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I. INTRODUGAQ

0 atual modelo de desenvolvimento brasileiro tem enfatiza
do o aumento das exportagoes de bens e servigos. Desde 1964 a polil
tica brasileira de exportacoes tem se baseado em dois instrumen

tos: a politica cambial e o sistema de incentivos.

Com relagao -a politica cambial, a suposicao basica seria
a de que um programa sistematico de minidesvalorizacoes cambiais
permitiria qgue a receita dos exportadores fosse - - constantemente
atualizada, no sentido de acompanhar a elevagaoldos custos inter

nos. face a inflacao.

Os pressupostos dos incentivos fiscais e financeiros se
riam estimular e viabilizar exportagdes que, de outro modo, nao
ocorreriamj ao aumentar a receita de exportacao, estes incentivos
seriam, em parte, uma alternativa a maior desvalorizacao cambial,
funcionando praticamente como taxas diferenciadas (seletivas) de
cambio.

A existencia e a necessidade dos incentivos 3@ exportacao

e assunto bastante discutido na literatura do comércio internacio-

nal.

A controversia em . geral ‘existente nos circulos academi
cos, nao so sobre os efeitos do comércio exterior, como sobre a
utilidade e a necessidade das tarifas e dos subsidios tem, -~ entre-
tanto, a caracteristica de ser basicamente. um debate no campo pura
mente econdmico, quando muito no campo sécio-economico, nao exis-

tindo estudos ao nivel da empresa,

Existe uma enorme carencia, de um modo geral, de .estudos

- - » ol »
ao nivel da unidade produtiva e dos homens de negocios, e, em par
ticular, de estudos sobre como estes veem a conveniéncia ou nao

dos incentivos.



As especulagoes de ordem macro e ' microeconomicas, pro e

hind . - - - ~ - - -
contra, nao devem eliminar a discussao sobre os incentlvos ao ni
vel das necessidades das empresas, pelo menos enquanto estudos e
comprovagoes empiricas suficientemente confiaveis e =  amplamente

aceitos nao conseguiram trazer mais luz sobre a problematica eco-
nomica do comercio exterior do Brasil, ou pelo menos enquanto o
atual modelo de desenvolvimento se mantiver sem modificagoes subs-—

tanciais.

Dai a importgncia'de estudos ‘sobre aspectos relevantes po
reém especificos do comercio exterior brasileiro, principalmente ao
nivel das unidades exportadoras, de modo a cobrir as lacunas exis-
tentes. Na medida em que estas lacunas venham a ser eliminadas, is
to podera permitir, a meédio prazo, uma visao integrada, mais con-

sistente, da problematica da exportacao brasileira.

Dentro- desta perspectiva, procura—-se neste trabalho, de-
tectar como os gerentes de topo das empresas exportadoras brasilei
ras veem os principais obstaculos. que tem impedido ou dificultado
o aumento das exportagoes por parte das' empresas. nacionais, e em
que medida o.atual sistema de incentivos esta ou nao conseguindo

enfrentar estes obstaculos.



IT., A PESQUISA; OBJETIVO E METODOLOGTA

Do ponto: de vista de implementaggo de uma politica de es
timulos & exportacgao, e necessario saber se as empresas, nas pes-—
soas de seus gerentes de topo que sao. os agentes sobre os quais
tem—-se que atuar para obter um. aumento das exportacoes (desde que
isto seja considerado socialmente valido e desejavel), tem uma vi-
sao desses estimulos compativel com as expectativas dos formulado-

res dessa politica.

E necessario, também, saber se uma data sistematica & com
pativel com as reais necessidades das empresas, mesmo que estas ne
cessidades muitas vezes nao sejam sequer. percebidas por algumas

dessas empresas.

Esse conhecimento permite que as empresas e os ‘setores
industriais se situem com maior nitidez dentro do universo das
empresas exportadoras privadas nacionais, de tal sorte que possam
melhor avaliar e reestudar o seu posicionamento face ao mercado ex

terno..

Neste contexto & que se inseriu esta pesquisa, que procu
rou descobrir como a percepgao dos obstaculos a exportagao, pelos
gerentes de. topo, estd Influindo para que os est¥mulos &  exporta-
cao realmente atinjam seu objetivo. A idéia foi, portanto, no sen-
tido de verificar em que medida os especialistas em exportacaoc das
empresas podem contribuir para o aperfeicoamento do atual sistema
de incentivos e também procurar sentir até que ponto esse sgsistema
€ visto come adequado as atuais circunstancias do coméercio exte-—

rior brasileiro.

Considerando—~se, pois, o objetive desse estudo, utilizou-
se de metodologia estatistica descrita, usual em pesquisas de opi-
niao publica. Para tanto foi desenvolvido um questiomario poste-
riormente submetido aos gerentes de topo responsaveis pela area de

exportag¢ao de 153 empresas privadas nacionais exportadoras sortea-



das aleateriamente dentre as que constam do Anuario de Exportado-

res da CACEX de 1976.

0 questionario utilizado na pesquisa constou de duas par
tes. A parte inicial composta por uma serie de perguntas que procu
“ravam colher informacgoes gerais sobre as empresas, tais como as
principais linhas de produto, o capital, o numero de empregados;
o faturamento, etc. A segunda parte constituida de tres perguntas

especificas sobre o tema da pesquisa.

‘A primeira pergunta especifica listava uma série de obsta
culos, tanto internos quanto externos, que, na opiniao do entrevis
tado, poderiam estar obstando o incremento das exportagoes na sua

empresa.

A segunda pergunta indagou dos entrevistados, sob a forma

di ~ m, e [l ' ) o o~ . - .
lcotomica "'sim . ou ‘mnao. , quanto a adequagao da sistematica vigen
te de incentivos como um todd. Na medida que respondiam esta per-
gunta dicotdomica, aos entrevistados era submetida a pergunta aber

ta "Por que?', que foi respondida livremente.

