Universidade Estadual de Campinas
Instituto de Economia

Monografia

HIH\HI |

1290,000571

TCC;‘UNICAMP S011i

$ mcm?
OON O

Inovacao e Estrutura de Mercado —
Estudo de Caso do Setor de Aluguel

de Maquinas de Solda Elétrica

Orientadora: Prof." Ana Lucia Gong¢alves da Silva 7

Silvia de Oliveira Richards Soares
R A 951567

TCC/UNICAMP
So11i
IE/ST1

\’“/ \L_ ;-:n- iy J " Pr

Dezembro de 1998 ~



Sumario

Introdugao

1

2

3

4

1

Inovagao e Estrutura de Mercado

6

Setor de Aluguel de Maquinas de Scolda Elétrica

1 . Evolugao da Tecnologia do Processo

2 . Caracteristicas do Mercado

2 . 1 . Fabricantes

2 . 2 . Consumidores

3 . Concorréncia

Evolugao do Setor no Brasil

Trajetoria de uma Empresa # Estudo de Caso

19

19

27

27

30

32

37

42

5 . Inovagdo e Estrutura de Mercado no Setor de Aluguel
de Maguinas de Solda Elétrica

Conclusao

Bibliografia

52

57

59




INTRODUCAO

Numa abordagem dinamica da microeconomia, a

inovagdoc & um dos temas fundamentals. A percepgaoc da

sua importancia cresce com o acirramento da
concorréncia no bojo do processc de
internacionalizacao dos mercados. B abertura das

economias ampliocu as opgOes para o consumidor e as

posigOes estabelecidas Sao contestadas mais
frequentemente. Desenvolveu-se a concorréncia em
criatividade, através da constante introdugdo de

inovacgdes (muitas vezes apenas diferenciagao no
design, algumas vezes melhora na performance ou
gualidade do produto). Tantas novidades surgem no
mercado gque o consumlidor precisa ser convencido que
o novo & melhor, para gque haja demanda para um
langamento.

"To a large extent the new products are superior in
performance; to a considerable extent they are merely new and
different and c¢an be sold only if the consumer can be
convinced that the 'newest' is the 'best'". (Penrose,19%59:106)

As empresas tém gque ser muito ageis para nao
perderem participagédo no mercado. Estao expostas a
concorréncia direta e indireta f(através de novos
produtos). 0O risco de perder participacgao no mercado
as obriga a aprender tudc sobre o produto, seu
mercado e sua tecnologia. Tém gue ficar atentas e
antecipar movimentos dos concorrentes.

", ..to endeavour to anticipate the innovations of other
firms". (Penrose,1959:114)

Quem introduzir uma inovacdo tende a levar
vantagem. Se ©0 novo processo baixar os custos ou o
novo produto puder ser vendido por pregos de um
patamar superior, a empresa vai obter lucros
extraordinarios na fase 1inicial. Mas mesmo gue

aumentar o0s lucros nao geja o objetivo imediato



inovar pode ser uma guestao de scbrevivencia.
Produtos novos podem destruir mercados aparentemente
s6lidos.

"Ao longo dos anocs, novas tecnologias criaram
verdadeiros gigantes de enmnpresas recém-formadas, revigoraram
antigas empresas gque foram receptivas a mudang¢a e varreram do
cenario aquelas gue ndo o foram."{Utterback,1994:XVT1)

Por tudo isto, o©s mercadcs se tornaram mails
instaveis, menos seguros, embora multas vezes as
mesmas grandes empresas tenham conseguido manter por
um tempo prolongado grande participac¢ao nas vendas
ncs seus respectivos mercados. Mas O que parece uma
posigao estabelecida & apenas um "equilibrio"
dinamico, sob permanente tensdo. Um grande nGmero de
pequenos concorrentes e potenciais entrantes esta
sempre ameacando a posicaoc dessas grandes empresas.

Nesse contexto, os produtos tém vida curta.
Existem empresas que adotam uma estratégia de
obsoclescéncia programada e introduzem novos produtos
a 1intervalos regulares, c¢riando novas necessidades
para os consumidores. Na indastria automobilistica,
na eletro-eletrdnica e na de softwares esta
estratégia €& visivel. Inovagbes chegam anualmente e
sdo até batizadas com o numero do ano em gue foram
langadas. Assim as empresas tentam evitar gue o
ciclo de wvida do produto venha a alterar as
estruturas de mercado. Quando um produto esta
entrando em uma fase madura, em gue estéd mais
vulneravel a perder posig¢do nas vendas, uma inovagio
incremental pode reverter esse pProcesso. Egsse
aumento do turn-over dos produtos visa defender
posigOes estabelecidas.

Nesta monografia, pretende-se estudar a
influéncia da introducdo de inovac¢des na estrutura
de um mercado em particular, ¢ de aluguel de

maquinas de solda elétrica no Brasil.



Este setor estid em fase de mudangas, pois apds
mais de duas décadas (desde meados da década de 70)
sem uma inovagdo de grande impacto, estid sendo
introduzido um novo produtoc, no rumo de uma nova
trajetdria tecnoldgica. A ocasido é entdo favoravel
para uma investigag¢ao, pois as estruturas atuais
estac sendo abaladas. As novas tendéncias estao
apenas se esbogando, mas no findar deste ano de 1998
vao se tornandc mals claramente definidas.

A 1inovacdo é o elemento essencial na
concorréncia entre as empresas no capitalismo e a
base do progresso econdmico de uma nacgdo. Por meio
dela, a gualidade de vida da populagac melhora e os
recursos ambientais podem sexr utilizados de maneira
auto—-sustentavel. Isso nao significa gue 08
beneficios do progresso técnico se estendam a toda a
populacdo, mas nio esta no &ambito dessa monografia
discutir essas desigualdades.

A teoria necclassica considera a inovagao como
exbgena ao sistema, pois ndc ha, no modelo, espago
para as assimetrias que seriam assim geradas. Na
concorrérnicia perfeita todos o0s ofertantes tém as
mesmas condigbes de produgdao, o©0Ss mesmos custos e
acesso d mesma tecnologia. A concorréncia se da em

termos de precos, pois o0s produtos sao homogéneos.

Depcis das criticas de Sraffa, Robinson e
Chamberlin, Schumpeter (1984) reintroduziu a
inovagdo como variavel enddgena. ¥ uma das novas

formas de concorréencia das empresas, pois €& fonte de

ganhos de produtividade e qualidade, c¢riando novos

mercados.

0 processo de desenvolvimento econdmico
implica mais em progresso técnico, conhecimento e
educacac, do gque em produgao e uso de bens de
capital.

"'Intangible' investment 1in new knowledge and its



dissemination are the critical elements, rather than
'tangible’ investment in bricks and machines."
{Freeman, 1982:4)

Educacdo e treinamento da mao-de-obra,
comunicag¢bes eficientes, investimento adicional em
bens de capital, econcomias de escala, mudancgas
estruturais, reorganizacdo da produgao e aplicagao
de novas técnicas gerenciais sido todos decorréncia
do progresso técnico.

"Tn the most fundamental sense the winning of new

knowledge i1s the Dbasis of human civilization." ({Freeman,
1882:7).

Comportamento racional maximizador de lucros
nic é& em geral possivel em situagdes praticas, no
mundo real. E particularmente inviadvel em relag¢do ao
investimento em pesquisa, visando a descoberta de
novos produtos e processos, devido a grande dose de
incerteza. Mas as grandeg empresas sao beneficiadas
porque podem diluir os custos do investimento em
pesquisa e desenvolvimento (P&D) em um grande volume
de vendas. A incorporagao dos departamentos de P&D
lhes Lrouxe vantagem conmpetitiva, com © consequente
reforgo da tendéncia a concentragdao do mercado. Isso
ndo excluli a possibilidade de surgirem inovacgdes emnm
peguenas empresas. Schumpeter (1984) enfatizou o
papel do empresario inovador na introdugdo e difusio
das inovagoes, independente do tamanho da empresa.
Nessa monografia serda estudado o casc de uma empresa
gue 1lustra este ponto.

As empresas se defrontam com um ambiente de
negbcios em gue ocorrem mudancas tecnoldgicas. Sua
sobrevivencia depende de sua capacidade de adaptacgdo
as mudancgas e de sua c¢apacidade de mudarem elas
mesmas o© ambiente. As conseqiiéncias das mudangas sao
incertas, mas naoc inovar resulta, em geral, em nao
sobrevivéncia (Freeman, 1982:169). A atitude mais ou

menos ousada de uma empresa frente as inovagdes val



depender dos seus recursos, de sua histéria, das
suas estratégias competitivas e de outros fatores,
alguns, inclusive, aleatédrios.

As estruturas de mercado num pals sofrem
influéncia da instabilidade da economia e das
instituig¢oes. Veremos o0 efeito disso na evolucao do
setor escolhido para estudo, bem como os resultados
da interferéncia de politicas governamentais, gue na
maioria das vezes estimularam o crescimento do
mercado. ¢ Brasil & um pails grande e populoso, e sua
crénica deficiéncia de dinfra-estrutura contribuiu
para gque © governo tivesse que adotar uma atitude
intervencionista no correr da sua histéria, atitude
essa que sO viria a se alterar nos anos 90, com as
politicas neoliberais de abertura de economia e de
privatizagoes do governo brasileiro. Mas as
privatizagbes e concessbes de servigos publicos

também poderdo aumentar a demanda do setor objeto de

estudo, revitalizando-o.



1 . INOVACAO E ESTRUTURA DE MERCADO

A inovagido técnica & inerente ao capitalismo. Marx
cbservou, na formulagdc da lei da queda tendencial
da taxa de lucro, observou que a possibilidade de
obter lucros extraordinarios levava os capitalistas
a introduzir melhoramentos técnicos gque aumentassem
a produtividade da forga de trabalho (aumentc da
composigdo orgadnica do capital). Engquanto outros
concorrentes nao imitavam estes melhoramentos os
lucros do inovador permaneciam acima do nivel de
lucros dos demais. A corrida em busca dos lucros
extracrdinarios levava a uma sucessac de métodos de
produgao incvadores e ao progressoc técnico
caracteristico do capitalismo. Com o tempo havia um
aumento desproporcional do capital constante,
excesso de producao e oferta superior & demanda.
Como os salarios permaneciam baixos, no nivel de
subsisténcia, ¢ mercado consumidor nao crescia
proporcionalmente. A realizagao das mercadorias no
mercado s6 era possivel mediante redugao de precgos.
0Os lucros baixavam, o capital se desvalorizava e as
empresas menores gquebravam. Havia um reajustamento
da capacidade produtiva e centralizagdaoc de capitais:
sO as empresas malores permaneciam. A capacidade
produtiva se ajustava a demanda e a taxa de lucro
subia novamente. Marx via essas crises do
capitalismo como a expressao da contradigdc do
sistema.

Muito depois, em 1943, Schumpeter observou que,
desde gque as estruturas de mercado no capitalismo se
tornaram predominantemente oligopolisticas, na
Gltima década do século XIX, tem havido um continuo
aumento de produtividade no mundo ocidental. Mostrou
gue o padrac de vida da populagac vem apresentando

uma elevagdo concomitante com o progresso técnico



(a0 contrario de Marx gque acreditava gue o aumento
de produtividade se dava a custa da super—exploragdo
do trabalhador).

Assim, o sistema de concorréncia perfeita
(supostamente gerador de uma alocagaoc de recursos
mais eficiente) nd3c foi © responsavel por esse
aumento de produtividade. A concorréncia perfeita
tem COMmO pressuposto a inalterabilidade da
tecnologia. Esta seria exbgena e acessivel a todos
os produtores. A Unica forma de concorréncia seria
através dos pregos. Todas essas suposicOes sao
incompativeis «com a evolugao das estruturas de
mercado no periliodo considerado (bem como em qualguer
outra época da histdéria, segundo Schumpeter}. 0
modus operandi da concorréncia se processa baseado
principalmente em inovagoes.

"0 impulsc fundamental gue inicia e mantém o movimento
da madquina capitalista decorre dos novos bens de consumo, dos
novos métodos de produgdo ou transporte, dos novos mercados,
das novas formas de organizagdo industrial gue a empresa
capitalista cria.” (Schumpeter,1984:112)

Os velhos mercados sdo destruidos e se criam
novos, num processo gue emana do proprio sistema. E
a chamada 'destruigdo criadora'. As estruturas de
mercado sac constantemente alteradas.

As empresas podem ter diferentes propensdes a
introduzir dinovagoes. Freeman (1982) classificou esta
tendéncia a introduzir inovagbes de acordo com 6
estratégias possiveis: ofensiva, defensiva,
imitativa, dependente, tradicional e oportunista.

A estratégia ofensiva busca obter liderang¢a no
mercado introduzindo inovag¢des antes dos
concorrentes. A empresa precisa ter um departamento
de P&D muito forte, ou muita agilidade em explorar
novas oportunidades de 1inovacoes, desenvolvendo-as
até o ponto de poderem ser introduzidas nc mercado.

