica os indices de 40% para grau “forte” e 20% para

grau “consideravel” da qual somados atingem mais da metade da escolha dos entrevistados.

b) Grau de Interferéncia: Acesso a Fornecedores:

e D
Grau de interferéncia (acesso a fornecedores)
T T T T T
Forte | 26,70
Consideravel |33, BY%
RESPOSTAS (%) RESP. 1 I I I
Nenhuma 13.33% 2 Regular AR
Fraca 6.7% 1 1
Regular 20.0% 3 Fraca s
Consideravel 33.33% 5 T
Forte 26.7% 4 Nenhuma 1B,3%
I I I
Total 100 % 15 0,0% 5,0% 10,0%  15,0%  20,0%  25,0%  30,0%  35,0%
Percentual (%))

\.

Figura 4 — Grau de interferéncia (acesso a fornecedores)
Fonte: Primaria

Verifica-se que o fator de acesso a fornecedores possui grau de interferéncia importante, uma
vez que 33.3% dos entrevistados avaliam como uma interferéncia “consideravel” e 26.7%
como uma interferéncia “forte”. Somando-se estd percentagem perfaz um total de 60% de

interferéncia na escolha.



¢) Grau de Interferéncia: Mao-de-Obra Especializada:

RESPOSTAS (%) RESP.
Nenhuma 6.67% 1
Fraca 13.33% 2
Regular 40.0% 6
Consideravel 13.33% 2
Forte 26.7% 4
Total 100 % 15

Vs

Grau de interferéncia (médo-de-obra especializada)

Forte

Consideravel

.

Regular

Fraca

Nenhuma

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0%

13,3%

26|7%

40,09

6,7

0

13,3%

25,0%

30,0% 35,0%

40,0% 45,0%

Percentual (%))

Figura 5 — Grau de interferéncia (mao-de-obra especializada)
Fonte: Primaria

O fator mao-de-obra especializada pode ser considerado como
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equilibrado, pois 40% dos

entrevistados consideram grau regular e 13.3% avaliam como grau “consideravel” e 26.7%

como grau “forte”. Somando-se estes dois Ultimos obtém-se um valor de 40% para graus

relevantes. Os demais obtiveram resultado de 6.7% para “nenhum” grau de interferéncia e

13.3% para grau “fraco”.

d) Grau de Interferéncia: Facilidade de Vendas de Produtos

RESPOSTAS (%) RESP.
Nenhuma 26.67% 4
Fraca 13.33% 2
Regular 20.0% 3
Consideravel 20.0% 3
Forte 20.0% 3
Total 100 % 15

~
Grau de interferéncia (facilidade de venda/produtos)
| | |
Forte 20,0%
Consideravel 20,0%
Regular 20,0%
Fraca | 13,3%
Nenhuma 26,79
! ] ] ] ] ]
0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0%
P tual (%
|\ ercentual ( u))

Figura 6 — Grau de interferéncia (facilidade de vendas/produtos)
Fonte: Primaria

A facilidade de vender produtos também pode ser considerada como fator equilibrado, uma

vez que 20% da empresas consideram grau “forte”, 20% grau “consideravel” e 20% “regular”,

tendo as demais escolhas “nenhuma” e “fraca” os menores indices, 26.7% e 13.3% que

somadas ndo atingem 50% das escolhas.

e) Grau de Interferéncia: Possibilidade de Cooperagao/Associativismo



Forte

Possibilidade de Cooperacéao/Associativismo

0,0%

0,0p0

13,3%

20,p%

86,7%

Bom
RESPOSTAS (%) RESP. o i
Nenhuma 66.67% 10 ComsicletEe!
Fraca 20.0% 3 b
Regular 13.33% 2 Regular
Consideravel 0.0% 0 i
Forte 0.0% 0
Fraco
Total 100 % 15 !

0,0%

L

10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0%
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Percentual (%
o)

Figura 7 — Grau de interferéncia (possibilidade de cooperagdo/associativismo)
Fonte: Primaria

Conforme tabela acima, inexistiram respostas de grau “consideravel” e “forte”, sendo que as

respostas “nenhuma” e fraca obtiveram os maiores resultados, 66.7% e 20%. Verifica-se que

o grau de cooperacao nada interfere para a escolha da instalacdo da empresa no municipio.