A terceira e Ultima pergunta especifica sobre o - assunto

[V

da pesquisa indagou qual o grau de importancia que atribulam
criagao de alguns incentivos adequadamente selecionados, que cons-
tavam de relacao preparada especialmente para esta finalidade e

gue fol parte integrante do questionério[l].

Tanto para a primeira quanto para a terceira pergunta es

pecifica sobre o assunto de pesquisa, foram utilizadas escalas es

peciais.

As escalas normalmente utilizadas em ciencias sociais teéem
diferencas marcantes entre si, no tipo e mitodo de construgao,
mas todas tem um objetivo idéntico: atribuir a um individuo uma
posigao numérica num continuo, de forma a explicitar a valéncia de

sua atitude face a um determinado objeto ou questEo[&].



Embora as diferencas entre escalas de avaliaczo e escalas
de atitudes sejam vagas, optou-se pela utilizacao de uma escala de
avaliacao simples, bastante operacional e largamente utilizada em

pesquisa de marketing,

Utilizou-se, tanto para a primeira quanto para a terceira
pergunta do questiondrio sebre o assunto de pesquisa, de uma esca-
la de avaliacao itemizada nao comparativa, por tratar-se da escala
mais simples e operacional que se adequavé ao.objetive pretendido
de avaliar a percepcgao dos entrevistados quanto aos obstaculos que
identifica e que, na sua opinido, estao impedindo o aumento de ex

portacao de sua empresa.

Para verificar se as associagOes entre as variaveis obser
vadas nos cruzamentos efetuados na peéquisé, eram estatisticamente
significantes, utilizou—se sempre a analise de qui-quaddrado ‘sob
a forma de. "teste de independ@ncia™ das variaveis, ou seja, verifi

cou—se se as variaveis em analise eram mutuamente independentes.



III. 0S RESULTADOS DA PESQUISA

As respostas as perguntas da parte inicial do questiona-
rio permitiram que algumas caracteristicas da amostra pudessem
ser registradas. Verificou—se que foram pesquisadas empresas de to
dos os principais macro-setores produtores de manufaturados, ocor-
rendo, no entanto, uma concenttagao maior da amostra em alguns se-
tores, como os de vestuario, calcados, metalirgico, material de

transporte, mecanico e textil.

De acordo com criterio estabelecido no IV CONCLAP, a amos

tra foi constituida de entrevistas de gerentes de 29 empresas pequenas, 51 me

dias e 72 empresas grandes[i].

Entre outros resultados de interesse, observou-se que
80,47 das empresas cujos gerentes foram entrevistados iniciou suas
exportacoes depois de 1968, e que a maioria das empresas da amos-—

tra (8%) exporta menos que. 3% do seu faturameanto bruto.

Sabendo~se que a partir de 1968 o Governo Federal colocou
uma enfase maior na necessidade de aumentarmos nossas exportagoes,
tendo criado alguns incentivos importantes. como o .- cfédito-premio
do IPI e do ICM, aqueles resultados indicam ja claramente que, mui
to embora um bom niimero de empresas privadas nacionais - . venha
demonstrando interesse em exportar, notadamente a partir de 1968,
os incentivos existenteé nio tem sido capazes de gerar, principal-
mente nos primeiros anos da experiéncia dessas empresas com expor-

taggo, um apreciavel faturamento advindo de vendas ao exterior.

0 pais beneficiou-se, indubitavelmente, com .0 aumento de
divisas obtido com a entrada, a partir de 1968, de um grande nume-
ro de empresas mo comé&rcic inmternacional, porem a queda verificada
no numero das empresas iniciantes nesse comércio, a partir de 1974,
tanto pode significar um saturamento quanto a possibilidade da
‘atual sistematica estimular o acesso de novas empresas.aoc mercado

externo, quanto significar que o exemplo e a experiencia das empre



’ [ - - - - ‘ - - o~
sas que se iniciaram em exportacao, principalmente apos- 1968, nao
foram satisfatorios a ponto de induzir outras a seguir—lhes o pas-

S0.

Qutra caracteristica observada foi que essas empresas ex
portam basicamente para palses subdesenvolvidos, principalmente da
América Latina. Sabendo-se que exportagoes para esses palises reque
rem em geral, por parte dos exportadores, uma eficiéncia, em ter-

mos do marketing miz, inferior a que & exigida para as exportagoes
para os paises desenvolvidos, que tem mercados mais sofisticados e exigentes,

pode-se inferir que as exportacoes dessas empresas viabilizaram-se em boa parte
em razao de atingirem alguns mercados pouco exigentes, as vezes atraves de sim
ples "vendas de balcao", que sao, na verdade, vendas no mercado interno, mao re
fletindo , portanto, uma especial evolugao da eficigncia dessas empresas em con

quistar mercados externos.

Considerando a primeira pergunta especifica ligada ao te
. - ”r .. a - - - -
ma da pesquisa, o questionarioc apresentou, ja indicados, 26 possi-
- - - - :
veis obstaculos, gque pudessem estar impedindo o aumento de wnossas
exportagoes, para que os entrevistados fizessem suas escolhas, em-
bora deixando a critério deles qualquer outra inclusao que quizes-

sem acrescentar no item "Outres”.

Apuradas as freqlléencias desses 26 obstaculos, foram elas

resumidas no Quadro I..

Observa—-se, portanto, um numeroc maior de respostas no sen
tido de que estes obstaculos, considerados como um todo, nao a0
impeditivos de maiores exportagoes por parte das empresas dos en—

trevistados.

Nao obstante, 5 obstaculos foram considerados pela - maio-
ria como estando dificultando ou impedindo o aumento dessas expor—
tacoes, sendo que 4 diretamente ligados a tradicional visao da mi-
- croeconomia e da teoria classica do comercio intermacional, ou se-
. L Ty e mm e .

ja, ao binomio prego/custo, e apenas um, "insdficiencia de informa
¢oes sobre mercados extermos" nao diretamente vinculados 3 proble-

matica do prego/custo.