As empresas desta categoria podem fazer pesquisa



basica, sem uma aplicacgdo especifica em vista. Assim
os cientistas tém mais liberdade e podem chegar a
descobertas que serdo aplicadas em &reas nem Sequer
imaginadas previamente, algumas delas podendo vir a
geraf produtos ou processos de grande sucesso
comercial. O departamento de P&D precisa estar em
constante interacdo com a comunidade cientifica, de
maneira a tomar ciéncia de todoe o conhecimento
disponivel e assim produzir tecnologia. A empresa
deve ter grande capacidade de resclver problemas de
design, construgao e teste de protdtipos e
construgdo de plantas piloto, isto &, problemas de
engenharia de producac. Ao mesmo tempo deve cuidar
do planejamento da producgdo, des eguipamentos, do
treinamento de pesscal, da pesquisa de mercado, da
propaganda e do marketing. Deve ser intensiva em
educacaoc de pessoal, geracao e processamento de
informacgao. Mas as empresas nao necessariamente
adotam estratégia ofensiva durante periodos
prolongados em todos os mercados em que atuam,
podendo alterar seu comportamento dependendo dos
s5eus sucesses anteriores.

A estratégia defensiva também exige volumes de

P&D intensivos, buscando tirar proveito de
possiveis erros ou oportunidades geradas pelas
empresas ofensivas. A empresa deve ter grande

capacidade de engenharia de produgdao e marketing. A
pesquisa se dirige para aperfeicoamento, modificacgao
ou diferenciacgaoc de ©produtos ja existentes. Os
gastos em P&D podem ser tao grandes gquanto os
exigidos na estratégia ofensiva. A concorréncia se
faz por diferenciacao do produto e servigos
técnicos, ao invés de 1lnovagdo como na estratégia
ofensiva. A empresa precisa ser muitoc agil nas
decisobes, para aproveitar as oportunidades no tempo.

certo. As lideres de mercado geralmente alternam



periodos de estratégia ofensiva com periodos de
estratégia defensiva.

A estratégia imitativa se apdia em licenciamento.
e aguisicao de know-how dos inovadores, ou
simplesmente espera que a tecnologia se torne
publica (amplamente difundida). Podem ser empresas
gue gozam de um mercado cativo local {garantido por

barreiras alfandegarias contra importados ou outras

politicas pGblicas favoraveis), ou tenham custos
baixos de mao-de-obra, energia, capital fixo ou
matéria-prima. Precisam ter departamentos de
engenharia de produgac e design competentes, bem

como uma boa informacao sobre as tecnologias

existentes no mercado, gue sejam passiveis de
imitacgdo. A estratégia dependente comumente &
adotada por fornecedores de grandes empresas, gue

fabricam seus produtos seguindoc especificacoes e
tecnologia determinadas pelos clientes.

A estratégia tradicional diz respeito aocs
fabricantes de prcdutos ftradicionaig, nao
diferenciados, commodities, ou servigos. O nivel de
tecnologia na produgdo & baixo e o©0s mercados
costumam ser competitivos. A estratégia oportunista
consiste em Dbuscar um nicho de mercadc, gque esteja
temporariamente com oferta inferior a demanda.
Freeman observa que as empresas podemn adotar
estratégias diferentes em diferentes periodos de
tempo, conforme o estagio do ciclo do produto, ou
outras circunsténcias de sua histdria ou do ambiente
de negdcios. HNos paises em desenvolvimento, as
empresas poucas vezes adotam estratégias ofensivas
ou defensivas, pois mais de 90% das atividades de
P&D no mundo concentra-se nos paises
industrializades. Os retornos dos investimentos em
inovagdes sao incertos. As empresas podem ter

grandes prejulzos gquando o produto nao & bem



sucedido em vendas. & muito dificil fazer previsles
guantc a4 demanda futura de um produto gque vai criar
um novo mercado. Os mercados nos palses em.
desenvolvimento sao mails restriftos e os consumidores
.podem ser menos seletivos por falta de opgdOes, no
caso de imposigdao de barreiras as importagdes. O
produto ndo pode ser adequadamente testado no pais,
em ambiente que guarda tdo grande distancia dos
sofisticados mercados mundiais. Uma firma local pode
nao ter capital suficiente para bancar o©s custos de
P&D, e nao conta com o apecio do financiamento
governamental, como nos palses desenvolvidos.

Apesar das empresas adotarem mnmuitas vezes, na
realidade, praticas restritivas, essas sio medidas
defensivas. Por outro lado:

"A primeira coisa que faz uma empresa moderna, 10go gue
" sente poder sustentd-le, € estabelecer um departamento de
pesguisa no gual todos os membros sabem gue seu pdo de cada
dia depende de seu éxito em inventar melhorias."
(Schumpeter,1984:129)

Os oligopolistas sabem gue, se naac s5e
adiantarem aos concorrentes, cferecendo produtos
melhores e mais c¢ompetitivos, mais cedo ou mais

tarde seu mercado sera destruido por uma inovacido do
concorrente. Ficar imobilizado pode ser muito mais
arriscado gue langar um novo produto. Nao agem,
portanto, como supde a teoria neoclassica, gue oS
imagina adotando exclusivamente estratégias de
formagac de cartéis e manipulando a quantidade
produzida e 0Ss pregos em detrimento dos
consumidores. Estdo permanentemente alertas para a
concorréncia potencial (possiveis novos entrantes,
segundo Bain,1956).

Schumpeter (1942) observa gque as praticas
restritivas, gquande usadas, tém a fungdo de proteger
Qs investimentos de longo prazo no ambiente de

incerteza (as condigoes nao sdo dadas como na teoria



da concorréncia perfeita). As patentes, os segredos
industriais e o0os contratos de longo prazo sac todas
medidas defensivas, visandc melhor resguardar a.
empresa para o©0s momentos de concorréncia ofensiva.
0s acordos tipo <cartel sd3o validos apenas en
situagdes transitérias, em gue a sensibilidade da
demanda &a reducdoc de precos diminui. Assim, a
rigidez de pregos s6 € uma pratica adequada a curto
prazo. Essa tendéncia a rigidez, gue se observa ao
nivel de cada produto, freqlientemente camufla as
melhorias de qualidade guando da introducdc de novos
produtos no mercado. No geral, 05 Pregos tém
diminuido com © progressc técnico. Mas, nas épocas
de crise, a r1igidez de pregos pode estabilizar o
sistema e minimizar © desemprego.

Qutra pratica defensiva, citada por Schumpeter
(1942) & a relutidncia que as grandes empresas
teriam em adotar inovacoes gque tornem obscoleto o
processo produtive anteriormente usado. Neste caso,
haveria perda do capital investido. Mas elas avaliam
o capital peloc valor atual (fluxo descontado dos
retornos liquidos esperados), nao interpretando
introcducgao de novoes Processos ou produtos comno
perda. A maioria das grandes corporacoes mantém
departamentos de P&D e fazem uso das patentes gque
conseguem. O autor observa que a velocidade com que
0os processcs e produtos se tornam obsoletos pode
retardar a difusao de uma ilnovacgao.

Rosenberg (1982) escreveu sobre o papel das
expectativas em relagac & introducdo de inovacdes
adicionais no futuro. Se sao esperados grandes
melhoramentos da tecnologia num futuro proximo, isto
pode retardar a difusao da inovacgdo, por receio de
rdpida obsoletizagdo. A rapidez do progresso técnico
pode assim influenciar negativamente nas decisdes de

compra de um novo produto ou da. introdugac de um



novo processo de fabricagao. Tanto o comprador como
o} produtor de um novo egquipamento podem Ser
considerados idnovadores. 0O equipamento pode ser alvo.
de aperfeigoamentos -cuja necessidade sO se torna
evidente apds o uso pelo consumidor. Ou a gqualidade
do produto pode melhorar pelo processo ''learning by
doing' apds decorrido certo tempo do inicio da
fabricagdo, em gque o produtor adquire experiéncia.
Essas consideracdes podem fazer com gue © uSuario
decida alugar um equipamento ao invés de compra-lo,
pois assim se defende de possiveis defeitos de um
produto novo e pode manter-se no 'estade da arte"” da
tecnologia.

Utterback (1996) argumenta gue a 1inovagac pode
ser um instrumento para conquistar novos mercados,
mas também um risco de perda de mercados se
introduzida por um concorrente (p.XVI). Por isso, a
empresa precisa desenvolver competéncias para
responder com agilidade a inovagdes introduzidas

pela concorréncia ou, melhor ainda, ser a pioneira

nestas inovagdes. Isso envolve mais gue a mera
manutencao de um departamento de P&D. E preciso
cultivar um aprendizado organizacional (p.XXI). A

capacidade de inovar determina o sucesso o©ou ©
fracasso de uma empresa. Nesse contexto, aperfeicgoar
ao extremo uma tecnologia 3& estabelecida, tendo
come Gnico objetivo prolongar sua vida atil e evitar
a desvalorizacao deste capital, pode significar a
morte. Ao fazer isso, a empresa fica presa na defesa
do velho e negligencia a c¢riagao de algo novo
(p.XXVIT).

A empresa precisa preparar seu pessoal para ter
um atitude dinovadora. Utterback (1996) comenta como
0s primeircs consumidores de um produto novo sao0
pessocas especiais, de espirito pioneiro. A partir

destes primeiros wusuarios, o© mercado vai pouco a



pouco se expandindo, com aperfeigoamentos sucessivos
do produto. Nido existe, nesta primeira fase, uma
expectativa definida guanto ao desempenho do
produto. Ainda ndo ha padrdes rigidos e a interagao
com ©0s usuadrios pioneiros & fundamental para
determinar o rumo dos aperfeigoamentos. Nessa fase,
um produtor pode copiar em seu produto varias
caracteristicas de produtos de concorrentes. Existem
varios concorrentes com produtos de diferentes
especificacoes, todos egles aproveitando
aperfeigoamentos uns dos outros. Geralmente a
produgadao & peguena, nao havendo muita divisao de
tarefas. A producdo & pouco automatizada, quase
artesanal. Um mesmo operario fica encarregado de
varias fases do processo de fabricagao. As maguinas
ndc sdo especificas para esse pProcesso, mas apenas
adaptadas. O processo & flexivel, podendo sofrer
altera¢des com um custo pequeno. Assim ndo ha ganhos
de escala, e o prego & alto, refletindo os altos
custos. Nesta fase inicial, © usuarioc €& pouco
sensivel ao prego. A empresa, nessa fase fluida, tem
uma estrutura pouco hierarquizada, mais informal,
funcionando estimulada pelo espirito empreendedor do
seu pesscal. O nove produto, se for usado como
instrumento de trabalho, pode criar uma nova
profissio, como a invengdc da maguina de escrever
criou o datildgrafo, e a maguina fotografica criou o
fotografo. Esses profissionais podem ter um papel
muito importante no desenvolvimento do produto, e na
definicdc das caracteristicas gque serao depois
padronizadas.

Numa segunda fase, chamada de transitéria por
Utterback, o produto ja esta se tornando mais
uniforme e seu projeto ja nao sofre tantas
alteragdes. Assim, o processo pode se tornar mais

especifico, mais especializado, comegando a haver

13



ganhos de escala (o mercado ja tem um tamanho
razoavel). 0 Processo val se aperfeigoando, a
maguinaria vai se tornando mais especializada, ao.
contrario da mio-de-cbra que 3ja ndo precisa ser tao
habilidosa ac lidar com maguinas gque necessitam
menos interferéncia dos operarios. Alteracdes no
processo passam a ter um custo maior, por este Ja
estar mais ajustado 3 fabricag¢do daquele produto. As
inovagoes se originam de interagdes com 0S8 usuarios
e de adaptagbes do produto gue permitam um processo
de fabricagdo mais eficiente. A atividade de P&D ja
tem um direcionamentoc mais preciso, buscando
aperfeigeocar certos aspectos do produto gue saco
passiveis de melhoria. A fabrica, que antes era
pequena e de produg¢ao limitada, vai crescendo e se
desdobrando emn departamentos especilializados. A
concorréncia vail aos poucos se tornando mais
acirrada. 0 grande ndmero de concorrentes val
diminuindo, com o} surgimento de um proijeto
dominante, havendo eliminagadao progressiva dos menos
eficientes. A concorréncia se da pela diferenciacio
do produto e sua adaptacd@3c as necessidades dos
usuarios.