Revisao de Processos visando a melhoria continua

e

Revisdo de Processos - Melhoria Continua

RESPOSTAS (%) RESP Nao existe revisdo
Mensalmente 73.3% 11
Trimestralmente 6.7% 1 Outros Periodos
Semestralmente 6.7% 1
Outros Periodos 0.0% 0 Semestralmente
N&o existe 13.33% 2
revisdo

Trimestralmente
Total 100 % 15

Mensalmente

13,3%

0,09

73 B%

| | | | I | |

0,0%

\

10,0%  20,0% 30,0%  40,0% 50,0%  60,0% 70,0%  80,0%

Percentual (%)
)

Figura 8 — Revisdo de processo — Melhoria continua
Fonte: Primaria

Os dados indicam que grande parte das empresas 73.3%, revisam mensalmente seus processos
e 6.7% revisam trimestralmente e semestralmente cada, o que ¢ um ponto positivo, pois a
revisdo de processos indica que as empresas do setor se preocupam com qualidade procurando
reduzir tempo, re-trabalhos e desperdicios. Apenas para 13.3% dos entrevistados ndo ha
existéncia de revisao.

Estratégias para Eliminacao de Desperdicios



RESPOSTAS (%) RESP.
Sim 80.0% 12
Nao 20.0% 3
Total 100% 15

Figura 9 — Estratégia para eliminagdo de desperdicio

Fonte: Primaria

F = e = )
Estratégias para eliminacdo de desperdicios
Sim 80,0%
N&o 20,0%
\_ J
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Verifica-se que uma expressiva parte das empresas, 80%, possui estratégias para eliminagdo

de desperdicios e apenas 20% nao possuem. Verificou-se pelo questionario que as empresas

estdo cada vez mais interessadas em eliminar refugos, compreendendo esta a¢do contribui

para a reducao de seus custos.

Questdes Relacionadas ao Preco de Venda

a) Estratégias para formag¢ao do preco de venda:

RESPOSTAS (%) RESP.
Sim 100% 15
N&o 0.0% 0

Total 100% 15

Ve

\&

Estratégias para formacéo do preco de venda

¢m 100,0%

8o 0,0%

Figura 10 — Estratégia para formacao do prego de venda
Fonte: Primaria

De acordo com os dados, todas as empresas foram unanimes em afirmar que possuem uma

estratégia na formagdo do prego de venda.

b) Maneiras de formagdo do prego de venda:



RESPOSTAS (%) RESP.
Pelo custo 73.3% 11
+margem de

lucro

Baseado na 26.67% 4
compra de

matéria-prima

Total 100% 15
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Maneiras de formacgao do preco de venda

Pelo custo +
margem de
lucro 73,3%

Baseado na
compra de
MP 27,3%

\_ J

Figura 11 — Maneiras de formagdo do prego de renda
Fonte: Primaria

A maioria das empresas 73.33%, responderam que formam seu pre¢o de venda baseado no

custo real do produto, ou seja, custo de matéria-prima, custos operacionais, encargos € perdas

mais a margem de lucro e 26.67% responderam que seus pregos sdo baseados na quantidade

comprada de matéria-prima, quanto maior a compra mais barato ficara seu prego final.

¢) Grau de interferéncia: Localizacao

C D
Localizacéo - Interferéncia no preco de venda

| | | | | | |
n&o ha interferéncia 40,9%

possibilidade de

6, 7%
aumentar vendas

proximidades de

0,
fornecedores 20,0%

quantidade e fidelidade

0
de clientes 13,3%

possobilidfide de 20,0%
comprar mais barato T T T

0,0 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0% 40,0% 45,0%

RESPOSTAS (%) RESP.
Possibilidade 20.0% 3
de comprar

mais barato

Quantidade e 13.37% 2
fidelidade de

clientes

Proximidade de 20.0% 3
fornecedores

Possibilidade 6.7% 1
de aumentar

vendas

Nao ha 40.0% 6
interfeeréncia

Total 100 % 15

Percentual (%)
)