Quadro T

Principais Obstdculos & Exportacgao na Opiniao dos Gerentes

De Topo das Empresas Privadas Nacionais Exportadoras

Carsccerioticas dos 'Nao influl,} . Somx da "Dil
cbaticulos en rela dificnlta Do {ficelts”,
¢ic a0 mumento das vpificulta” | ou impede, _ “Ippede” o .
apgugau_ das efou depende do "Nac Qutros "Nao .
umpresas. : "Impede” |“Difisulra®| “lzpeda” | case”. - influi” | Problemss | respondeu" Soma
Obaticulos ) ’ . )
de L . .
Amportancia (1) - 2 (3 [} [0 1a2e34he6 | (D) 54647
1) Forte concorréncia
B0 wercado interna : . P . o
cional. M| I 6 - B ) ST -2 153.
2) Custos nao competi : N
tivos. 21 66 3 2 &0 92 1 153

3) Pregod anormalmen
te balxes no merca . . .
do internacional. 29 59 3 - © N 2 153
4) Imsuficitncia de - N
informagoes sobre

gercados exteruos. 13 69 - I S S ] ' ) az 2 153
5) Custos de transpor | : .
te elevadon. 12 &0 7 - "7 ) - 153

6) Faltx de represen
tantes ou agentex
no exterior. 8 43 & - 76 75 2 ’ 153

73 bificeidades buro
craticas em Srgaos

governamentais. 13 58 3 o 78 74 1 153
8) Recessao . interna . : .
cionsl. 1? 52 2 i - Bd n 2 153

9) Insuficifncia de
recursos - alocados
para o marketing

interaacional. 10 57 1 - 84 63 1 153
10) Mercado interas :

sbserve toda a . '

produgso. 20 42 3 - 8 65 2 153

11) Dificuldade de
cumpric prazos de . . -
entrega., 5 58 - - 90 63 - 153
17) Legisiagae sobre &
coméreio exterior
complexa e nac . . .
consolidads. & 54 1 - 91 6% 1 153
13) Cercucia ndo espe ’ .
cializada em expox

tagao. 7 50 2 - 92 - .2 153
14) Barreiras prol:e'cig

nistas. 18 38 3 - L1} 55 3 153

15) Insuficifocia de
recursos finencei
Fom. 7 (1] - - * 101 3 1 153

16) Falta de garaatia :

: de fornecimento de

metéria prima. 16 . 33 - - 103 - B 153
17) Capacidade inztala . :
da insuficiente. 10 36 1 - 106 47 - 151

18) Falte de  incenti
vos ldeql_udol a .
expoThagho. 10 s 2 - 104 &7 2 . 153

19) Qualidade inadequa . B
da do produto para
padroes internacio .
nais. ] 10 33 - - 0 &3 - 153

203 Descochecimento da .
existéncia ¢e scor

dos incernacionais 3 38 - - 110 &1 2 . 153
21} Controle de quali ’ : - -
dade deficiente. & a3 1 - - T 114 k] ’ 1 153

22} Deficiencia de pla
nejamento & contro

Le. z 36 - - 113 . 37 1 153
23) Falta de_ comheci ! )

mentos Cecnicos. L] 26 - i 120 33 - 153
24) Falta d=  aso—de—

gbra especializada 3 27 - . 1 122 i - 153
2%) I.egislasio Tanti— ) )

dismping™ no  exte - :

Tior. 5 19 T - 124 24 g 5 153
26) Localizagio da fd S a

brica inadeguada. 2 7. - : - 144 9 vy - 153

.SOMA 290 1170 42 . 4 2438 1506 24 3978

Pevcicipagio Telativa
do tipo de Tesposta
dada. 7,298 29,41% 1,06% 0,10% - 61,29% 37,86% 0,852 1002




Apurou-se, entretanto, que existe um bom nimero de empre
sas privadas nacionals exportadoras que se deparam declaradamente

com um ou mais dos outros 21 obstaculos que nao os 5 ja menciona-

dos.

Os gerentes ligados a exportagEO‘mostraram também uma ten
dencia a considerar como os mais impeditivos ao aumento das expor-
tagoes de suas empresas os obstaculos externos, ou seja, aqueles

sobre o0s quais e menor o controle por parte das empresas.

Esses gerentes sao, de modo geral, de opiniZo que a .prin-
cipal razzo pela qual suas empresas nao exportam mais e a ' forte
concorrencia existente no mercado internacional, agravada pelo fa-
to dessas empresas nao apresentarem custos competitivos face aos
pregos vigentes no mercado internacional, aléem de existirem insufi

cientes informacOes a respeito dos mercados externos.

E interessante observdr, por outro lado, que, fugindo 2
caracteristica observada dos votantes indicarem mais os obstaculos
externos as suas empresas, estes, em larga maioria, = consideraram
de menos importancia os obstaculos externos "barreiras protecionis
tas" e "legislagao anti-dumping', quando se poderia esperar que
fossem considerados como obstaculos de certa monta, uma vez gue
freqllentam assiduamente, de uns tempos a esta parte, os jornais e
publicacoes especializadas, nao so do Brasil como do .exterior, :co+
mo representando um obstaculo real &s exportacoes dos paises. Po-
de-se suspeitar de que a desimportancia relativa atribuida a estes
dois obstaculos reflete, em parte, pelo menos, certa inefici@ncia
relativa de nossos exportadores, pois, sendo estes obstaculos uma
espécie de termOmetro da agressividade e da eficiZncia dos exporta
dores em geral na- ahérdégem dos mercados internacionais, isto &,
sendo, portante, nao so obstaculos que fogem ao controle das empre
sas como tambhZdm, e principalmente, consatituindo-se em obstiaculos
causados pela propria agressividade comercial das empresas exporta
doras em geral, e das empresas exportadoras brasileiras, em parti-
cular, deveriam ter sido considerados problemas de maior monta,

tal como foi o obstaculo mais assinalado pelos votantes "forte con
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correncia no mercado intermnacional', por exemplo, inclusive porxque
- N . . - .

este ultimo pode ser combatido pelas empresas atraves de maior

agressividade e eficiencia relativas, enquanto aqueles sao -~causa-

. + " - . o - +
dos exatamente por essa agressividade e eficiencia relativas.