Na fase de maturidade do produto, a que
Utterback chama de fase especifica, J& existe uma
padronizacao, uma expectativa bem definida no
mercado sobre gue caracteristicas deve ter e}
produto. As inovag¢lbes sdo incrementais, visando
peguenas melhorias cumulativas de gqualidade no
produto e aumento de produtividade com inovagdes no
processo. O processo & altamente eficiente, com
grande investimento em bens de capital
especializados, © gue significa um grande custo de
mudan¢ga e maior rigidez. Desse modo, as 1inovagdes
podem ser introduzidas pelos fornecedores dos bens

de capital, que modernizam 08 processos de
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fabricagao. As atividades de P&D visam a maiorx
eficiéncia desses processeos. A mdo—-de-obra pode ser
menos especializada, pois se ocupa basicamente da.
manutengac e da monitoragao dos equipamentos, que
apresentam maior nivel de automagdo. A producgdo
passa a ser em grande escala, com produto
padronizado, em plantas maiocres. Uma mudanga no
processo & de alto custo, pois implica tornar
obsoleta toda a maquinaria especifica para agquele
trabalho.1

Com a padronizacgao crescente do produto, o foco
da concorréncia se desloca para o preco, obtendo
maior participacaoc no mercadoc os produtores de menor
custo, portanto o©s gque obtém malores ganhos de
escala. A  estrutura de mercado tende a maior
concentracao. As empresas sao entac de grande porte,

com uma estrutura organizacional hierarguizada e

rigida, com  as fungdes regulamentadas, o) que
desencorala mudancgas. A falta de filexibilidade
dificulta uma reagao agil a movimentos da

concorréncia, e produtos substitutos podem destruir
o mercado ja estabelecido das empresas que detém a
maior participacac. O papel de inovar passa a ficar
limitado ao departamento de P&D, gue pode
aperfeigoar ao limite o produto. As ocutras &areas em
gque se pode inovar, como canals de distribuigao,
técnicas de marketing (Penrose,1959:113}), Servigos
pos-venda e organizagdo interna da empresa, dependem
de um ambiente propicio dentro da organizagdo, nem
sempre presente nesta fase. 0 egullibrio entre
inovagac tecnoldgica e aumento de produtividade gue

& a favor do primeiro a principio, se desloca para o

Mais recentemente, estes conceitos estdo sofrendo quaiificagdes, com  a
introdugio da tecnologia eletrénica e de processamento de dados na Téabrica. A
automagio flexivel (Coutinho,1992:74), as maquinas de controle numérico e a
produgdo em mgdulos permitem fabricagdo de produtos de diferentes

caracteristicas, na mesma linha de montagem. Na realidade, estes processos
revelucionaram o prépric conceite de linha de montagem.
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segqundo na fase especifica. Entdo se criam condigdes
para gque ocorra uma sSegunda onda de 1novacgoes,
tarefa gque podera vir a ser realizada por novos
atores, com implicagdes profundas na estrutura de
mercado.

Na fase de introducdo do produto existem muitos
concorrentes pequenos sSem grandés asgsimetrias de
participag¢do no mercado. As empresas ainda sao
pequenas, sem uma hierarquia rigida. 0 produto ainda
tem um mexrcadoe pequeno, constituido dos wusuarios
pioneiros. A medida gque ocorre a evolugdo para o
projeto dominante wvai ocorrendo maior concentracgao
de mercado, que val se expandindo. A organizagao da
empresa tende a se tornar menos flexivel. A divisio
de tarefas se consolida e h& menor interacdoc entre
os diversos departamentos. A comunicacgdo entre os
funcionarios se torna subordinada a hierarquia
formal. O projeto dominante seria um estiagio de
aperfeicoamento Otimo do produto, em gue novas
melhorias adicionam muito poucc ao seu desempenho e
qualidade. ©Os usuarios J& tém suas expectativas
definidas em relagdo &s especificagbes do produto e
todos o0s concorrentes tém gue se ajustar a elas.
Utterback mostra cCOomo o} surgimento do projeto
dominante muda a concorréncia, o} mercado e o]
funcionamento das empresas.

Dosi, Pavitt e Scete (1980) demonstraram gue
ha grandes diferengas entre os setores nas suas
atividades em relagdoc ao progresso técnico. Os
setores cuja fonte de lnovagoes é exdgena, 0S8
dominados pelos fornecedores, nao precisam manter
departamentos de P&D, Em geral, sSao empresas
pequenas. Suas vantagens competitivas vém de melhor
capacitacao profissioconal, melhor design, acesso
privilegiado a certes recursos, marcas comerciails ou

publicidade. A redugdo de <custos & importante,



porgue nao contam com ©os ganhos extraordindrios dos
monopeolistas na fase inicial da introducgéao da
inovacgao, pois esta é originada de um fornecedor.

Os setores intensivos em produg¢ac (intensivos
em escala) precisam manter um departamento de
engenharia de produgao muito atuante, porque novas
tecnologias no processo trazem redugaoc de custos.
Estas podem se originar também de fornecedores
especializados de bens de capital ou de insumos. A
interacido com os usuarios precisa ser estreita.

Os setores intensivos em ciéncia precisam
manter niveis elevados de P&D, inclusive
desenvolvendo c¢ciéncia pura, <como as indGstrias
guimica e eletrdnica.

Dosi, Pavitt & Soete (1990) observam que a
natureza da trajetdria tecnoldgica tem certas
especificidades relacionadas ao setor. DPistinguem 4
tipos de setores: dominadocs pelos fornecedores,
intensivos em escala, fornecedores especializados e
intensivos em ciéncia.

Os setores dominados pelos fornecedores
geralmente saoc as manufaturas tradicicnais e os

servigos. As empresas ndo costumam ser grandes e as

atividades de P&D $80 pouco impertantes. As
vantagens competitivas se originam mais da
competéncia do pessoal, do design, do acesso
privilegiade a certos recursos, da marca e da
propaganda. A redugao de custos & um objetivo

fundamental na trajetéria tecnoldgica, jJ& que a
inovagdo & introduzida pelos fornecedores, e sua
apropriabilidade privada & pequena.

Og setores intensivos em escala e de
fornecedores especializados SAao intensivos em
produgdo. A inovagdo visa a maior produtividade
através de divisdo do trabalho e maior intensidade

de capital, dgque tém como <consegliéncia ganhos de
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escala. Té&m estas caracteristicas os setores de
ingumos intermediarios, bens de capital e Dbens de
consumo duraveis. 0Os departamentos de engenharia de.
producdo e os fornecedores especializados de bens de
capital s&o fontes de 1novagao nos pProcesscs.
Complementando-a, 0s departamentos de P&D se
encarregam da inovagao dos produtos. Nesses setores
o processamento de informag¢des & basico para a
trajetdéria tecnoldgica favoravel.

Os setores intensivos em ciéncia incluem a
petroquimica e o eletro-eletronico. Os departamentos
de P&D e o0s laboratdérios publicos e de universidades
sdo a fonte das inovagdes. Esses sao os setores em
gue o©s investimentos em P&D sao maicres, pois a
apropriabilidade privada das inovagdes também &
maior.

Cada setor tem suas peculiaridades, mas no
setor de aluguel de maquinas de solda, também
manifesta-se a tendéncia destacada por Schumpeter de
concorréncia pela inovagao. As estratégias
oligopolistas restritivas tém espago limitade. O
acirramento da concorréncia obriga a estratégias
malis ofensivas, na terminclcgia de Freeman.

Nesse setor, um novo produto, de um novo
paradigma tecnoldgico, dinicia seu ciclo. As fases
descritas por Utterback podem ser recoeonhecidas.

0 setor recebe inovagdes através de
fornecedores. Para obter wvantagens competitivas as
empresas precisam rveduzir custos e 1inovar em outros
aspectos além da tecnologia do produto/processo em
si. Conferem vantagens competitivas inovagoes em
prestacdo de servigos, manutengao dos equipamentos,
organizag¢dc interna e técnicas de wvendas, que
apresentam maior apropriabilidade privada. No item 3

estes pontos serao discutidos.



2 . SETOR DE ALUGUEL DE MAQUINAS DE SOLDA ELETRICA

2 . 1 . Evolugao da Tecnologia do Processo

A solda de partes metalicas & um processo
desenvolvido em épocas remotas, desde que o homen
aprendeu a manipular os metais. Até 1890 utilizava-
se a forja, em gue as pec¢as de metal eram aquecidas
no fogo e em seguida golpeadas ou prensadas até que
se fundissem. Com o advento da eletricidade, O
aguecimento passou a ser feito por meio da passagen
de uma corrente elétrica que gera a temperatura de
fusao dos metais.

Na solda a arco elétrico, wusa-se um
eletrodo, gque ao se aproximar do metal induz a
passagem da corrente, que aquece e funde o material
do eletrodo, © qual vai depositar-se entre as partes
a serem soldadas, unindo-as. As partes tém gqgue ser
moldadas de maneira a se ajustarem perfeitamente. Um
problema gque surge no momento em que o metal se
funde é a contaminacgdo da solda por impurezas ou por
oxigénio, o que depois val provocar oxidagao e
enfragquecimento da solda. Para evitar 1sso existem

numerosos processos diferentes, que se traduzem em

varios tipos de equipamentos tecnicamente
diferentes. O proprio eletrodo pode ser revestidc
de um material inerte, o© fluxo, gque sSe deposita
sobre a solda, formando uma escdbria ou crosta

protetora que, depois precisa ser removida, usando-
se para isso uma lixadeira. Esse fluxo também pode
ser dinterno, em outro tipo de eletrodo (inner
shield), servindo ao mesmo propdsito. H& eletrodos,
varetas e arames de diversas composigOes, adequados

para cada tipo de metal a ser soldado. Come protegao
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contra a contaminagdoc e oxidag¢ao podem ainda ser
usados gases inertes ({argdnio, gas carbdnico ou
outro) em fluxe continuo sobre o processo de solda
{(nos chamados processos MIG e TIG). Outro tipo de
solda € a gas, que usa uma chama de gas para
aguecer o metal a ser soldadc. O uso desses gases
trouxe novos atores para o mercado: as empresas que
fornecem os gases (por exemplo, a White-Martins)
passaram a fabricar também maquinas de solda, que
concorrem com as tradicionais mwaguinas de solda
elétrica. Os distribuidores de gases e acessdOrios
para solda adguirem um bom conhecimento do mercado e
estao em situagac privilegiada para entrar no ramo
de aluguel de magquinas de solda.

A parte principal da méquina de solda
elétrica & a chamada fonte de energia, na realidade
um transformador de corrente alternada (fornecida
pela rede de eletricidade) em corrente continua,
adequada para solda. A fonte se acoplam 08
mecanismos de controle da corrente elétrica,
voltimetro e amperimetro, cabos de solda para fazer
a corrente chegar até a pega a ser soldada e um
porta-eletrodo. A& luz que emana do processo de solda
& prejudicial aos olhos e por 1isso o soldador
precisa usar um tipo de capacete com um protetor
para a visdo.

A corrente que chega pela rede eléetrica
& de alta voltagem e baixa amperagem. Para que haja
aquecimento do metal e ele possa se fundir para
fazer a sclda, é preciso uma corrente de baixa
voltagem e alta amperagem. A pega a ser soldada,
sendo de massa muito maior que o eletrodo, libera
mals calor e se transforma nco polo positivo. Quando
a chapa a ser soldada é& muitc fina, especialmente no
caso de aluminio, & precisc usar corrente alternada,

para evitar gque este se aguega demais. Com a
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corrente alternada, ha uma continua alternancia de
polaridade entre o arame e © aluminio, evitande o
excesso de calor.

No pbs—guerra, as magquinas de soclda eram as
chamadas rotativas, constituidas de um motor
elétrico gue movimentava um gerador de corrente
continua. Por gerarem sua propria corrente elétrica
sdo também chamadas de geradoras. Sao muito pesadas,
chegande a ter mais de 350 kg, mas suportavam ser
ligadas & rede elétrica que apresentava grandes
oscilagdes de voltagem, como acontecia entao no
Brasil. Seu consumo de energia elétrica é grande,
poils funcionam ininterruptamente, mesmo gque nao
esteja sendo aclonada a solda no momento. A
principio as maguinas eram todas importadas, na sua
maioria do fabricante americanc Lincoln. Depois,
comegaram a ser fabricadas no Brasil, pela Bambozzi,
que até h& pouco tempo ainda as produzia na sua
fabrica em Matdoc, interior de S8Sac Paulo. Embora
obsoletas ainda hoje sao usadas e existe um pegueno
mercado de locagao para elas, por serem locadas a
preco menor

Na década de 50 foram produzidas no exterior
as primeiras retificadoras, com uma nova tecnologia.
No principio o vretificador era de selénio, mas
queimava-se facilmente gquando forgadc e ficava muito
caro substituir a coluna de selénioc. Este material
foi substituido por silicio, gue se revelou mais
resistente a sobrecarga, mais eficiente e malils
barato. Apds a substituigdc do selénio pelo silicio,
as retificadoras dominaram amplamente © mercado e se
firmaram como projeto dominante. o retificador
transformava corrente alternada em continua,
baixando a voltagem para 40 a 80 volts e permitindo
0o controle da amperagem. Estas magquinas podem ser

ligadas em rede de 220 wvolts, 380 wvolts ou 440
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volts, de acordo com a dispenibilidade local.

Conforme a amperagem necessaria, usa-—se um tipo de

maquina de poténcia apropriada. Para servicos.
normais, usa-Se uma maquina de poténcia meédia
(peso: 250kg), que fornece uma corrente de até 425

ou 430 amperes, a maguina mais usada até hoje. Para
servigos mais pesados, solda de chapas mais grossas,
uso de eletrodos de maior calibre, solda por tempo
prolongado (8 horas ou mais idininterruptamente),
existem versdoes mais pesadas, tipo 0575 amperes e
tipo 750 amperes. Estas maguinas saoc também muito
usadas ainda hoje.