Figura 12 — Localizagdo — Interferéncia no prego de venda
Fonte: Primaria

No grau de interferéncia localizagdo no preco de venda, ha 20.0% dos entrevistados que

apontam que o local possibilita comprar mais barato; 13.3% favorece a fidelizagdo de

clientes; 20.% favorece por ficar perto de fornecedores; 6.7% responderam que ha

possibilidade de aumentar as vendas. Ja 40.0% acham que o local ndo influencia no preco de

venda.
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d) Grau de Interferéncia: Prego do Concorrente:

( ™
Preco do Concorrente
T T T
Forte 20,0%
Consideravel | 13,3%
RESPOSTAS (%) RESP. Regular 20,0%
Nenhuma 33.33% 5 1 | | .
Fraca 13.33% 2 Rracy | i
Regular 20.0% 3
Consideravel 13.33% 2 Nenhuma | : : : : : : 3,p%
Forte 20.0% 3 t g ¥ * * + +
0,0% 50%  10,0% 150%  20,0%  250%  30,0% 35,09
Total 100 % 15 L Percentual (%))

Figura 13 — Grau de interferéncia — Pre¢o do Concorrente
Fonte: Primaria

Das questdes analisadas, verifica-se que o grau de interferéncia como o preco do concorrente,
ha 33.33% das respostas que consideram que ndo ha nenhuma interferéncia; 13.33%
responderam que interfere de maneira fraca. Os demais responderam como forte 20.0%;

consideravel 13.33% e 20.0% regular.
De acordo com as entrevistas, os empresarios relataram que estdo mais preocupados com o
valor real do seu produto, priorizando a qualidade, e que desta maneira as vezes seu prego fica

incompativel com o prego do concorrente.

e) Grau de Interferéncia: Volume de Vendas

e N
Volume de Vendas
1 1 1 1 1
Forte 26,7po
RESPOSTAS (%) RESP. ; | |
Nenhuma 33.33% 5 Consideravel | 13,3%
Fraca 6.67% 1 requl | | 20.0%
Regular 20.0% 3 cauiar el
Consideravel 13.33% 2 o 1 dos
Forte 26.67% 2 = ‘
N h %0
Total 100 % 15 enhuma ! ! ! ! ! — "
0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0%]
Percentual (%)
\ J

Figura 14 — Grau de interferéncia — Volume de Vendas
Fonte: Primaria
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O volume de vendas foi considerado “forte” para 26.7% dos entrevistados; “consideravel”
para 13.33%; 20.0% acham que € regular ; 6.67% fraca e 33.33% respondem que ndo ha

nenhuma interferéncia.

f) Grau de Interferéncia: Clientes

g D\
Preco do Concorrente
| | |
Forte 20,0%
Consideravel | 13,3%
- I I
RESPOSTAS (%) RESP. Regular 20,0%
Nenhuma 20.0% 3
Fraca 13.33% 2 i
Regular 20.0% 3 Fraca 13,3%
Consideravel 33.33% 5 4
Forte 13.33% 2 Nenhuma 3 b
1 ! ! ! ! ! !
Total 100 % 15 0,0% 50%  10,0%  15,0%  20,0%  25,0% 30,0%  35,0%
L Percentual (%))

Figura 15 — Grau de interferéncia — Clientes
Fonte: Primaria

Verifica-se que para quem se vende o produto ¢ um fator relevante, uma vez que 33.33%
escolheram a resposta consideravel; 13.3% responderam grau de interferéncia forte,
confirmando que os empresarios buscam cada vez mais a satisfacdo dos clientes, e

conseqiiente fidelidade destes.

4.2.2 — Das Vendas

a) Estratégia de venda adotada pela empresa:

C D\
Vendas adotada pela Empresa
Outras 0,0%
RESPOSTAS (%) RESP. |
Internet 3.9% 1 :
Representante 34.6% 9 (BT :’ ot
Comercial 1
Venda Direta 53.8% 14 Venda Direta 53,8%
Feiras 7.7% 2 |
Qutras 0.0% 0 Representante
Comercial 316%
Total 100 % 15
Internet 3,9%
0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0%
Percentual (%))

.