Alguns entrevistados assimnalaram,; no item "Qutros", a
existéncia de obstaculos que atingem mais especificamente suas em-—
presas, seja em razao do tipo de produto que comercializam, seja
em razao de caracteristicas especiais dessas empresas, dos “trans-
portes utilizados, dos mercados pretendidos ou qualquer outro moti

vOo.

Ao responderem a segunda pergunta do questionirio, sobre
o assunto especifico de pesquisa, dois ‘tergos dos . entrevistados
apontou a sistem3tica de incentivos fiscais como satisfatdoria. Per
guntados porque s3o satisfatorios os estimulos fiscais, a grande
maioria declinou como razao principal o fato dos incentivos serem
suficientes para cobrir a diferenga entre o0s pre¢os gque a empresa
poderia praticar e os pregos vigentes no mercado intermacional, ex
plicacgdo .esta que & também encontrada, de modo inverso, do - lado

dos que acham que a atual sistematica nao & satisfatoria.

Considera~se, portanto, que os incentivos sao satisfaté
rios, ou nao, na medida em que solucionam os problemas inerentes
ao cliassico bindmio prego/custo,'hos termos propostos pela tebria
ortodoxa do comércio internacional e pela microeconomia classica.
Isto se contradiz, entretanto, com o fato de terem apontado a "foE
te concorrencia no mercado internacional" e os obstaculos 1ligados
ao binbmio pregco/custo como dificultando o aumento das exportacoes

de suas empresas.

Uma explicagdo para este aparente paradoxo & admitir que
os entrevistados pretenderam mostrar, com suas respostas, que, mui
to embora considerem que os principais prohlemas que enfrentam re
firam—se ao velho problema dos preg¢os altos causados por elevados
custos, os incentivos existentes. ja representam uma ajuda substan-—

cial do Governo para a solugao deste tipo de problema, mnao sendo
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admissivel que se concedesse mais, a este titulo, sob pena de agra
vamento, a nivel ‘nao deéejado, do custo social das divisas. Comnsi-
deram, entretanto, que mesmo com toda esta ajuda governamental, as
empresas ainda nao tém sido capazes de superar satisfatoriamente o
problema. Aquelas respostas padem ser entendidas tambem como .uma
explicagao do. tipo: "de modo geral, achamos a atual :© sistematica
adequada, para a maioria das empresas, embora a nossa empresa ne-

cessite de algumns outros incentives em particular".

Foi encontrada associacao entre as respostas dadas sobre
a adequagido dos incentivos com aquelas dadas para o obstaculo "fal
ta de incentivos adequados a exportacao'". Este fato, a luz tambeéem
do conhecimento de que nao se verificou associagao das respostas
sabre a:maioria.dos obstaculos com as respostas sobre a adequagao
da sistematica de incentivos, comprova que os$ entrevistados, : ao
responderem sobre a adequagao ou nao da sistematica de incentivos,
nao deram importancia identica aos diversos ohsticulos a exporta-—
950, tendo mesmo pontos de referencia e valores diferentes uns dos
outros, ou seja, raciocinam e fazem dedugoes a partir de seu qua-
dro peculiar e distinto de referencias psicoldgicas e sociologi—-
cas, o que reafirma e ressalta a importancia do problema das dife-

rencas humanas de percepgao.

Os unicos outros motivos apontados com certa regularidade
pelos entrevistados que afirmaram ser inadequada a sistemadtica de
estimulos 3 exportaciao, foram ¢ fato de.a legislacao sobre comér-
cio exterior ser considerada complexa e nao consolidada e de que
a capacidade instalada de suas empresas nao seria empecilho para o
atingimente de todos os mercados externos, se para tanto houvessem

adequados. incentivos.

E curioso observar que essas razoes alegadas, para consi-
derar nao satisfatOrios os incentivos, insinuam, na verdade, . . a

* Lo - - - - - .
existencia de ineficiencias, seja ao nivel dessas empresas, seja

ao nivel do mercado de capitais.

Qutro padrao encontrado nas respostas sobre os obsticulos
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is exportacoes diz respeito ao fato de que muitas das pessoas que

apontaram que a forte concorréncia no mercado internacional e um
- LS - 3 - 3 * . End

problema impeditivo de maiores exportagoes, assinalaram tambem

que os custos de suas empresas nao sao competitivos, e que, alem

de se depararem com custos de transporte elevados, barreiras prote
cionistas em outros paises e comjunturas recessivas nos mercados

s -~ . -~ - -
externos, ainda tem poucas informacoes sobre oportunidades de nego
cio e caracteristicas dos mercados externos, encontrando, também,

dificuldades burocraticas em orgaos governamentais.

Ficou claro, na pesquisa, que 08 entrevistados entendem,
em sua maioria, que os problemas de prego e custo sao ainda impor-—

tantes impeditivos para uma melhor performance de suas empresas.

Como os precos sao o reflexo dos fatos avque se -subordi-
‘nam os bens economicos, e sabendo-se que a sistematica vigente de
incentivos visa basicamente a tormar competitivos os precos dos
produtos brasileiros de exportacgao, tendo inclusive sido considera
da satisfatdria pela maioria, parece claro que esses gerentes .en-—
tendem que os estimulos existentes ja sao satisfatdrios para pro-
porcionar o atual nivel de exportacoes, porem nao inteiramente su-
ficientes para permitir um maior nivel de exportacgoes, faltando

alguns tipos de incentivos especificos.