As retificadoras c¢onsomem menos energia,
pois seu consumo € minimo nos intervalos em gque nao
estdo soldando (quando o soldador estd trocando de
eletrodo ou esta retirando a escdria, por exemplo).
Permitem soldar com uma amplitude de corrente maior
que as rotativas e a solda & de melhor qualidade.
Sdo maquinas de grande resisténcia, tolerando
condigoes agressivas de trabalho, como por exemplo,
nos canteiros de obras de grandes hidrelétricas,
siderurgicas, petroguimicas e wusinas de acglcar e
dlcool. Exigem pouca manutengdo, mesme em situagdo
de umidade, barro, poeira, uso por operarios nao-
especializados ou oscilagoces de voltagem da rede de
energia elétrica.

Nos anos 70, comecgaram a ser fabricadas no

Brasil, inicialmente pela Bambozzi, de Matao, no

interior de Sao Paulo, e depcocis pela Eutetic, na

capital. Somente entdoc se difundiram aqui. As

maquinas nacionais destes fabricantes constituemnm

hoje mais de 50% do eguipamento em uso no Brasil

para soclda elétrica, sendo muito resistentes e
duraveis.

A introducgac dos computadores

eletrdonicos foi wuma das inovag¢des técnicas mais
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revolucionarias introduzidas no século XX. A partir
dos anos 80, ¢ usc dos componentes eletrdnicos e de
microprocessadores cada vez mails potentes permitiu.
que sistemas de feed-back automatico pudessem ser

usados para controlar operacgoes em Ltempo real, conm

total confiabilidade. A engenharia elétrica, como
tantos ocutros setores, se Dbeneficiou do uso da
micrceletronica. No ramo de solda elétrica deu

origem a uma ncva tecnologia: 08 inversores, (que por
engquanto estdo sendo importados. A indiGstria local
apenas comegou a fabricar os 1nversores de menor
poténcia. 0Os 1inversores realizam fundamentalmente o
mesmo trabalho gue as retificadoras, mas sao muito
menores, pesando de 15 kg a 25 kg, conforme a
poténcia (este tamanho pode ser muitoc menor para
pequenas soldas).

Para reduzir seu tamanho fol usado o sistema
de aumentar inicialmente a frequéncia de 60 ciclos
da corrente fornecida pela rede de energia elétrica
para 1000 c¢iclos, facilitando assim encormemente a
transformagdao da corrente alternada para continua.
Além disso, o©0s inversores incorporam tecnologia
microeletrdénica, possuindo microprocessadores, o gue
torna muitc mais rapida e facil sua manutencgdo. Em
caso de sobrecarga, © sistema de feedback automdtico
desliga a maguina, enguanto gque as retificadoras tém
suas bobinas queimadas, problema de solugac demorada
e trabalhosa, ao contraric da simples troca de uma
placa de circuitos integrados num inversor.

Por seu baixo peso, ©0s inversores podem ser
transportados até prdximo ao local de trabalho,
mesmo no alto de estruturas metalicas, diminuindo o
comprimento dos cabos de solda necessarios e
facilitando o controle da maguina pelo soldador. Os
cabos de solda pesam 800 gramas por metro, sendo por

igsso de dificil manuseio. Balém disso, s3o locados
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por metro, onerando a locacao. Ademais, oS

inversores tém como vantagem adicional o fato de

serem pouco ruidosos, ao contrario das.
retificadoras. 0 consumo de energia elétrica é
menor. Permitem uma regulagem muito mais fina da

corrente elétrica e solda de melhor gqualidade. Podem
soldar aluminio, ago, c¢obre, bronze e outras ligas
especiais. Com o uso em larga escala dos componentes
eletrdnicos na década de 90, seu preco caiu e o
preco no atacadc dos inversores 1importados esta
sendo menor gue o prego das retificadoras nacionais
de poténcia equivalente. De 1982 a 13896, o prego dos
componentes eletrbnicos caiu 87% (Barocco,1997).

As inovagoes no setor de componentes
eletrdnicos no pos guerra foram introduzidas
primeiro por empresas norte-americanas, e sO depois
de um lag & gque as européias foram alcangando as
empresas piloneiras (Freeman,1982:92). Egssas empresas
do setor elétrico investem somas consideraveis em
P&D na area de componentes eletrbnicos. 0s
inversores Lincoln sdo de melhor gqualidade e tém
poténcia suficiente para executar a mailoria dos
servigos gqgue as retificadoras de 425/430 amperes
fazem. Agqueles dos outros fabricantes saoc menos
potentes, s6 sendo adequados para servigos leves,
nao sendo assim substitutos das retificadoras. Os
inversores passaram a ser importados na década de
90, da Europa ou dos Estados Unidos.

Existem ainda os transformadores de 250
amperes, que Sd0 maguinas baratas e pegquenas, para
servigos leves, produzidos agqui desde o tempo das
rotativas, por terem uma tecnologia muito simples.
Apenas transformam a corrente de alternada em
continua.

Além dessas maguinas que usam eletrodos

para soldar, e gue saoc de uso mais generalizado,
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existem as mAgquinas gque usam gasges para evitar a
contaminacac da solda com oxigénio_ou impurezas. Saco
de tipo MIG e TIG. Sao usadas para soldas especiais.
e metals menos resistentes gque o ferroc ou ago. Na
década de 50, elas ja eram produzidas no exterior,
mas desde entao foram progressivamente
aperfeigoadas, inclusive Com a introducgéao de
componentes eletrdnicos.

' As maAquinas Metallic Inert Gas (MIG) usavamn
inicialmente gas carbdnico, mas atualmente usam
argdénio. O metal qgue sera fundido para soldar as
pegas & um arame que vem em um rolo. Este rolo, mais
um painel de controle para a velocidade de
alimentagZo do arame, controle da corrente elétrica

e do fluxo de gas, estdo num cabecote acoplado a

maguina. O «cilindro de gas € transportado num
carrinho, sendo alugado a parte, poT outros
fornecedores. Para soldar usa-se uma tocha, gue

reine o arame, o fluxo de gas e a corrente eletrica,
que €& também locada a parte. Como ndo & preciso
interromper a soldagem para trocar de eletrodo, pois
o fornecimento do arame é continugo, este processo &
usado em linhas de montagem para a produgao de pegas
em Série, por exemplo em metallirgicas.

As maqguinas Tungsten Inert Gas (TIG)
usam, para conduzir a corrente elétrica até as pecgas
a serem soldadas, uma vareta muito fina nao
consumivel de tungsténio. O arame gque serd fundido
para a solda & colocado manualmente. Os inversores
também podem ser usados para o} Processo TIG,
acompanhados da tocha apropriada.

Todos os grandes fabricantes estrangeiros e

também ¢s naclonais produzem maquinas TIG E MIG.
A solda elétrica usa entdoc materiais
consumiveis como os eletrodos, o arame e os gases, e

acessbrios como as varetas, as tochas, os capacetes
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protetores da vista e outros.

Outro tipo de méaquina de solda demandada
atualmente & a moto-geradora Diesel. S3o maguinas.
produzidag h& muito tempo, do tipo antigo de
rotativas de 375 amperes, acopladas a um gerador de
corrente elétrica movido por um motor Diesel, para
serem usadas em locais onde n&c h& suprimento de
energia elétrica. Na construgao do Gasoduto Brasil-

Bolivia essas magquinas estdo sendo muito usadas.
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2 . 2 . Caracteristicas do Mercado

2.2 .1 . Fabricantesg

0 mercado brasileirc & concentrado, com
participagao grande dos fabricantes 1locais, apesar
do seu relativo atraso tecnoldgico. 0Os produtores
locais sdc a Bambozzi, de capital nacional, e a
Eutetic-Castolin, multinacional com sede na Suiga. A
grande maioria das retificadoras, das maguinas MIG e
TIG e das outras magqguinas portateis de solda a arco
elétrico em uso corrente sao nacionais.

Nos Estados Unidos, a Lincoln &€ a maior e mais
antiga fabricante, também participando do mercado
a Miller, a TecVerter, a Thermadyne, a Asten/Telwin
e oulras.

Na Europa, estao a Selco, a Cebora e a Stel,
italianas, a Esab, sueca, e outras.

0s equipamentos importados sao apenas o©s
inversores e alguma maguina MIG ou TIG, mais
sofisticada. Inicialmente, em 1988, a FEutetic,
comegou a 1importar os inversores de marca Tero-Weld,
gque nao chegaram a ter grande aceitag¢do no Brasil,
por terem O preco muito alto (aproximadamente o
dobro de uma retificadora) e nao serem de boa

qualidade. Esse produto ainda necessitava de muitos

aperfeicoamentos, e 0 custo do processo de
fabricacgao precisava ser reduzido. 86 mais
recentemente, ap6és o© Planc Real, & gue houve

condigbes favoraveis para gue fossem aceitos no
mercado o©os inversores importados dos fabricantes
Selco e Lincoln, agora com prec¢o bem mais acessivel
(queda do prego dos prdprios eqguipamentos, além da
valorizagao da nossa moeda e das tarifas aduaneiras
menores). A Bambozzi e a Eutetic também estido

langande inversores nacionais, mas ainda n&o houve
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tempo de ganharem parcela significativa do mercado.

A Lincoln & uma empresa fundada em 18953, por
James Lincoln, em Cleveland, Ohic, € se diz o maior
fabricante mundial de acessorios, consumivels e
equipamentos de solda a arco elétrico. Seu sblido
conhecimento do mercade e da tecnologia de solda
permitiu que aperfeigoasse os inversores até o
estado da arte, sendo a uGnica a produzi-los com
poténcia de 250 amperes e passiveis de serem ligados
em 220 wvolts, 380 wvolts ou 440 wvolts. 0s outros
fabricantes produzem inversores com menor poténcia,
que s0O0 aceitam serem ligados em 220 volts. A Lincoln
tem adotado wuma estratégia de inovagao ofensiva,
segundo a tipologia proposta por Freeman (1982).
Mantém um departamentc de P&D extenso e tem liderado
o setor na introducaoc de 1inovagdOes no setor de
egquipamentos de solda. A Esab e a Eutetic-Castolin
tém esta estratégia no setor de <consumiveis e
acessOrios de solda. No setor de equipamentos,
adotam estratégia apenas defensiva.

A2 Selco & uma multinacional com sede na Italia
gque tem seu mercado praticamente restrito a Europa.
Sua tentativa de penetrar no mercado brasileiro nac
foi bem sucedida, desistindo em 1998 de manter um
representante comercial no Brasil.

A Esab & uma multinacional com sede na Suécia,
fundada em 1904, pelo inventor dos eletrodos
revestidos, Oscar Kjellberg. Este usou suas iniciais
DK, comec marca dos Seus produtos. 0s consumiveis
(eletrodos, arames, varetas, etc) sac seu principal
negbcio. Em 1955, construiu uma fabrica de eletrodos
em Contagem, MG. Em 1976, comegou a produzir também
equipamentos de solda. Atualmente produz no Brasil
transformadores, retificadoras, magquinas MIG,
consumiveis e edguipamentos de protecgdo. Importa

retificadoras, maguinas MIG e TIQG.
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A Wwhite-Martins n&c fabricava méquinas de
solda a arco elétrico, mas sim maguinas de solda a
géds, além de fornecer gases para as maquinas MIG e.
TIG. Em 1998, resolveu diversificar e comprou a Esab
e a Eutetic. Podemos esperar uma ampliagao dos
produtos oferecidos pela Eutetic no mercado nacional
como resultado destas agquisigOes.

A EButetic-Castolin é uma multinacional suiga,
cujo negdcio principal sdo 0s consumiveis. Em 1956,
construiu uma fabrica de eletrodos em Sao Paulo.
Somente em 1965, através da compra da Prodelec,
entrou no ramo de maquinas de solda no Brasil,
fabricando uma maquina pegquena. e simples, um
transformador de 250 amperes. Teve tao grande
sucesso de vendas dgue logo surgiram muitos peguenos
concorrentes. Foram montadas varias pequenas
fabricas nacionais que passaram a oferecer produtos
similares. Isso fol possivel porque a tecnologia era
de dominio publico. Assim, a Eutetic foi obrigada a
retirar este produto do mercado. Na década de 70,
comeg¢ou @a fabricar as retificadoras 425 amperes
Itaipu, similares as da Bambozzi, mas de melhor
gualidade. Mas o principal negdcio da Eutetic sdo os
consumilvelis (eletrodos, arame e varetas). Apds o
fracasso do inversor importado Tero Weld,
recentemente voltou a oferecer um inversor no
mercadc nacional de 200 amperes, com peso de 26kg e
pequenas dimensdes, também capaz de soldar TIG, e
com corrente alternada (solda de aluminio).