Figura 16 — Estratégia de Venda adotada pela empresa
Fonte: Primaria
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Os dados apresentam que 53.8% das empresas adotam como estratégia a venda direta a
clientes, a segunda escolha estd que 34.6% como estratégia a representagao comercial. Nas
entrevistas, foi relatado que as feiras ndo sdo consideradas como um bom negdcio, uma vez
que acarretam mais prejuizos do que o lucro. Apenas uma pequena parcela de 3.9% se utiliza

de estratégia de venda pela internet.

b) Vendas conjuntas com outras organizacdes:

Vendas conjuntas com outras organizagdes

RESPOSTAS (%) RESP.
Sim 100% 15
N&o 0.0% 0

Total 100% 15

Figura 17 — Vendas conjuntas com outras organizagdes
Fonte: Primaria

Significativa parcela de 93.3% das empresas revela que ndo ha agdes conjuntas e apenas
6.67% entendem que sim. Esta informacdo expressa que existe pouca cooperacdo entre as

fabricas.

¢) Localizacdo: contribuigdo para aumento de vendas

( . o )
Localizagéo - Forma de contribuicdo para aumento de

vendas

RESPOSTAS (%) RESP.

Sim 26.67% 4 Né&o 83,3%
Né&o 83.33% 11
Total 100% 15

Figura 18 — Localizagao — Contribui¢ao para aumento de vendas
Fonte: Primaria

O fato da empresa se localizar em Jandaia do Sul, em 83.33% dos entrevistados respondeu

que ndo contribui para o aumento de suas vendas; pois estas estdo concentradas em sua maior
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parte para outros estados, tais como Santa Catarina, Rio Grande do Sul, Sao Paulo e Bahia. Ja
26.67% responderam que a localidade influencia para o aumento de suas vendas, pois sua
producdo estd voltada para cidades proximas como a cidade de Apucarana, Maringd e

Londrina.

d) Localizagao: contribuicao para reducao de custos

Localizac&o - Forma de contribuicéo para redugéo de 2
custos
RESPOSTAS (%) RESP.
Sim 66.67% 10 Sim 66,7%
N&o 33.33% 5
Total 100% 15
\ y,

Figura 19 — Localiza¢do — Contribuicao para diminui¢do dos custos
Fonte: Primaria

Verifica-se que 66.67% dos entrevistados responderam que a localidade da empresa em
Jandaia do Sul, contribui para a reducdo de custos, pois o aluguel ¢ mais barato do que em
centros maiores, assim como também o piso salarial de costureiras e encarregado de
produgdo. Ja 33.33% responderam que a localidade ndo contribui para a reducdo de seus

custos.

e) Interesse da empresa em dividir custos no setor de vendas:

A 1 e )
Interesse da empresa em dividir custos no setor de

vendas

RESPOSTAS (%) RESP.

Sim 80.0% 12

N&o 20.0% 3
Total 100% 15

Né&o 20,0%

. J

Figura 20 — Interesse da empresa em dividir custos no setor de vendas
Fonte: Primaria
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De forma expressiva, 80.0% das empresas se interessam em dividir custos no setor de vendas
e apenas 20.0% nao tem o interesse. Verifica-se que ha o interesse em divisdo de custos, o que
¢ um ponto positivo, alguns empresarios mencionaram que vender em conjunto se consegue

reduzir custos como o de distribuicdo uma vez que a maioria fabrica para regides semelhantes.

4.2.3 — Das Compras

a) Estratégia de compra adotada pela empresa:

Estratégia de Compra adotada pela Empresa
Outra 4,3%
RESPOSTAS (%) RESP.
Internet 8.7% 2 sl b 306
Representante 60.9% 14
Comercial Venda D o
Venda Direta 21.7% 5 enda Direta o
Feiras 4.3% 1 5 1
epresentante
Outras 4.3% 1 Comercial 60,9%
Total 100 % 15 Internet b 8,7%
0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0%
\_ Percentual (%))

Figura 21 — Estratégia de compra adotada pela empresa
Fonte: Primaria

Os dados apresentam que 60.9% das empresas adotam como estratégia de compra a
representacdo comercial, a segunda escolha estd que 21.7% como estratégia a venda direta.
Alguns empresarios relataram que as vezes compram em conjunto que empresas da regiao,

como por exemplo, o tecido jeans.

b) Compras de matéria-prima com outras organizagdes:

Vs

Compra de materia-prima com outras organizagoes

RESPOSTAS (%) | RESP.