As respostas obtidas com relagao aos novos incentivos pre-
postos na pesquisa sao suporte as conclusoes adiantadas acima, uma
vez que a maioria opinou no sentido de que seria importante a cria
cao de oito dentre os dez novos incentivos propostos. O Quadro II

reune os resultados obtidos nesse item pesquisado.

Observou-se gque os gerentes acham da maior - importancia
que haja uma desvalorizagao cambial do cruzeiro mais substancial e
que o Governo institua novos iIncentivos, tais como programas de
auxilio e subsidiec a pesquisa tecnoldgica orientada para - ‘exporta

cdo e outros.

Qutro ponto esclarecido na pesquisa fol que os especialis
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tas em exportacao das empresas privadas brasileiras veem, . em prin
cipio, os incentivos i exportacao apenas como um estimule a supera
cao de obstaculos de curto prazo, como uma gueda conjuntural das
vendas no mercado interno causadora de momentanea ociosidade das

plantas industriais.

Esses especialistas, inicialmente, nao viram necessidade
de que uma sistem3tica de estimulos & exportacae devesse favorecer
meios para a superacao de obstaculos estruturais ou para -agilizar
o aprendizado. das empresas no mercado internacional.

’ .
Isto & uma visao essencialmente - de curto prazo sobre o pa-

pel das exportacdoes e dos estimulos que podem . viabilizd-las.

As exportacoes nao sao consideradas parte integrante dos

planos estratégicos de longo prazo das empresas. Sao apenas uma
-~ P x -~ .

opgaos periodos de recessao interna. Exportam pouco, porque a expor

tacao e uma atividade eventual, acessoria.

Os dados obtidos na presente pesgquisa, para o caso brasi
leiro, dao suporte ao fato de que mesmo as empresas naclonais pri-
vadas que exportam, encaram como seu mercado apenas o mercado 1in-
terno, basicamente, nao vendo o mercado externmo como seu mercado

habitual, ou como um mercado que deva ser mais procurado.

Em parte, isto estara sendo causado pelas limitacgoes do capi-
tal e em parte pela inexisténcia de mentalidade cosmopolita por

parte de mnossos empresiarios e executivos.

E de se esperar que assim seja, sendo o Brasil menos = de-
senvolvido que os Estados Unidos. Estudando a orientag¢ao interna-
cional dos executivos nos EUA, Langston demonstrou, em sua tese de
doutorado, que a decisao de exportar esta associada aoc grau de cos
mopolitismo dos executivoes chefes das empresas exportadoras e nao

exportadOt&s[S].

As empresas mais exportadoras, nos EUA, sao aquelas em
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que o executivo chefe tem uma personalidade mais cosmopolita, en-
quanto as menos exportadoras ou nao exportadoras tém executivos de
personalidade basicamente etnocentrica, Langston sugere, com base
éﬁ seus achados, que s8 como objetivo de muito longo prazo dever=
se-ia incentivar as exportagoes das ultimas. A curto e médio pra-
zo, melhores resultados seriam conseguidos detectando-se guais as
empresas cujos executivos sao mais cosmopolitas e procurando-se re
solver os problemas que tem para exportar, uma vez que as motiva-
coes mais profundas do comportamento sao dificeis de serem altera-

das a curto prazo.

£ muito provavel, portanto, que no Brasil uma mentalidade
nao cosmopolita explique, tambem,. uma parte de nossa pouca tradi-
cao come exportadores. Se aumentar as exportacgoes estiver signifi-
cando, na verdade, ter—se que elevar demasiadamente o custo social
das divisas assim obtidas, esse mao cosmopolitismo pode estar ten-—
do o efeito ben&fico de impedir a incidéncia em maiores custos so-
ciais, mas pode—se argumentar tamhém que, se nossos . empresarios
fossem mais cosmopolitas, mao teria havido necessidade de que tan-
tos incentivos tivessem sido criados para permitir o nivel atual

de exportacao.

E -relevante ressaltar, ainda, que embora os especialistas
em exportagio das empresas, em sua maioria, nao tenham apontado
inicialmente os problemas estruturais como sendo de muita importﬁg
cia para impedir o aumento das exportacgoes de suas empresas, quan
do perguntados a respeito da razoabilidade da criacao de estimulos
i exportacdao, que procurassem atacar basicamente os problemas es-
truturais internos e externos as empresas, esses gerentes mostra-—
ram-se plenamente de acordo com a necessidade de criagdo deste ti-

po de incentivo .

Devemos lembrar que o questionario foi construido proposi
tadamente de modo que aqueles gerentes opinassem inicialmente 'so-
bre os obsticulos gue observam serem impeditivos de maiores expor-—
tagbes nas suas empresas, e sO posteriormente foram entao arguidos

sobre a criagao de novos incentivos, levando ai em - consideracgao
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nao somente as necessidades de sua empresa em particular, mas tam-

bem as do universeo das empresas brasileiras.

A estruturacao geral das respostas observadas para estas
fases distintas permitiu, assim, esclarecer que os - entréevistados
percebem a existéncia de maiores problemas em outras empresas que

nao a swa propria.

Procurou-se, tambem, na presente pesquisa, saber se o
maior ou menor envolvimento com exportacgao influencia a percepgao

das empresas quanto a adequagao da sistemdtica de incentivos.

Para tanto, elahorou-se um programa especial, que permi-
tiu a montagem de tabelas de contingencia com as respostas que as
empresas com maior e menor participagao relativa de exportagao no
faturamento bruto deram a proposito da adequacao da sistemitica de

estimulos a exportacao.

Uma vez montada a tabela de contingencia, utilizou-se a
analise de qui-quadrado, mais uma vez com o objetivo de testar se

as variaveis em an3alise sao mutualmente independentes.

Verificou—se gque as empresas que tém maior - participacgao
‘percentual ‘de exportacao no faturamento total s3o hasicamente as
empresas cujos gerentes acham satisfatoria a sistemitica existente

de estimulos a exportagao.