A Bambozzi foi fundada em 1918, pelos irmaos
Bambozzi, imigrantes italianos, em Mataoc, como uma
oficina de reparos diversos. Em 1922, passou a
fabricar dimplementos agricolas, e depois maguinas
de beneficiar café e arroz, sorveteiras, g¢geladeiras
e motores elétricos. Em 1940, fez a primeira maguina

de sclda. Hojde, produz transformadores,
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retificadoras, maquinas MIG e TIG, além de outros

equipamentos elétricos. Langou inversores de 140
amperes e 200 amperes, 220 volts. Segundo a.
tipologia de Freeman (1982), a estratégia de

inovagdo da Bambozzi seria imitativa, pois ela esta
sempre alguns anos atrasada e faz apenas adaptacgdes
no projeto original, no caso visando a aceitacio
pelo mercado nacional. Ela contou com a reserva de
mercado que os produtores nacionais tinham guando a
economia era fechada, e 1sso contribuiu para seu
sucesso com as rotativas e com as retificadoras.
Essa estratégia tem a vantagem de reduzir os custos
de P&D.

2 . 2 . 2 . Consumidores

Os principais consumidores sao as construtoras

pesadas em obras de usinas hidrelétricas e

armonucleares, on vi Tos, si argicas,
t le S tes e adutos as derur

as petroguimicas e as usinas de actcar e alcool.

Também sao clientes . as empresas gue
realizam montagens industriais e estruturas
metalicas em geral, 0s estaleiros {(navios e

plataformas de exploracdao de petrdlec), a indlastria
de sucos, de 0Oleos, as construtoras de edificios com

grande vao livre, como shopping centers, idgrejas,

galpoes industriais, oleodutos e gasodutos, a
indistria metaludrgica e a indistria de papel e
celulose.

Um dos maiores clientes sao as usinas de
aglhcar e alcool. Na época da entressafra da cana, de
dezembro a maio, sao feltos os reparos, pois o©
processo de fabricagdo de agucar e 4alcool causa
grande desgaste e corrosao nos eqguipamentos. A solda
elétrica & usada nesta manutencao. Assim, nesse

periodo, cerca de 30% das maguinas ficam alugadas
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para as usinas. Os outros consumidores nao
apresentam essa caracteristica sazonal.

As maquinas de maior mercado sdo as.
retificadoras 425/430 amperes. Na maioria dos
trabalhos podem ser substituidas pelos inversores a
um custo de locacgaco 40% malor, mas com grande ganho
de produtividade. Quando sao usados eletrodos mais
calibrosos, ou guando sao necessarias as
retificadoras de 575 ou 750 amperes, o0s inversores
nao servem. Eles ndo tém poténcia suficiente, no seu
presente estdgio de desenvelvimento tecnoldgico.

As retificadoras, sendo resistentes e
exigindo pouca wmanutencao, sao ideais para locacgdo.
Chegam a ficar mais de 10 anos alugadas para o mesmo
cliente, sem necessidade de manutengao
especializada. Como a legislacao permite sua
depreciagaoc em 5 anos, contlinuam rendendo aluguel,
mesmo depois de totalmente depreciadas na
contabilidade. © prego do aluguel mensal &, en
nmédia, 3% do prego de uma maguina nova.

Um acréscimoe 1importante no custo da
locagdo €& o valor do frete. 0O cliente & quem paga
pelo transporte do equipamento. As maguinas podem
percorrer grandes distédncias, quando vao para outros
estados do Brasil. Neste aspecto, 0s inversores

levam uma grande vantagem, pois pesam um décimo do

peso de uma retificadora de 425/430 amperes. Ha
grande redu¢gdo no prego do frete, principalmente
guando 8do transportadas muitas magquinas. OQutra

vantagem é o reduzido espago necessario para sua
estocagem. O problema & qgue podem ser facilmente
roubados ou extraviados nos canteiros de obras onde
o controle ndo & cuidadoso.

As méquinas MIG e TIG tém menor mercado de
locagao, pols sac usadas apenas em soldas especiais.

0s usuarios de méaquinas MIG, por empregarem-—-nas em
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processos de fabricacgao, muitas vezes preferem
compréd-las ao invés de aluga-las. Mas, com a
sofisticagdao da tecnologia da produgao de bens de.
capital, sdo cada vez mais usadas ligas especiais de
metais ndc convencionais, gque Treguerem solda peleos
processos MIG ou TIG. Assim este mercado cresce
lenta e firmemente. .

As moto-soldadoras Diesel foram usadas
inicialmente nas obras do Gasoduto Brasil-Bolivia.
Mas a medida gue as empreiteiras foram adguirindo
suas proprias maqguinas, elas deixaram de alugar esse
tipe de equipamento. Porém esta surgindo grande
demanda por parte de outras construtoras gque estao
encarregadas de outras obras de infra-estrutura. As
magquinas com tomada sao mais disputadas, mas sua
oferta é pequena no mercado. O prego de uma maguina
nova & muito alto, e poucos locadores o©Qu uUSUArios
estdo dispostos a pagar dez vezes o prego de uma
retificadora, por um eguipamento que pode ser usado

por um fempo menor gue o seu periodo de amortizacio.

2 . 3 . Concorréncia

As maiores empresas do setor estac em Sado
Paulo onde também se concentra o mercado consumidor.
A Alugamaguinas, a Alugaasolda e a
Argonsoldas s3do as trés maiores, e sao as Unicas a
ter razoavel poder de mercado.

A Rental Center tem filiais em varias
capitais e faz locagao de uma série de equipamentos
de escritdric e industriais, sendc as maguinas de
solda um item de pouca relevancia no seu
faturamento.

A prdpria fabricante Bambozzi, em Matdoc, se

tornou também locadora, otimizando assim seu estogue
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ocioso.

A Alumag e a L&S com sede em Campinas, a
Eletromecdnica Pinheiro e a Engemac de Jacarel, a
Convas de Orlandia, a Engemet de Sdo Paulo, a
Soldasantos de Santos, a BFC de Guarulhos, a Oxipira
de Piracicaba, a Locten e a Caiobras de Volta
Redonda, a 8Soldaluga de Contagem (MG), a CSL e a
Alugavago de Ipatinga (MG), a Deluma de Serra (ES) e
outras tém participagao menor no mercado. Esses
pequenos concorrentes fornecem para o mercado local,
contande com a vantagem do frete mais baixo, pela
pequena distdncia dos clientes. Além dos ja citados,
existem numerosos outros que nao tém a locagao de
maguinas de solda c¢comoc seu negdcio principal, mas
apenas secundario.

Tendem a SsSe estabelecer concorrentes em
locais proximos aos maiores mercados consumidores,
como as sideruUrgicas, o0s pbdlos petroquimicos e as
usinas de aglicar e alcool.

Esse & um mercado sem grandes barreiras a
entrada., A lucratividade & boa e o tamanho pegueno
nac €& obstdculc para o bom desempenho. 0O capital
necessario & pequenc. Uma retificadora nacional
nova custa menocos que R$2000,00 e uma usgada pode ser
adquirida por muitco menos. O custo de manutengioc €
baixo, se realizado pelo proéprio locador.

Empresas peguenas, que fazem comércioc ou
manutencdo de equipamentos de solda ou de acessOrios
e consumiveis, sao potenciais entrantes. Té&m
conhecimentoc do setor e percebem a oportunidade de
obter retorno compensador.

E possivel a integracio para a frente cono
fez o fabricante Bambozzi, gue entrou no mercado de
locagao, alugando maguinas gque tinha em excesso de
estoque e maquinas usadas, gque acelitava como parte

do pagamento de maquinas novas, em promog¢des para
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aumentar vendas.

As construtoras sao clientes, mas podem se
tornar concorrentes. Geralmente sac contratadas para
realizar determinadas obrag. Quando estdao ocupadas
em grandes obras, compram maguinas de solda para seu
uso, além de alugarem outras tantas. Quando estas
obras acabam, devolvem as maquinas alugadas e alugam
as maquinas proprias para outros usudrios. Assim
ocorre um processco de integracgdo vertical para tréas.

Como seu mercado € instavel, a taxa de
mortalidade das construtoras & alta. S3ao fregientes
os leilces de encerramento das suas atividades. As
mAdgquinas usadas podem ser adguiridas por prego baixo
por peqguenos locadores. Pequenas oficinas de
consertos também aproveitam a oportunidade. Como Jja
estdo no negdcio de manutengao tém facilidade para
também entrar nc setor de locagao. Desse modc as
construtoras também ajudam a aumentar a
concorréncia.

Ex—funcicnarios de construtoras abrem
suas préprias locadoras. Basta contratar
funciondrios com alguma experiéncia no negdcic. Os

salarios sao baixocs e a exigéncia de escolaridade é

minima. Muitas empresas, de tamanho razoavel
atualmente, comegaram assim e foram aos poucos
crescendo, em hoa medida pela habilidade dos

empresarios responsaveis.

As empresas grandes tém economias de
escala na administragao do negdcio, na manutengao
dos equipamentos, e no transporte de quantidades
maiores de maguinas para grandes clientes. Clientes
maiores $6 alugam de fornecedores gue lhes possam
garantir suprimento de grande guantidade de
magquinas.

A existéncia de numeroc crescente de

concorrentes tem forgado uma baixa de pregos. No

34



inicio do Plano Real, com a expansa¢o da demanda e na
auséncia de concorréncia de empresas estrangeiras,
foi possivel aumentar a margem de lucro. Essa
rentabilidade crescente atraiu novos concorrentes, o
gque fol um fator para determinar uma certa guerra de
preg¢os a partir de 1997. As maquinas oferecidas
para locagdo sdo as mesmas (o produto & homogéneo),
mas © servigo de locagac pode se diferenciar, na
medida em que o©os concorrentes se esmeram em atender
melhor os «c¢lientes e melhoram a manutengaoc dos
equipamentos.

Todos os grandes locadores e muitos peguenos
trabalham com retificadoras e wmaquinas TIG e MIG
das marcas nacionais Bambozzi e Eutetic. 86 os dois
maiores tém também inversores, cada um escolhendo
fornecedores especificos. Mas a maior parte da
receita ainda vem das retificadoras 425/430.

0 acesso aos inversores importados € uma
vantagem competitiva dos grandes locadores. Os
peguenos tém dificuldade de importar equipamentos
pela relutdncia dos exportadores em fazer negdcios
com pequenos empresarios e pela complexidade dos
procedimentos burocraticos. Comprar inverscres dos
representantes comercials no Brasil, no varejo,
aumenta muitc seu prego, tornandeo—os um investimento
inviavel para muitos locadores menores. O mercado de
locagédo para estes inversores expandiu—-se
lentamente no inicio, por certa resisténcia e
desconfianga dos usuarios em relagdo a uma maguina
de solda tao diferente das tradicionais
retificadoras. A aparéncia de um inversor sugere
fragilidade, pelo seu menor tamanho e pela presenca
de tecnologia eletrdnica. A expansdoc lenta deu tempo
para que fossem importadas maquinas em namero
suficiente para atender a demanda gque c¢resceu a

medida gque ©0S5 USuarios foram conhecendo O
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desempenho superior do eguipamento.

Uma estratégia das empresas maiores tem
sido a compra de empresas mengres, regionais, para.
facilitar a penetracaoc nesses mercados. Um dos trés
maiores concerrentes (depois descritc como empresa
B)Y tém feito aquisigles de empresas locais. A
instalagac de filiais em outras cidades de regides
de grande concentragdo de clientes €& outroc modo de
penetrar em mercados regionais {estratégia tambénm
seguida pela empresa B)}. A alternativa para as
aguisigdoes e para a abertura de filiais sao o©0s
contratos de sublocagao, em gue empresas menores,
regionais, repassam ggquipamentos de empresas
maiores, nacionais, no seu ambito de mercado. Essa &

uma estratégia da empresa A.

3 . EVOLUGCAO DO SETOR NO BRASIL

No 1imediate pds—-guerra era peguena a oferta em
relagao a demanda de maguinas, acessorios e

consumliveis de solda. A maioria deles era importada

da fabricante norte-americana Lincoln. As
importagoes eram caras e trabalhosas, pols nossa
economia era fechada.. A escassez fazia com gue o

preco de locacao fosse alto. Quaisguer magquinas gue
pudessem ser encontradas, mesmo gque em mau estado,
eram avidamente disputadas em leilbes de material
usado, pelo Brasil afora. Em Santos e Rio de
Janeiro, podiam ser encontradas maguinas, qgue 0s
navios traziam para eventuais reparos emn seus
cascos. Chegavam a ser importadas magquinas usadas
dos Estados Unidos, em pequenos Llotes, camufladas
cCOomo novas, pois era proibido a importagao de
material usado. Na@c havia divisas suficientes para a
compra de maquinas novas e magquinas usadas podiam

ser adquiridas por um prego menor.
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Os anos dificeis desde a Depressao de 1928 e
as guerras haviam estimulado a engenhosidade dos
mecdnicos e eletricistas brasileiros, que em.
pequenas oficinas eram capazes de recuperar as
maguinas usadas, com materiais improvisados. As
primeiras mAquinas eram movidas & gasolina. Dada a
dificuldade de se conseguir maguinas, o setor era
constituido por pequenas oficinas, cada uma com
mencs de uma dezena de maguinas. O mercado era
acanhado, pois a primeira grande obra gque empregou
solda elétrica, a Companhia Siderlrgica Nacional, emn
Volta Redonda, sé foi construida no imediato pOs
guerra. Depois disso, s0 na segunda metade da década
de 50 €& gue o Plano de Metas de Jucelino Xubitchek
veio movimentar o setor de construcao pesada e
montagens industriais no Brasil.