Sim 0.0% 0

N&o 100% 15 N&o 100,0%
Total 100% 15

Figura 22 — Compra de matéria-prima com outras organizagoes
Fonte: Primaria
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De acordo com os dados, todas as empresas foram unanimes em afirmar que ndo promovem
suas compras com outras empresas. Ressalta-se que os entrevistados mencionaram que nao
promovem compras com empresas do mesmo segmento que estdo localizadas em Jandaia do
Sul, mas como ja citado, alguns compram em conjunto com empresas do mesmo segmento s
que tais organizacdes estdo localizadas em regides proximas como por exemplo, a cidade de

Apucarana.

c¢) Fornecedores localizados em Jandaia do Sul:

n Fornecedores localizados em Jandaia do Sul .
Todos 6,7%
RESPOSTAS (%) RESP. :;:l
Nehhum 33.33% 5 A maioria 26,7%
Muito Pouco 13.33% 2 '
Alguns 20.0% 3 | |
A maioria 26.7 4 Alguns 20,0%
Todos 6.7% 1
Muito Pouco 13,B%
Total 100 % 15
Nenhum 33,p%:!
! ] ] ] ] ] ]
0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0%
L Percentual (%))

Figura 23 — Fornecedores Localizados em Jandaia do Sul
Fonte: Primaria

Conforme a tabela verifica-se que poucos sao os fornecedores localizados em Jandaia do Sul,
apenas 6.7% das empresas respondeu que todos os fornecedores se localizam no municipio;

26.7% a maioria; 20.0% alguns; 13.33% muito pouco; 33.33% nenhum.

d) Interesse da empresa em dividir custos no setor de compras:

Interesse da empresa em dividir custos no setor de compras

RESPOSTAS (%) RESP.
Sim 73.33% 11
N&o 26.7% 4

Total 100% 15

Figura 24 — Interesse da empresa em dividir custos no setor de compras
Fonte: Primaria
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De forma expressiva, 73.33% das empresas se interessam em dividir custos no setor de
compras € 26.7% ndo tem o interesse. Verifica-se que ha o interesse em divisdo de custos, o
que ¢ um ponto positivo, alguns empresarios mencionaram que comprar em conjunto se
consegue comprar em maior quantidade a um prego e prazos melhores, beneficiando todo o

segmento.

4.2.4 — Apoio das institui¢cGes bancarias

C D\
Apoio das Instituices Bancérias as Empresas

RESPOSTAS (%) RESP.
As vezes 13.33% 2
Sim 40.0% 6 Né&o tenho Informacéo 20|0%
Nao 26.7% 4 - | | |
N&o tenho 20.0% 3 N&o 26,746
informacgé&oo
Sim 40,0%

Total 100 % 15
As vezes # 13,3%

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 350% 40,0% 45,0%

\_ Percentual (ﬂ@

Figura 25 — Apoio das Instituigdes Bancarias
Fonte: Primaria

De acordo com os dados, 40.0% das empresas relatam que recebem apoio das institui¢des
bancarias, pequenas empresas sdo auxiliadas pelo Banco Social da cidade, das quais podem
fazer financiamentos para aquisi¢do de matéria-prima ou equipamentos a juros menores;
13.33% relatam que as vezes recebem o apoio de instituicdes bancarias; 26.7% responderam

que ndo hé apoio e 20.0% responderam que ndo tem informacao, pois ndo necessitam.

4.2.5 - Grau de Interacdo entre as empresas de Jandaia do Sul

( Grau de interagdo entre as empresas )
T T
RESPOSTAS (%) RESP. Forte | 13,3%
Nenhuma 26.7% 4 1 | |
Fraca 33.3% 5 Consideravel 20,06
Regular 6.7% 1 b
Consideravel 20.0% 3 Regular 6,7%
Forte 13.3% 2 1
Fraca |~"3v %0
Total 100 % 15 1 | | | | |
Nenhuma | 26,7%6
] ] ] ] ]
0,0% 5,0% 10,0%  15,0%  20,0%  25,0%  30,0%  35,0%
Percentual (%))

\.