Isto tanto pode estar se verificando em virtude das empre
sas que exportam mais serem empresas que sentiram maior necessida-
de de conhecer e aproveitar bem os. incentivos para melhor explorar
as oportunidades de mnegocio com o exterior, e, sob este aspecto,
serem empresas mais eficientes, quando nada, no aproveitamento dos
incentivos, como pelo fato de que as empresas gque exportam mais as
sim o fazem porque a atual sistematica de incentivos melhor se ade
quou as suas reais necessidades e lhes permitiu dar um grande im-
pulso as exportacoes, e por isso acham.a atual sistemdtica adequa-
da, levando .em consideracao somente a sua situagao individual na

PRI
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apreciagao da adequac¢ao dos incentivos como um todo.

Foi também investigado se o tamanho da empresa exerce al
guma influencia em sua percepgao quanto a adequacao da sistematica
vigente de incentivos, poréem observou-se que o tamanho nao exerce

» -~ . -
influencia neste sentido,

Como se vg, o importante, neste aspecto, e o envolvimento

da empresa com exportagao, e nao seu tamanho,
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IV. CONCLUSAO

Se a amostra e realmente representativa do universo, e tu
do leva a crer que sim, pode-se concluir que cerca de dois tergos
dos gerentes de topo das empresas nacionais privadas ' exportadoras

julgam satisfatdria a atual sistematica de estimulos a exportagao.
Porque julgam a atual sistematica satisfatoria:

a atual sistemi3tica & considerada satisfatdéria basicamen
te porgque os incentivos sao suficientes para tornar. o prego compe-
titivo nos mercados externmos. Esta resposta basica & .compativel
com uma visao nitidamente conjuntural dos inecentivos, por parte
dos gerentes de topo dessas empresas, o que e confirmado pela au-
sencia de éssociagao verificada entre as respostas sobre a adequa-
cao da atual sistemdtica e as respostas sobre os possiveis obstacu
los de natureza estrutural propostos mno guestionario. Isto confir-
ma os achados anteriores e atuais de toda a linha de pesquisa da
COPPEAD, de que a maioria das empresas exportadoras brasileirasndo
"exportam" realmente, apenas atendem pedidos, estao ainda na fase

inicial da curva de aprendizagem de exportagzo‘EZJ

Por outro lado, o fato dos gerentes e empresarios ligados
3 exportagao, em sua maioria, considerarem satisfatoria a - atual
sistematica, significa.qﬁe.acreditam que ja estao exportando o pos
sTvel ou tudo o que desejariam. Isto dia uma indicagao de quao ar-
dua pode ser a tarefa de aumentar muito mais as exportagoes brasi-
leiras de manufaturados, como pode ser necessirio face as necesgsi-

dades presentes de. pagamento de importagaes-sempre crescentes.

Caso se pretenda que a empresa privada nacional exportado
ra desempenhe um .papel mais dinimico na elevagldo das exportagoes,
um trabalho de longo prazo deve ser desenvolyido para possibilitar
este resultadoj caso contrario, esta tarefa devera ser atribuida
mais as exportagoes de produtos primiarios e as exportagoes de manu

faturados realizadas por empresas do Governo, multinacionais e
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tradings, sohre as quais medidas de cuxto prazo do Governo podem
surtir um efeito mais imediato. O projeto Carajds & um exemplo de

. - -
uma dessas saldas alternativas que vem sendo estruturadas.

0 Governo, no que tange as empresas privadas - nacionais,
deve, entre outras medidas, estimular a formagao de consorcios de
exportagao, se quiser aumentar o engajamento destas empresas na ex
portagaoc. O consorcio permite, as empresas que ja exportam, parti-
lhar custos, alguns elevados, além de possibilitar a entrada de no
vos exportadores sem que estes sejam confrontados com altos custos
de aprendizagem no comércio exterior, pois aproveitam a -experién-

cia comum.

Na opiniae dos gerentes de topo das empresas privadas na
cionais, existe correspondencia entre os principais problemas que
estao dificultando e/ou impedindo o aumento das exportagoes das em
presas e os estimulos a exportagao existentes, uma vez que os prin
cipais obstaculos apontados foram os relacionados ao bindmio pre-
go/custo, que sao, como se.-sabe, basicamente os obstaculos que a

atual sistemdtica de estimulos a exportacae procura atacar.

E uma questEO em aberto, entretante, se estes gerentes
realmente conseguem perceher todos os problemas que estao, de fa-
to, impedindo maiores exportacoes. O reduzido percentual de recei-
ta proveniente de exportacao e de suas empresas parece - confirmar
que o0s gerentes ngo'conseguem perceber todos os proﬁlemas (58,8%
das empresas pesquisadas tiveram uma exportagao inferior a 37 do
faturamento brute, no periodo 73/77). Qutras inferencias obhtidas
nesta pesquisa dao apoio 3 tese de que esses gerentes nao explici-
tam todos os problemas que estao impedindo maiores exportagdes por

parte de suas empresas.,

E uma tend&ncia natural do homem reconhecer primeiramente
os defeitos e falhas alheias; existe uma resisténcia natural a ad-
- - ». - hand - [xd o -
mitir falhas pessoais ou de pessoas e situagoes muito proximas emo

cionalmente.
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A presente pesgquisa fornece suporte de que essa evidéncia
também € verificada na area do comércio exterior, especificamente
ao nivel dos gerentes de exportagao. Inicialmente, poucos admitem
a existéncia de defici@ncias estruturais em suas empresas, que Pos
sam ser eventualmente caracterizadas por terceiros como sendo ori
ginadas por uma. gestao nao suficientemente eficiente, entretanto,
mais tarde, nao fica dificil reconhecer que deveria ser criado in-
centivo para eliminar problema interno as empresas, uma vez que es
te problema existe, mas nao necessariamente na sua empresa. Na ver
dade a analise conjunta das respostas dadas as perguntas sobre  os
obsticulos 3 exportagido e sobre os novos incentivos que deveriam
ser criados, sugere que a maioria ve os problemas estruturais in-
ternos as empresas como existentes sim, mas nas demais empresas

que nao a sua propria.