0 primeiro grande locador de maquinas de
solda era um ex-policial militar, gque, por ter
familiaridade com motocicletas no seu trabalho,

montou uma oficina de motos. Na época, eram escassas

também as motocicletas e 0s - outros veiculos
motorizados. Como era um mecanico criativo e
eficiente foi progredindo, passando também a
consertar maguinas de solda, aluga-las, vender os

acessdérios e consumlveis para solda importados da
Lincoln, e até a importar maguinas de solda novas
quando seu negdcioc se tornou mais prdspero. Na &poca
da IT Guerra, prevendo que haveria interrupgao no
fornecimento de matexriais importados, fez grande
estogque de acessOrios e consumivels, enquanto estes
ainda estavam disponiveis nos representantesgs da
Linceln no Brasil (Federal Express e Armco). Egsses
estoques especulativos lhe renderam Dbons lucros
depoils.

Esse empresario deu o nome de sua familia a

empresa: Trivelatto. Chegou a ter tal projegac como
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revendedor Lincoln gque na sua oficina havia até uma
foto sua nos Estados Unides em companhia do Mr.
Lincoln, fundadeor da Lincoln Electric em Cleveland,.
Ohio. Foi diversificando seus negoécios e crescendo,
até que a fabricacac de tubos e carrocerias de
caminhdes ({inclusive basculantes e c¢aminhCes de
iixo) se Ltornou mais 1mportante que a revenda de

acessbrios e consumiveis de solda e aluguel de

maquinas de solda. Mais tarde, ern 1975, per
problemas pessocais, sua empresa fechou. Como
confirmam inumeros estudos de caso, as empresas
familiares freqientemente tém dificuldade de

sobreviver a seus fundadores.

A grande escassez de magquinas de solda
estimulou a fabricagdoc nacional pela Bambozzi, de
Matiao, das primeiras rotativas no Brasil,
denominadas TN6, a partir de 1956. Como a tecnologia
era simples, foram fabricadas imitando as rotativas
Lincoln de 375 amperes, gque 3Ja eram importadas.
Estas eram pesadas (450kg}), de rodas de ferro e
centro de gravidade alto, tombando com facilidade no
deslocamento pelos terrencos acidentados, gue eram a
regra nos canteiros de obras aqui. As brasileiras
eram uma coOpla das 1mportadas, de pior gualidade,
mas com algumas adaptag¢des as condigdes locais, que
as tornaram mais atraentes acs usuéarios nacionais.
Eram mais leves (350kg), mais balixas ¢ mais baratas.
Ainda hoje essas maquinas sdo wusadas (tanto as de
marca Bambozzi, guanto as de marca Lincoln), embora
o mercade Jja seja pegqueno para elas. A propria
Bambozzi, que diversificou seu negbcio para dedicar—
se também a locacdo, ainda oferece estas rotativas
com a vantagem de serem alugadas por um prego 20%
menor que as retificadoras.

Com a fabricagadc nacional resolveu-se o

problema da escassez. A restrigao de oferta nao mais
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existia e a demanda ampliada pelo surto de
desenvolvimento do Plano de Metas fez expandir o
mercado. 0s locadores, gue antes eram pequenocs e
limitados, foram crescendo. A empresa A teve entao
grande expansao, bem como sua concorrente, a
Trivelatto. Havia espago para todos se expandirem. O
aumento da demanda fazia crescer a rentabilidade do
setor, fato gue atrairia a atengadac de potenciais
entrantes. Um bom cliente da empresa A, foi
observando a organizagao do negdcioc, e com o know-
how de sua experiéncia de usuario e de ex—
funciondrios, terminou por entrar no setor, c¢riando
uma emprega de estrutura semelhante. Essa empresa,
que sera referida como enmpresa B, foi c¢rescendo e
conseguiu uma parcela substancial do mercado.

Com o© crescimento da economia nog tempos do
"Milagre" houve um aumento de demanda, que estimulou
a colocagao no mercado, com grande aceitacgdo, das
novas retificadoras 430 amperes da Bambozzi. Em
meados da década de 70, elas 7J& haviam substituido
grande parte das rotativas antigas. Nessa épocca
fechava © concorrente mais antigo, o© Trivelatto. ©
mercado ficou entao dividido entre dois concorrentes
maiores, Empresas A e B, e outros menores sem maior
relevancia.

Surgiram novos mercados consumidores : Minasg
Gerais (cujo desenvolvimento industrial era parte da
expansao para o) interior desencadeada pela
construgdo de Brasilia), pdlo petroquimicec de Macaé,
no Rio de Janeiro, pdlo petrogquimico de Camacari, na
Bahia e pdlo petroquimico de Paulinia, em Sao Paulo.
Além desses, as construtoras, encarregadas das
hidrelétricas, as siderurgicas, em S3o0 Paulo, Rio de
Janeiro e Minas Gerais, e as usinas de acglOcar e
dlcool, incentivadas pelo Programa Pro-alcool, eram

mercados disputados. A empresa B abriu filiais em
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Belc Horizonte, Salvador e Rio de Janeiro, para
estar mais perto dos clientes. A Companhia
Siderurgica Nacional (CSN), de VvVolta Redonda, RJ,
foi objeto especial de disputa, trocando de
fornecedor (da empresa B para a A).

Ja na década de 80 um revendedor de produtos
da White—-Martins, gque comercializava gases para
solda MIG e TIG, comegou a comprar essas maguinas
para locagido. Estas maquinas s3o de menor procura
que as retificadoras, por serem usadas para soldas
de materiais especiais. Seu negdcio era altamente
rentavel pela escassez de oferta dos gases e dos
botijoes, que eram comercializados peloc sistema de
gquotas, em gque o0s consumidores pagavam altas somas
apenas para ter direito ao fornecimento periddico
de uma certa quantia de gas. Por issc tinha reservas
de capital para comprar as maguinas MIG e TIG gue
eram muito mais caras Jue as retificadoras. AO mesmo
tempo essa diversificagao lhe permitiu ter clientes
catives para o©os gases gue rTrTevendila, pPolis essas
maguinas usam jato de gads para evitar a contaminacio
e oxidagao da solda. Essa empresa, gue serada chamada
de empresa C, cresceu  ocupande estesgs nichos de
mercado. Depois, passou a alugar também as
retificadoras, disputando clientes tradicionais com
08 oputros concorrentes estabelecidos. Conseguiu
substitulr a empresa A como fornecedor da Companhia
Siderurgica Paulista {cosipran}, de Cubatao, SP.
Recentemente disputou <c¢com a mesSma empresa A ©
fornecimento para a CSN, forgcando uma baixa nos
pregos. A empresa A, gue nac trabalhava com maguinas
MIG e TIG, com © acirramento da concorréncia, se viu
pressionada a diversificar para esses e outros
produtos, como maguinas de corte-plasma e moto-—
geradoras Diesel.

Outro concorrente de certa importdncia é a
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Rental Center, empresa com sede em Sac Paulo e com
mais de 20 filiais em todo o pailis. Aluga grande
variedade de produtos trabalhando com mbéveis,-
utensilios diversocs, maguinas para escritério,
ferramentas elétricas, veliculos, andaimes, maquinas
de solda de diversos tipos e outros itens. As
maguinas de solda sdo apenas mais um dos numerosocs
produtos gue aluga. Leva vantagem na medida em que
05 clientes que precisam de varios tipos de
equipamentos podem obté-los com um unico fornecedor
e assim diminuir seus custos de transacao.

Todos o0s grandes locadores trabalham com
retificadoras, magquinas MIG e TIC dos fabricantes
locails Bambozzi e Eutetic. Quando a empresa A entrou
com os inversores Selco e Lincoln no mercado, a
empresa B foil induzida a ofertar também esses
equipamentos, comprando inversores Esab, de
desempenho infericr. A empresa C nao trabalha com
inversores. Mas as mailores receitas ainda veéem das

retificadoras 425/430 amperes.
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4 . TRAJETORIA DE UMA EMPRESA

ESTUDO DE CASO

A empresa A é familiar e foi fundada ha mais
de 37 anos. E de pequenc porte, possuindo cerca de
60 funcionarios, mas esta entre as 3 maiocores do ramo
no Brasil. Tem sede em Sao Pauloc, c¢como 08 outros
grandes concorrentes, e atende ao mercado nacional.
A maior parte da clientela estd no eixo Rio-S&o
Paulo, mas clientes dos estados da Regido Sul, Minas
Gerais, Espirito Santo e Bahia também s3o atendidos.

0 fundador da empresa A comegou a ter contato
com o ramo de solda elétrica na década de 50, ao
trabalhar para uma revenda de eletrodos e acessOrios
para solda, todos importados na época. A escassez de
todo o tipo de equipamento mecanico e elétrico,
agravada pela guerra, fazia com gue a locagac de
maguinas de solda e a revenda de acessbrios e
consumiveis trouxessem altos reftornos. Boas
oportunidades para adquirir maguinas a baixo precgo
podiam ser encontradas em leildes de material
usado. Num leilaoc em Santos, em 1953, o fundador da
empresa A cOmprou maguinas para seus empregadores e
também uma para si, de marca Harnishfeger, de
fabricagao norte—-americana, tipo rotativa. A partir
dessa primeira maquina, fol aos pouceos ampliando seu
patriménio, por melios improvisados, comprando
material wusado e reformando-o, a principio na
oficina dogs seus empregadores e depois em oficina
propria. Nessa fase também trabalhava com revenda de
eletrodos e outros acessdOrios para solda, atividade
gue mais tarde abandcnou, por apresentar baixo
retorno. 0 patrimdnic da empresa, a principio, era
composto de méquinas importadas rotativas Lincoln e

de outras marcas, todas adquiridas de segunda mao. A
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partir de 1956, guando a Bambozzi comegou a fabricar
rotativas, estas monopolizaram as novas aguisigOes.

Aqueles foram anos de grande ampliagao do.
mercado, com as obras do Plano de Metas do governo
Jucelino Kubitchek. Depois de ultrapassado o periodo
de baixo crescimento econdmico apdés o Golpe Militar
de 1964, houve mais uma fase de grande expansao dos
negdcios, nos anos do '""Milagre" e do II Plano
Nacional de Desenvolvimento (II PND). Este plano
implementou Jjustamente as indGstrias de base, que
sao as grandes c¢lientes do setor de aluguel de
maquinas de solda.

Aproveitando a expansidao do mercado surgiranm
putros concorrentes {(empresa B). Clientes observavam
a grande rentabilidade do negdcio e resolviam entrar
para O ramo, utilizando a mesma estrutura
organizacional das firmas estabelecidas.

Nogs anos 70, a Bambozzi comegou a fabricar
as retificadoras, que foram enorme sucesso de
vendas. AS locadoras ampliaram bastante seus
patrimdnios, incorporando muitas dessas maquinas aocs
seus ativos. Com estes equipamentoeos, participaram
das grandes obras de infra-estrutura e construgac de
indastrias de base da década de 70 (hidrelétricas,
usina termonuclear, petrogquimica, siderurgicas,
usinas de aglUcar e alcool).

A expansao foi paulatina dai em diante e em
1975, ano em gue o piloneiro Trivelatto fechou as
portas, a empresa contava com um patrimdnio de cerca
de 600 méquinas. Os ancs 80 foram sacrificados, mas
0os anos 90 trouxeram oportunidades de expansaoc.

Em 1995, <com nova sede ampliada e ¢ aguecimento
econdmico do inicio do Plano Real, a empresa A fez
grandes acréscimos ao ativo fixo, com a compra de
novas zrebificadoras de melhor gqualidade, de outro

fabricante nacional que surgira em cena: a Eutetic,
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multinacional suica gue se instalara no Brasil. Sao
ags retificadoras Itaipu, de 425 amperes, gue sb
apresentam inova¢des incrementais em relagdo as.
retificadoras Bambozzi de 430 amperes {melhor
sistema de ventilacaoc gue as tornam mals resistentes
a sobrecarga).

Com a refcorma monetaria do Plano Real, foi
possivel aumentar os pregos e a margem de lucro de
maneira significativa, permitindo a empresa A

acumular reservas de capital. Esgcas reservas foram

suficientes para anmnpliar o patrimdnio, com a
aguisicao das novas retificadoras, e depoils, dos
inversores, Sem necessidade de recursos de

tercelros.

Os pregos praticados pela empresa A, desde
a década de 70, serviam de referéncia para as demais
empresas. Elas calculavam seus precos, colocando um
pequeno desconto em relagac acs pregos da empresa A,
que era lider de mercado. A elevagdo dos pregos

induzida pela empresa A puxou a margem de lucro de

todo O setor para cima, e fortaleceu 0s
concorrentes.

A empresa A sSe viu ameacgada, pelo
crescimento de B, que abrira filiais em outros

Estados, e por C, que ja tinha se conscolidado no
mercado de magquinas MIG e TIG e agora avangava no
mercado das retificadoras. Percebendo a expansao do
segmento das MIG e TIG, a empresa A tentou recuperar
terreno, comprando essas maguinas também. Essas
maquinas sao wmals caras, mas alcangam preg¢o de
locagao correspondentemente maior. Muitos clientes
gque utilizam retificadoras, também usam essas
maquinas. Para esses clientes, serem servidos por
apenas um fornecedor, seria vantajoso.