Figura 26 — Grau de interacdo entre empresas
Fonte: Primaria
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Os dados representam que o grau de interacdo entre as empresas € fraco, uma vez que 26.7%
responderam que ndo ha intera¢do; 33.3% responderam que a interacdo ¢ fraca; 6.7%
consideraram a integragdo regular. Uma pequena parcela 13.33% considera forte e 20.0%

consideravel.

4.2.6 — Existéncia de a¢des conjuntas com outras organizacoes

( Existéncia de agdes conjuntas com outras organizacées h
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Figura 27 — Existéncia de agdes conjuntas
Fonte: Primaria

De forma expressiva, 73.33% das empresas relatam que nao hd nenhuma agdo conjunta; uma
pequena parcela 6.67% responderam que ha agdes no setor de produgdo e ¢ na propaganda

que as empresas de Jandaia do Sul desenvolvem agdes conjuntas, conforme representam

20.0% dos dados.

4.2.7 — Utilizagdo de Subcontratacéo de Servico

Utilizacao de subcontratagéo de servigo

RESPOSTAS (%) RESP.
Sim 80.0% 12
Nao 20.0% 3

Total 100% 15

Figura 28 — Utilizacdo de Subcontratacdo
Fonte: Primaria

Os dados revelam que 80.0% das empresas se utilizam de subcontratacdo, ocorrendo em

maior parte nas operagdes de costuras, da qual terceiriza parte da producdo contratando



60

empresas de faccao, também ha a terceirizacdo do processo de bordado e lavanderia no caso

do jeans para empresas do municipio. J& 20.0% dos entrevistados responderam que realiza

subcontrata¢do de servigo.

4.2.8 — Existéncia de Troca de Informacdes entre as Empresas

Nenhuma 53,3¢0
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Novas ) Concorréncia 0,0%
Tecnologias 33.3% 5 i
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Figura 29 — Existéncia de troca de informacgdes
Fonte: Primaria

A pesquisa demonstra que boa parte das empresas 53.33%; ndo hd nenhuma troca

informagdes; 6.7% responderam no referente a disponibilidade de mao-de-obra; também 6.7%

responderam no referente a disponibilidade de créditos ja 33.3% das empresas responderam

que ha informagdes em respeito as novas tecnologias.

4.2.9 - Interesse da empresa em se associar com outras empresas em custos de

fabricacéao e marketing

RESPOSTAS (%) RESP.
Sim 73.3% 11
N&o 26.67% 4
Total 100% 15

Figura 30 — Interesse da empresa em associar com outras empresas
Fonte: Primaria
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De forma expressiva, 73.33% das empresas se interessam em se associar-se objetivando

compartilhar custos de fabricagdo e marketing e 26.67% nao tem este interesse.

Verifica-se que o interesse em associar-se ¢ apresentado de forma significativa, este fato
demonstra que empresas t€m o interesse em compartilhar suas peculiaridades para reduzirem

seus custos como, por exemplo, na compra, na distribuicao e na propaganda.

4.3 Consideraces Finais

De acordo com os resultados apurados na pesquisa pode verificar algumas questdes que sao
fundamentais para determinar a viabilidade ou ndo de implantacdo de um aglomerado cluster

no municipio de Jandaia do Sul, objeto proposto do presente trabalho.

Estas questdes fundamentais sdo identificadas como: o grau de afinidade entre as empresas
(fator critico de sucesso de um cluster), a possibilidade de associativismo e a existéncia de

parceria objetivando redugdo de custos, promogao e vendas.

Diante da apuragdo analisada, verifica-se o grau de interacdo entre as empresas ¢ considerado
fraco, o que dificulta a possibilidade de implantacdo de um aglomerado cluster.

As informagdes apontam que nao ha acdo conjuntas no referente a vendas ou compras
havendo apenas uma pequena parcela em propaganda. Apontam também que ha concorréncia

ndo havendo muita troca de informagoes.

Assim, ao invés de cooperagdo, identificou-se um “individualismo” por parte dos
empresarios, onde no caso de qualquer mudanca neste sentido como descentralizagdo do

processo produtivo, investimento em fornecedores e parceiros enfrentara certa resisténcia.