A percepgao, portantc, destes gerentes, esta sendo deter-—

minada em funcae de fatores de ordem psicoldgica e'sociolﬁgica,

Coloca-se, pois, a questao dé que, caso a comunidade e o
Governo admitam e decidam que o Pais deve aumentar * .  rapidamente
em suas exportacoes das empresas privadas manufatureiras, hia neces
sidade de que se criem incentivos capazes de induzir estas -empre-
sas a eliminar ou pelo menos reduzir o nivel de suas deficiéncias
estruturais internas, para que possam vislumbrar no mercado exter=—
no algo mais que um mercado apenas eventual, e preparar-se adequaé

damente para disputa=-lo.

Naoc obstante haverem respondido que estao satisfeitos com
a atual sistematieca de incentivos, os. gerentes de topo acharam ne-

- . - o - -
¢cessarra a crracgao de 8 dos 10 novos. lncentivos pI'OPOS'tOS.,

Alguns entrevistados chegaram a propor outres tipos de ‘in

centivos.

Fica obvio que os gerentes de exportagdo nae tém uma vi-
sao clara e independente sobre alguns dos verdadeiros . problemas

que estao impedindo e dificultando maiores exportacgoes de suas em-—
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presas.

Entretanto, se induzidos a reconhecer a existéncia destes

problemas, nas empresas, genericamente, estao dispostos a faze-lo.

Isto sugere que, muito embora problemas existam, nao sao

- . - il : 3 - ~
facilmente reconhéciveis, a nao ser quando este reconhecimento e
induzido ou estes problemas possam ser reconhecidos como existen-

tes apenas nas empresas de terceiros.

Os gerentes mao se dao conta, a nao ser.de forma induzi-
da, de todas as implicagoes e do impacto que. o comércio internacio
nal tem ou poderia ter na estrutura produtiva de suas empresas, ou
porque estas empresas ainda nao dao importancia ao comércio exte-
rior, o que parece mais provavel, ou porque realmente :desconhecem
essas implicagoes. De qualquer modo, este & um problema de nature-
za estrutural das empresas privadas nacionais exportadoras que
esta certamente impedindo que estas empresas se dediquem mais a

exportacao.

Como todo problema relacionado 4 mentalidade e ao compor-
tamento, este & um problema que, para ser superado, deve exigir
uma solucao de mEdio a longo prazo, pois € muito difieil, embora
nao impossivel, mudar-se a mentalidade de uma pessoa ou grupo. Ca-
so se queira, portanto, superar este tipo de problema serao neces-
sdrias campanhas de longo prazo no seatido de chamar a atengao pa-
ra o problema, procurando induzir a uma mudanca de comportamento.
Incentivos puramente ligados ao binOmio preg¢o/custo nio consegui
rao superar estes problemas, seri necessaria a eriacdo de incenti-
vos com outro enfoque, mais ligados 3 Area comportamental, 3 acele
ragao do aprendizado na exportagio e 3 melhor utilizagdo do plane-
jamento empresarial e do marketing internacional, além de incenti-
vos capazes de eliminar as ineficiéncias estruturais externas as

empresas.

Parece clara, portanto, a necessidade da criacao, entre

- -~ — .. -
outros, de estimulos a exportacao.que possam induzir a mudangas do
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comportamento dos getentes e empresﬁrios-das empresas privadas na-
cionais exportadoras, mudancas essas capazes de leva-las - a um

maior engajamento no esforgo exportador.

Na fase de planejamento da presente. pesquisa a expectati-
va era de que os entrevistados sentiriam a atual sistematica de in
centivos como adequada ou nao na medida em que identificassem me=
nos ou mais problemas, pois achava—se que a medida da - - adéquaggo

dos incentivos seria a sua capacidade de resolver problemas.
Como se viu, isto nao se verificou.

0 que se verificou, basicamente, foi que. - 'as - empresas
acham a atual sistemdtica de incentivos satisfatdria porque resol-
ve seus problemas de curto prazo (apenas), nao porque as ajudam a
diversificar o risco do . negbcio, capacitando-as a atingir de forma

permanente e eficiente 05 mercados externos.

Esta conclusao & corroborada pela pesquisa de Meira, que
demonstrou que a maioria das empresas brasileiras toma a decisao
de exportar, inicialmente, para resolver problemas de insuficien-
cia do mercado interno, ou meramente para aproveitar a - exist@éncia
dos estimulos a exportagao, ou seja, a exportagao e algo episodi-

co, nao fazendo parte de sua decisao estratégica de longo prazo

[6].

Neste contexto & que deve ser entendida a manifestacdo da
maioria das empresas favoravelmente a atual sistemAtica de estimu-

los a exportacgao.

A atual sistemdtica & considerada satisfatdria, pois, nao
em fungao de sua capacidade intrinseca de ajudar a resolver os pro
blemas estruturais que obstaculizam a exportagao, e sim, em fungdo
de sua capacidade para resolver os problemas conjunturais do merca
do interno, ou melhorar momentaneamente o capital de giro das .em-

presas, razoes estas ligadas ao curto prazo.
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Neste sentido o aproveitamento dado pelas empresas aos es
timulos 3 exportacSo nso & racional, ou seja, nio envolve uma ani—
lise suficientemente sistematica das possibilidades da exportacgao
face a flexibilidade permitida pela existéncia dos atuais incenti-
vos, ao nao levar em conta a capacidade intrinseca destes estimu=-

los de resolver ou ndaoc todos os problemas das empresas.

O fato de dois tercgos dos entrevistados manifestarem-se
satisfeitos com os estimulos &€ uma forma, tamb&m de emprestarem, &
época da realizacao da pesquisa, seu apoio: 3 nido eliminacao pura
e simples destes estfmulos, como querem muitas vezes as 'pressges
internacionais (embora o crcdito-premio tenha sido " posteriormente
a pesquisa, extinto, foi recentemente revigorado pela Portaria n®

78, de 1 de abtil de 1981, do Ministeério da Fazenda).