As retificadeoras adguiridas em 1995 foram as

Gltimas compras desse tipo de equipamento. Estavam
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chegando no mercado brasileirc ©s novos inversores.
A Selco, fabricante italiana, procurava umn
representante de vendas local. A nova tecnologia era
revolucionaria e se abriam grandes possibilidades. A
estratégia de difundir as inovacgdes técnicas no
setor pareceu a melhor respocsta para a ameaga de
perda de participagdo no mercado. Embora a venda de
equipamentos pudesse ser prejudicial para o mercado
de locacdo, a empresa A apostou na diversificagao. A
partir de 1997 comegou a importar da Italia os
inversores Selco modelos de 134 e 160 amperes, além
de maguinas TIG e MIG bem mais sofisticadas que as
nacionais. A intengdac era tornar—se revendedora
desses eguipamentos. _

Cabe agui um comentario sobre os mercados de
locag¢doc e de vendas. 0s wusuarios de maguinas de
solda gue executam pequenos servigos frequentemente,
necessitam de poucas maquinas e em geral as compranm.
Aqueles gue executam pequenos Servigos <Ccom menor
fregqliiéncia alugam um Ppegueno nUmero de mégquinas
gquando delas precisam. 0s gque fazem constantemente
servigos de golda, compram um numero maior de
maquinas, porque elas serdo usadas intensivamente.
Esses usuarios freglentemente tém picog de atividade
em que necessitam de mais méguinas do que as que J&
possuem. E o caso, por exemplo, das construtoras que
tém prazo determinado para concluir uma obra, dos
estaleiros quando recebem a encomenda de uma
plataforma de petrdleo, e das wusinas de agucar e
alcool na entressafra da cana. Esgses usuarios
constituem a maior parte do mercado de locagdo,
embora possuam muitas maguinas. Assim, a venda de
equipamentos pode nao impactar negativamente 0
mercado de locagac. Quem wusa mnmuita solda aluga
muito, mesmo gue tenha muitas maguinas prdprias.

A tentativa de tornar—-se revendedora ndo
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trouxe o©0s resultados dese’jados. Egses inversores
mostraram—se inadequados para O3 trabalhos mails
pesados no mercado brasileiro, pois s6 funcionam em
220 volts, enguanto gque aqui & usada com mais
freqiiéncia a voltagem de 380 volts ou 440 volts.
Além disso, tém poténcia inferior a das
retificadoras 425-430 amperes, s0 sendo adequados
para servicos mais leves. O0Os produtos Selca eram
construidos para o mercado europeu. Como 0 mercado
brasileirc representava wuma parcela muito pequena
das vendas, o fabricante nao se mostrou sensivel as
nossas necessidades, apesar do grande intercéambio de
informagoes sobre a performance do produto.

Comoc destaca Utterback (1994), na fase
fluida, de introdugao do produto no mercado, &
importante a dinteragdo com o©s usuarios. 0O produto

ainda nd&o tem suas caracteristicas Dbem definidas e

precisa ser adaptado ao usuario. Nessa fase, ha
geralmente varios fabricantes, com produtos de
especificagles ligeiramente diferentes, gue vao
sendo aperfeigoados, convergindo para um 'projeto
dominante". No caso, nao houve flexibilidade do
fabricante, gque acabou por retirar-se dco mercado

brasileiro. 0 estoque de equipamentcs importados foi
sendo aos poucos desviado para a locacgdo.

Como a empresa era responsavel pela
assisténcia técnica dos equipamentos que revendia,
isso possibilitou a aguisigao de experiéncia na
manutengao de inversores pelo pessoal da oficina,
permitindo uma aprendizagem tipo learning by doing e
ganhos de eficiéncia (economias de escala
dinamicas). Essa etapa serviu como uma preparacao
para a operacgao posterior com os inversores Lincoln.

Purante o ano de 1997, enguanto eram
introduzidos no mercado os inversores Selco, estava

ocorrendo uma retragac significativa da demanda,
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motivada pela gqueda dos investimentos nos setores
gue constituem a c¢lientela da empresa. O acirramento
da concorréncia desembocou no uso generalizado da.
estratégia de guerra de pregos. 0 faturamento do
setor entrava em queda.

0 mercado das retificadoras ja estava maduro e
o produto ofertado era homogéneo. Praticas de
concorréncia predatdéria, como a guerra de pregos,
seriam prejudiciais para a empresa A pois nao havia
a possibilidade de forgar a salda dos outros grandes
concorrentes. O poder de mercado dos 3 maiores &
equilibrado. Essa nido seria uma alternativa vidvel.
Penrose (1959) diria gue a capacidade de crescimento
da empresa estava maior que o potencial de expansao
do mercado. Uma estratégia possivel para sair dessa
posigao de vulnerabilidade seria diversificar,
ofertando novos produtos.

Schumpeter (1984) definiu a '"desgtruicido
criadora' como a destruigdo de velhos mercados pela
introdugdo de inovagbes. Penrose (1959) observa gque
a empresa nao € necessariamente destruida nesse
Processo. Ela é, sim, obrigada a criar novos
mercados, ofertando novos produtos.

"The Schumpeterian process of 'creative destruction' has
not destroved the large firm; on the contrary, it has forced

it to become mnmore and more 'creative'" {Penrose,1959:106)
Novos modelos de inversores, de outros

fabricantes surgiam no mercado Dbrasileiro, entre

eles o0s da Esab, sueca, e o0os da Lincoln, norte-

americana. Se desenvolvia o processo descrito por
Utterback (1994), de aperfeigoamento do produto
(passagem da fase fluida para a transitdéria). Os
inversores Lincoln apresentavam caracteristicas
ideais para © mercado brasileiro. Sua poténcia & de
250 amperes, maior gque a poténcia dos inversores
Selco. Podem ser ligados em 220 wvolts, 380 volts ou
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440 wvolts. Realizam servigos equivalentes ao das
retificadoras 425/430 amperes. A Lincoln ainda
ofereceu pregos vantajosos para a compra de grande.
numerc de inversores. Sendoc © setor em estudo
dependente de fornecedores para a introdugac de
inovactes técnicas, & muito sensivel aos custos.
Mediante um custo acessivel, seria possivel fazer um
prego bom para a locac&o, compativel com a gualidade
e 0 desempenho superiocores dos equipamentos.

Todos esses fatores favoreciam uma
estratégia de inovagao técnica. 0s primeiros
inversores Lincoln 250 amperes foram comprados no
inicio de 1998, a precos no atacado menores que oS
das retificadoras nacionais. Tém suportado bem as
condigbes de trabalho brasileiras e vém encontrando
bom mercado de locacgao, alcangando cerca de 5% do
seu prego no aluguel mensal, enguanto as
retificadoras rendem 3%.

Durante todo o ano de 1998, a empresa A ven
comprando remessas sucessivas desses inversores dque,
apos um periodo de reconhecimento, vém conguistando
a preferéncia dos usuarios. Dessa forma, deve chegar
ao fim de 1998 com um numero de inversores
egquivalente a 15% do total de suas maguinas (quase
5000 méaqguinas). A empresa subestimou a demanda por
esses 1nversores, esperando um periodo maior de
resisténcia por parte dos usuarios, que ha mais de
20 anos vinham usandoc as tradicionails retificadoras.
Chegou a deixar com os melhores clientes inversores
para teste, como cortesia, na tentativa de criar
mercadoe para © novo produtc. Para sua surpresa, o
equipamento nao demorou a ser aceito sem restricgdes,
de modo que, assim gue chegam, as novas Tremessas
importadas tém sido rapidamente alugadas.

Resta enfrentar o aspecto negativo da

"destruigao criadora'. Sempre que ocorre a
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introducdo de uma inovag¢dao bem-sucedida, os produtos
tradicionais perdem mercado. O capital dinvestido
neles perde valor. Esse seria um motivo para.
retardar a introdugdo da inovagao. Mas Schumpeter
{1984) mostra que as empresas preferem usar como
referéneia o Valor Presente Liguido dos ativos
{retornos esperados do capital). Nao seria
suficiente conservar o capital ou manter os lucros;
o objetivo é maximizar os retornos esperados, o que
remete para a inovagao. Schumpeter (1984) mostra
como as grandes empresas tém, de fato, politicas de
busca ativa de inovagao e sua introdugéo num tempo
Otimo. Ha sempre o v7Tisco de um concorrente se
adiantar e ganhar parcela consideravel do mercado.
No caso em discussaoc os outros concorrentes se
atrasaram em relagao a empresa A

A grande aceitagac dos novos produtos deve

acelerar a obsoletizagcao das retificadoras, gue
ficarao ociogas. 0O plano de oferecer inversores
apenas para clientes especilials, mantendo o}

fornecimento de retificadoras para a grande mailioria
talvez nado possa ser realizado. Todes o8 locadores
tém grandes estoques de retificadoras, gue nao podemn
ser vendidas a precos de liquidagao, sob pena de
criar uma infinidade de novos peguencs concorrentes
no mercado, gque por terem comprado as maguinas a
baixo prego fariam cair ainda mais os pregos de
locagao e as margens de lucro de todos. AS
retificadoras teriam que ser sucateadas lentamente,
d medida que se tornassem excedentes. Resta saber se
0s inversores nao passarao a enfrentar dificuldades
para entrar no pals, com as novas medidas do governo
de restricgao as importacgoOes.

Com a mudan¢a de sede para prédio de area bem
maior, a empresa A estd com espac¢co ocioso. Tentou

diversificar suas atividades, com a entrada no ramo
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de locagdo de andaimes. As empreiteiras gque alugam
maguinas de sclda muitas vezes também usam andaimes
em suas obras. Esse produto estd dentro da Aarea de.
especializagao (Penrose,1959) da empresa, poils o
mercado € o mesmo e o processo de fabricagdo envolve
solda. Um estogue inicial foi fabricado na propria
empresa, que ja possuia o know-how ©para esta
atividade, que envolve basicamente solda de tubos. A
matéria-prima necessaria foi adquirida e o calculo
do custo foi realizado. 0O prego vigente no mercado
permitiria uma boa margem de lucro, uma vez Jgue ©

custo de fabricagdo para a empresa seria baixo. No

entanto, este setor estd quase saturado, sendo
dificil a penetracio no mercado por novos
concorrentes, Os estogues continuam altos e O

faturamento com a locacac de andaimes permanece
baixo. Isto aconteceu provavelmente porgue a
fabricagdo de andaimes ndo exige alta tecnologia e &
de baixo custo, nao havendo barreiras significativas
a entrada no setor.

Outra tentativa de diversificacao dentro da
area de especializacd3o da empresa estd sendo mais
bem—-gucedida. Como as construtoras também usam
ferramentas elétricas (furadeiras, lixadeiras,
marteletes e rosqueadeiras de tubos) a empresa
tentou entrar no ramo de locagac destas ferramentas,
tendo adquirido um estoque 1inicial pegueno para
testar o mercado. A experiéncia esta em andamento e
parece que com sucesso. A locagao de peguenos itens,
portateis, como estas ferramentas elétricas, tem
peculiaridades diferentes das retificadoras, que
precisam ser aprendidas pelo pegsoal.

A empresa A, recentemente, comegou a receber
pedidos de um tipo de méaguina tradicional, as moto-
soldadoras Diesel, proprias para locails onde ndo ha

energia elétrica. S3o movidas por um gerador a Oleo
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Diesel. Essas méquinas novas tém preco muito alto
{dez vezes o prego de uma retificadora), apesar de
sua tecnoclogia ser primitiva. Sua manutencdo &
complicada, por envolver o motor Diesel e a maguina
de solda. Mas, em compensagao, seu prego de locagao
também é equivalente (mais de dez vezes o preco de
locagdo de uma retificadora). A empresa A tem usado
uma estratégia antiga: comprar maquinas usadas emn
leildes, por baixo prego (aproximadamente © pre¢o de
2 retificadoras novas, pois costumam estar em muito
mau estado), e reforma-las em sua oficina. A empresa
dispbe de pessoal capacitado para essa tarefa, bem
como dos materiais necessarios.

Apesar de 7Jja& haver sucateado boa gquantidade
de méguinas rotativas de 375 amperes, ainda tem em
seus estoques certo numero delas, suficiente para
fornecerem pecgas para a reforma dJdas moto-geradoras
Diesel. Existem dois tipos de magquinas: com tomada e
sem tomada. Nas maquinas sem tomada, o gerador de
corrente elétrica movido a Sleo Diesel apenas
fornece energia para a maguina de solda. Naguelas
com tomada © gerador alimenta ainda outra ferramenta
elétrica, especificamente uma lixadeira que &
utilizada para ITemover as escorias da sclda
realizada. Muitas maquinas usadas sdo vendidas por
ndo terem tomada, pois Os usuarios dao preferéncia a
magquinas com tomada. Para sanar essa dificuldade, a
empresa estd estudando a inclusdo de tomadas, por
meio de uma adaptagdo nas maguinas sem tomada. Assim
pode continuar a adquirir maguinas a baixo prego e
aluga-las, depois de reformadas, por altos pregos. O
inico problema é achar no mercado um nGmero
suficiente de maguinas usadas.