Conforme revisdo da literatura, interessante para um aglomerado cluster, é a promogado de
vendas através de acdes conjuntas e a reducdo de custos através do grau destas agdes
conjuntas, € para que isto ocorra ¢ necessario que as empresas adquiram confianga e apoio

umas com as outras como também em institui¢des bancdarias e governamentais.
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Em contrapartida, também se verificou que a maioria das empresas revisa periodicamente
Seus processos, 0 que € um ponto positivo, pois revisar processos caracteriza que as empresas
se preocupam em melhorar continuamente estabelecendo a estratégia de eliminacdo de

desperdicio.

Foram levantadas na pesquisa algumas hipoteses, por exemplo, se a empresas teriam interesse
em associar com outras com intuito de compartilhar custos de fabricacdo (compras e vendas)
e marketing e pelos os resultados obtidos grande parte delas demonstram que possui este

interesse em participar de parcerias.

A partir destas hipdteses questionadas, identifica-se um “estdgio inicial” para viabilizar a
implantagdo de um aglomerado cluster, pois hd no municipio um estimulo ao
empreendedorismo, educacdo e treinamento de mao-de-obra da qual dardo base para o efetivo
desenvolvimento do cluster, proporcionando sua sustentabilidade, com geragdo de emprego e

renda, ndo sé para os participantes mas para toda a comunidade.
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5.0 CONCLUSOES

O objetivo geral do presente trabalho foi verificar a viabilidade da implantagdo de cluster
focado para segmento de confec¢do industrial para a cidade de Jandaia do Sul que estad

localizada no norte do estado do Parana.

Para atingir este objetivo foi necessario verificar primeiramente o potencial do municipio, da
qual pode identificar que se trata de uma cidade possui estrutura para esta implanta¢do de
cluster, uma vez que grande parte das micro e pequenas empresas questionadas demonstraram
“Iinteresse” em associar-se objetivando compartilhar suas peculiaridades com agdes conjuntas
nas areas de processo de fabricagdo e propaganda, tudo com o propdsito de reduzir seus
custos para alcangarem precos de venda competitivos e principalmente em se fortalecer no

mercado.

Conforme a revisao de literatura, o grau de interacdo entre empresas ¢ uns dos principais

fatores para que um cluster obtenha resultados positivos.

De acordo com a pesquisa realizada, esta deixou claro que, atualmente, ndo ha muita intera¢ao
entre as empresas de confecgcdes no municipio, pois o processo de compras de insumos,
matérias-primas, vendas e distribui¢do sdo feitos de maneira isolada, mas, por outro lado, a
pesquisa também evidenciou que o municipio de Jandaia do Sul contribui para o crescimento
das empresas, uma vez que proporciona as mesmas, o facil acesso a fornecedores, a mao-de-
obra especializada (como ja mencionado, o municipio criou o centro de capacitacdo

profissional no setor de costura), e a facilidade de vender seus produtos.

Ressalta-se que a atual gestdo publica também demonstra interesse em desenvolver o

municipio para o segmento de confeccdes.

Face ao exposto, conclui-se que primeiramente o cluster aparece como uma ““idéia viavel”
com a possibilidade de desenvolver uma futura cadeia produtiva em Jandaia do Sul, sendo
que, os primeiros parceiros deste aglomerado devem ser: o governo municipal, a Associagao

Comercial e Industrial de Jandaia do Sul e as instituigdes de fomento existentes.
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Em seguida, estes agentes devem implantar politicas de desenvolvimento, fazer com que haja
uma mudanga no processo de educacao e transformagao da visao dos empresarios com relagao
de como se deve trabalhar e produzir de maneira que alcancem seus objetivos com

expectativas ainda melhores do que ja se apresentam.

O fator principal ¢ mudar a mentalidade excessiva de “individualismo”, pois a industria téxtil
exige grandes despesas e requer um comportamento que merece atengdo para poder competir
com grandes empresas, ndo adianta ter produto se ndo tiver marca e nem visao de mercado, ou
seja, nada adiantara ter um produto de qualidade se o marketing for fraco nao sabendo atingir

o cliente.

Assim, a saida para isto, estd na cooperacdo e parceria entre empresas, que ¢ a forma proposta
no trabalho, ou seja, a implantagdo de um consorcio que permite aqueles pequenos

empresarios a ter um acesso mais facil a mercados regionais, nacionais € até internacionais.
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