Na aus@ncia das explicacgbes sugeridas pelas evidencias
desta pesquisa, para a visao favoravel que as empresas, nas pes~—
soas de seus gerentes de topo, tem da . atual sistemitica de incenti
vos, essa visao favoravel, em si mesma, poderia ser outra .medida
da inefici@ncia das empresas exportadoras, do ponte de vista orto-
doxo de que empresdrios privados, ao maximizar seus lucros, estao
colaborando para a maximizacao do bem—estar da coletividade. Sob
este aspecto, estritamente. falando, poder—-se—ia esperar que empre-
sarios privados nao deveriam manifestar-se satisfeitos com a atual
sistemdtica de incentivos, seja porque sempre estariam tentande
realizar o maior lucro possivel, e neste sentido nao iriam se ma-
nifestar publicamente satisfeitos com qualquer nivel de - incenti-
vos, pois pretenderiam sempre maiores incentivos, e conseqlentemen

te, maiores lucros,

Em Gltima andlise, portanto, a manifestacao da maioria fa
voravelmente ao atual nivel dos incentivos significa gue as empre~—
sas nao maximizam lucros no sentido da teoria microecondémica orto-—
doxa, em virtude do individualismo inerente.a esta teoria ser difi

. - -
cilmente compativel com o sentido das respostas que se obteve para

a adequacao dos incentivos.
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A presente pesquisa verificou, tambeém, que gquanto maior
o envolvimento da empresa do entrevistado com exportagao, mais fa~
voraveis 3 atual sistematica de incentivos mostram=se seus geren—

tes.

Isto tanto pode estar acontecendo porque a medida que as
empresas ganham experiencia na exportacao, tém maiores  condicoes
de melhor desfrutar todos os tipos de incentivos existentes, como
porque estas empresas sao possivelmente aquelas para as quais 0s

atuais incentivos mostram—se mais adequados.

‘Muito embora aquela hipotese encontre apoio nas teorias
relativas a aprendizagem, nao encontra suporte nos achados mais
recentes da linha de pesquisa na qual se insere este estudo, que
demonstram que as empresas nacionais ainda nao desenvolveram um

aprendizado satisfatSrio na exportacdo |3,.

Assim sendo, e mais razoavel admitir—se que as empresas
que exportam mais e tem, portanto, um maior envolvimento com eXpor
tagao, achando mais adequada a atual sistematica. de incentivos,
sao aquelas para as quais esta sistemdtica se mostra, de .fato,

mais adaptada.

A exist@encia, portanto, de empresas e produtos para oS
quais a atual sistematica de incentivos fiscais & menos ~adequada
sugere que, caso se queira melhorar o desempenho destas empresas,
ha que adaptar—se a atual sistemdtica de estimulos fiscais as  ne-

cessidades destas empresas.

As pequenas empresas mostraram sentir menos o - problema
dos precos haixos no mercado internacional, dos custos de "transpor
te elevados, das barreiras protecionistas nos outros paises e da
forte concorréncia existente no mercado internacional. Assim o fi-
zeram, certamente, porque mesmo aquelas que exportam mais nzo tém

volume de negbcios que seja sensivel a este tipo de prohlema.

Isto também explica a menor importincia que as pequenas
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e - ol - . -
empresas deram ao fornecimento de informagoes. imediatas sobre os
mercados externos e ao majior subsidio para o frete e o seguro. E
-+ bl - . R Rt
que, para o nivel em que estao operando, estes fatores nao sao tao

cruciais quanto para as empresas grandes.

Qutro achado da pesquisa fol que o8 gerentes de empresas
exportadoras, como todas as pessoas, tendem a reconhecer mais as
deficiéncias de origem externa, tendendo a ignerar suas ~ proprias
deficieéncias, o que & . mais um argumento favoravel 3 existéncia e
ao estabelecimento de estimulos e incentivos para que as empresas
melhorem seu desempenho.eliminando deficiencias internas nem sem—

pre percebidas ou reconhecidas.

Conclusivamente, portanto, a presente pesquisa permite
visualizar que a atual sistematica de incentivos necessita mudar
. - g -
o enfoque, porque necessita adequar-—-se a realidade das empresas na

cionais exportadoras privadas.

Ha necessidade de, basicamente, dirigir os incentivos pa-
ra eliminar ou pelo menos reduzir as defici€necias estruturais . in-
ternas e as imperfeigoes de mercado, ou.seja! procurar eliminar a
insuficiéneia do atual sistema de informagdes e sua utilizacao de-
ficiente pelas empresas, reduzir a burocracia, simplificar a legis
lagao e prover servigos de consultoria para melhor utilizacao da
legislagao, baratear e estimular o uso das comunicagdes internacio
nais pelas empresas exportadoras, estimular o estabelecimento de
controles de qualidade flexIveis de tal forma que sejam capazes de
ajustar a produgao de acordo com as necessidades dos diversos mer-—
cados externos, acelerar. a desvalorizacao do cruzeiro de forma a
que atinja uma paridade adequada para garantir a : .competitividade
do produto nacional, estimular maior utilizacao, por parte das em-
-presas, de recursos para o marketing intermacional, incentivar o
treinamento e atualizagao dos especialistas em comércio - extérior

das empresas e incentivar o uso destes especialistas.

A criagao de incentivos que permitam a eliminacgao.ou redu

cao das imperfeigoes de mercado existentes e das deficiSncias es-
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truturais das empresas nacionais, tera um efeito henéfico sobre as
relagoes comerciais do Brasil com o resto do mundo. Como se sabe,
estimulos do tipo aqui propostos, que apenas ajudam a reduzir as
imperfeigoes de mercado e as deficiéncias estruturais, sao aceitos
nas entidades internacionais que regulam o comercio entre nagges,

como o GATT e o MCE.

./sfa.
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