Estéd sendo discutida a criagdo de uma filial
para melhor atender o mercado das usinas de aclcar e

alcool, no interior de S&c Paulo, em cidade a ser
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definida. As usinas representam um g¢grande mercado
para a empresa, chegando a alugar 30% do total das
maquinas, para a manutencao dos equipamentos, que se.
faz anuvalmente na época da entressafra da cana, de

dezembro a maio.
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5 . INOVACAO E ESTRUTURA DE MERCADO NO SETOR DE
ALUGUEL DE MAQUINAS DE SOLDA ELETRICA

0 setor de aluguel de maguinas de solda
elétrica € um mercado concentrado, mas com barreiras
a entrada relativamente baixas. H& certas economias
de escala na manutengao dos eguipamentos, na compra
por atacado das pegas de reposigao, na fabricagdao na
propria oficina de Dbobinas e outros itens, na
organizacao das vendas e cobranga, no marketing e no
transporte de maior numero de maquinas de uma so
vez. Ha também economias de diversificagdo, em gue O
cliente reduz os custos de transacgac ao alugar
maquinas de solda de diversos tipos, ferramentas
elétricas e andaimes do mesmo locador. A maior
barreira a entrada talvez seja a dificuldade em se
obter informagdes sobre o funcionamento do setor,
que ndo sao de dominio publico, mas um conhecimento
tacito, «que s& se adquire trabalhando com os
equipamentos de solda. E um processo de learning by
doing e learning by using. Assim, © acesso ao setor
fica restrito as oficinas de reparcs e servicgos de
solda, as construtoras ou cutras empresas que
utilizem maquinas de solda nas suas atividades e aos
revendedores de consumlveils, acessorios e
equipamentos de solda. Pode-se obter um pouco desse
conhecimento através de ex—funcionariocs de empresas
do ramo, mas 1isso nao substitui o <¢onhecimento
cumulativo que se adguire com O tempo gue sSe passa
em contato com o setor. B fundamental para o sucesso
do negdcio contar com a capacitacio profissional de
um técnico eletricista que seja habil, engenhoso e
criative para controlar os custos de manutencgao e
fornecer para ©Os usuarios equipamentos em boas
condicgoes.

Essas barreiras devem ter sido suficientes
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para, num ambiente de ampliagdo de mercado por
aumento persistente da demanda, levar & formagao de
um oligopdlio, em que dominavam até a década de 70
apenas 3 grandes locadores. Os numerosos peguenos
locadores se mantinham marginais, sem ameagar a
posig¢do dos 3 maiores. Nas décadas de 60 e 70, o
"projeto dominante" (na terminologia de Utterback)
era a rotativa de 375 amperes. Quando o dominio
dessas maguinas comegou a ser desafiado pelas
retificadoras gue surgiam, uma das 3 grandes
empresas do setor fechou as portas, a Trivelatto.
Com as zrotativas Jja como um produto maduro,
Utterback diria gque a inovagao estaria na fase
especifica, em gue a estrutura das empresas se
apresenta rigida e os custos de mudanga de processos
e produtos mais altos. Nesga fase, a concorréncia se
déd predominantemente em pregos, baixando a margem de
lucros das empresas. O produto ja se apresenta mais
homogéneo, nac havendo muitas oportunidades de
concorrer via diferenciagdo de produto. As empresas
ficam, assim, vulneraveis ao aparecimento de
inovacdes que venham a substitulir o produto maduro.

Ndo temos dados suficientes para confirmar essas

hipbteses no caso da Trivelatto, mas podemos
acrescentar mais uma possibilidade: a de qgue a
diversificacgao tirou o foco do negdcio,
enfraguecendo-o, uim risco apontado por varios

autores, a comegar pela pioneira Edith Penrose
(1959).

As retificadoras chegaram ao Brasil ja& numa
fase de projeto dominante. A fase 1inicial de sua
introdugao no mercado, a fase fluida na denominacgao
de Utterback, transcorrera nos Estados Unidos.
Quando ela chegou aqui estava madura, o produto era
homogéneo, permanecendo praticamente inalterado até

hoje. Nac havia diferenciacdo, apenas inovagdes
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incrementais, como a que a Eutetic fez aumentando um
pouco a amperagem e aperfeigoande o produto da
pambozzi. A tecnologia 14 era de dominio publico, e
foi facil & Bambozzi produzir uma maguina semelhante
as fabricadas nos Estados Unidos de boa gqualidade.
As mudangas no produto por solicitagdo dos usuarios
corresponderam as adaptacdes as condigbes nacionais.
A esforgo de P&D concentrou-se em caracteristicas
especificas do produto, como uma disposigao interna
gque melhorou a ventilagac, introduzida pela Eutetic.
Do ponto de vista dos locadores, ¢ produto foi
um substituto perfeitc das rotativas, com vantagens
que permitiram sua rapida aceitagio no mercado.
Houve apenas a necessidade de um aprendizado da
manutengdoc do novo equipamentc pelos técnicos. O0s
técnicos brasileiros ja tinham dado demonstracdo de
sua versatilidade desde a época da Depressao de
1929, e ndo tiveram dificuldade entao. Na realidade
os fabricantes nacionais sempre haviam produzido
cbpias das méquinas importadas sem utilizarem
licenciamento nem pagarem royalties. Simplesmente
desmontavam © equipamento e tentavam fabricar um
igual, num processo de engenharia reversa. Ja haviam
sido bem sucedidos com os transformaderes, com as
rotativas e, agora, também o seriam com as
retificadoras.
Na fase especifica da retificadora surgiu a

necessidade de atender nichos de mercado gque néao

eram atendidos por essas maguinas. A indistria
brasileira se sofisticava. Cresciam oS setores
petroquimico, de papel e <celulose, metalGrgico e
automobilistico, do acgltcar e do 4&lcool, de Oleos

comestiveis e outros, estimulados pelo II PND, pelo
Pro-alcool e pelo crescimento da economia na década
de 70. Estes setores, além de solicitarem as

retificadoras, também necessitavam de soldas
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especiais realizadas pelas maguinas MIG e TIG. Para
atender esta demanda surgiu um terceiro concorrente,
a empresa C, qgue depois passou também a concorrer no.
mercado de retificadoras com as empresas A e B.

Atualmente, as retificadoras estao sendo
ameagadas pelo advento dos inversores, que
apresentam-se como sSubstitutos gquase perfeitos para
as retificadoras de 4257430 amperes. Para os
trabalhos mais pesados que demandam as retificadoras
mais potentes ainda, ndoc & possivel a substituigdo
pelos inversores. Até 1996, o mix de produtos dos 3
grandes locadores era semelhante, com todos eles
atendendo © mesmo tipo de cliente. 0Os produtos eram
padronizados. A diferenciagdo era possivel apenas na
organizagaoc da empresa, no atendimento aocs clientes,
no marketing, na manutencdo. A concorréncia comegava
a se fazer pelos pregos. De fato, a margem de lucro
vem caindo desde 1997, pela reducgdo progressiva dos
precos de locagao. As empresas apresentam estruturas
organizacionais rigidas e burocratizadas e a
estrutura de mercado & tipicamente oligopclista, com
participagdc estavel dos principais concorrentes.
Por outro lado, estéd bhavendo sinais de mudanga: oS
pequencs concorrentes estao se tornando mais
numerocsos, tomando fatias cada vez maiores dos
grandes. Estes reagem comprandc as empresas menores
e abrinde filiais regionais para lutar mais de perto
pelos mercados locais ou fazendo acordos com oS
menores para sublocarem sSuas madguinas.

0 setor de aluguel de maquinas de solda
elétrica é supplier dominated, pois recebe as
inovacgdes técnicas de outro setor, o dos fabricantes
(fornecedores) de equipamentos. Dosi, Pavitt e Soete
{1990) observam gue nesse grupc SsSe enquadram os
prestadores de servigos. As empresas nao costumam

ser grandes e nao existe departamento de P&D. As
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inovacbes se fazem na capacitagaoc profissional do
pessoal, marketing, acesso privilegiado a certos
TECUrscs, como O gque pode ser obtido se oS5 .
fornecedores oferecem pregos especiails acs
concorrentes gque comprem grandes gquantidades, por
exemplo. Redugdo de custos deve receber atengao
especial.

No setor de fabricagdo de maguinas de solda,
observamos algumas caracteristicas da fase fluida de
Utterback. Um grande numerc de fabricantes estéa
oferecendo inversores de diverscs tipos e poténeias,
as i1novacbes dos predutos ndo tém uma direcdo
especifica, aparecendo em diferentes aspectos. H& um
grande numero de pequencs fabricantes, que aumentam
e diminuem sua participagao no mercado (inversores

Selco e Tero Weld perderam participacdao, enquanto

outros estdoc ganhando). A concorréncia se faz com
base no desempenho dos produtos, gque & muito
variado. 0s maiores fabricantes tiveram seus

produtes imitados, e ainda nac sabemos se algumas
destas imitagoes, aperfeicgeadas, terzo maiovr
aceitagcac no mercado gue o produto original. A
Lincoln estd diferenciando seu produto, para atingir
o usuario das retificadoras, e estd conseguindo
deslocar os concorrentes. Fica a 1impressaoc gue o
inversor Lincoln 250 amperes estd evoluindo no

sentido de tornar-se no futuro o projeto dominante.
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CONCLUSAQ

0s equipamentos wusados na inddstria de.
construcgao pesada e montagens industriais
representam um grande investimento em capital fixo.
Com os novos desdobramentos da c¢rise financeira
internacional e o alto nivel dos Jjuros no Brasil,
espera-se a manutengdao de uma demanda elevada no
mercado de locacgdo desses equipamentos. Os usuarios
estdo substituindo a imobilizagao de capital com a
compra dos equipamentos, pelo gasto limitado ao
tempo de uso ccom a locacgao. Assim o©os locadores vao
se tornando clientes cada vez mais 1mportantes dos
fabricantes. Colocam-se c¢omo 1ntermediarios entre
estes e o wusuario final. As inovacoes chegam ao
mercado, portanto, por intermédio dos locadores.

Os usuéarios podem ter sempre equipamentos
novos, por meio de locagao. Oferecer equipamentos
modernos e atualizados torna-se uma estratégia
privilegiada. O0s clientes estao se tornando mais
sensiveis aos custos e mais exigentes em relacgdo a
gqualidade dos produtos e servigos oferecidos. A
oferta de novos produtos com desempenho superior e
preco atraente pode fazer a empresa conguistar
parcelas crescentes do mercado.

Ha sempre uma oportunidade para uma parceria entre
fabricante e locador, na medida em que & por meio
da locagdo que o usuario fica conhecendo © novo
produto. Apbds testda-lo e verificar seu desempenho,
pode tomar a decisao de compra-lo de maneira mais
consciente. Agsim o©0s locadores desempenham papel
importante na difusdc das inovagbes e promogao das
vendas. Além disso, os locadores podem ser agentes
de aperfeigoamento do novo produto, pois tém uma
interagdo maior com o0s usuarios, obtendo informacdes

sobre possivels defeitos e inadequacgdes antes dos
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fabricantes. 0 locador € quem primeiroc toma contato
com as insatisfa¢fes e necessidades do usuario. Ao
passar essas informa¢oes ao fabricante permite gque o
produto seja mnodificado e atenda melhor as
necessidades do mercado.

0Os locadores devem rever seu mix de produtos,
pois alguns produtos estao com margem de lucro muito
baixa na locagdo. Isto estd acontecendo com os
produtos que estdo ha muito tempo no mercado, ou gue
sao oferecidos por todos o©s concorrentes. Para
melhorar a rentabilidade pode ser mais conveniente
atender nichos de mercadoc com produtos
diferenciados, com maior margem de lucro. E preciso
estar atento para as necessidades dos clientes, para
exceder suas expectativas, com agilidade, de maneira
a conservar os clientes antigos e conguistar novos.
Por outro lado, se ocorrer uma retracao no mercado,
o capital investido em novos eguipamentos pode ficar
ocioso. Deve—-se idinvestir com. cautela, observando-se
as tendéncias do mercado e mantendo reservas de
caixa para tempos dificeis.

A conjuntura € de acirramento da
concorréncia, com 0 mercado das retificadoras
maduro, com tendéncia de guerra de pregos e queda
das margens de lucro. A introdugao de inovagbes pode
desempatar a posigao uniforme das trés maiores
concorrentes no mercado nacional de locagaoc de
maquinas de solda elétrica. As inovacdes ndo poden
se restringir aos produtos, mas devem também
abranger as areas de manutengao, servigo
personalizado (relagaco de <c¢onfiang¢a, orientacdoc e
contato mals estreito com os <clientes, atendendo
suas necessidades especlficas), fretes e marketing
{parcerias com pequenos locadores regicnais),

visando reduzir custos e aumentar o faturamento.
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